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RESUMEN EJECUTIVO

El actual proyecto se realizo con el fin de poder cubrir una necesidad, en este caso evitar
el fracaso de los nuevos emprendedores, plasmando un modelo de negocio innovador y diferente
al resto, el poder monetizar esa necesidad vigente es lo que busca el negocio. Para la correcta
ejecucion del negocio se determind un equipo organizacional donde se asigno responsabilidades,

objetivos y metas buscando siempre un fin en comun que es el éxito del negocio.

Nuestra plataforma digital va a ofrecer un servicio de asesorias general para los nuevos
emprendedores, en el cual se van a tomar como indicadores la parte comercial, administrativa,
operativa, contable y financiera. Los usuarios podran ser asesorados por medio de la plataforma o
de manera personalizada, brindandoles todas las herramientas y recursos para el éxito de su
gestion, buscando siempre una total satisfaccion, la manera de capitalizar nuestros servicios va a

depender del plan que escoja nuestro cliente.

Los resultados que se proyectan en el negocio son muy buenos, porque se espera un
mejoramiento continuo afio a afio. Nuestro segmento de mercado son personas que estén
interesadas en negocios y emprendimiento por ende toda la planificacion estratégica va dirigida a
ese nicho de mercado, se buscara la facil adaptacion a las nuevas tendencias. El financiamiento
para la ejecucion del proyecto va a ser externo y propio, se proyecta un retorno de inversién muy
bueno, el cual pueda cubrir la deuda y generar ganancias, se realizd un analisis interno y externo
del proyecto para poder establecer todos los parametros y modelos de operacion, determinando
siempre indicadores de gestion para poder medir la eficiencia y eficacia del negocio. toda la
planificacion se realizé con el fin de crear un negocio exitoso que busca la mejora continua y que

genere ingresos.
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1. Descripcion Del Proyecto

1.1 Objetivos Del Proyecto
1.1.1 Objetivo General.
e Orientar en todo el proceso de creacion, formacion y ejecucion del negocio para
impedir su fracaso.
1.1.2 Objetivos Especificos.
e Implementar un estudio de mercado para poder definir nuestro cliente objetivo.
e Realizar un estudio técnico para mejorar la eficiencia y eficacia de la empresa.
e Elaborar un estudio organizacional para la correcta ejecucion y distribucion del
trabajo en la empresa

e Determinar un estudio legal y societario para poder impedir factores legales que frenen la
ejecucion del negocio.

e Ejecutar un estudio econdmico y financiero para establecer la sostenibilidad y viabilidad del
negocio.

e Evaluar la parte financiera del negocio para poder determinar la rentabilidad del proyecto.

1.2 Justificacion Del Proyecto

1.2.1 Justificacion Tedrica.

El fracaso de diversos proyectos empresariales se debe a que en ocasiones muchas de estas
empresas, no cuentan con un plan de negocios, presentan un déficit de formacion y desarrollo de
las habilidades por parte de los empresarios, escasa capacidad de produccion, publicidad
insuficiente, desconocimiento de cual serd su mercado objetivo, problemas para la
comercializacion, falta de liderazgo, y en general la causa mas frecuente, un dificil acceso a

financiamiento para la obtencion de crédito. (Lozada, Valarezo, Salcedo, & Sotomayor, 2020)
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El siguiente proyecto de emprendimiento es realizado con el fin de disminuir el fracaso en
los emprendimientos que existe en la ciudad de Manta, brindadndoles una asesoria y guia
personalizada para los nuevos emprendedores, con el propdsito de tratar de mejorar esa cifra,
puesto que requiere de mucho conocimiento en distintas areas, pero con una correcta guia se puede
lograr tener éxito. En el pais mayormente las personas que emprenden son desempleadas y el perfil
en base al conocimiento que tienen este tipo de personas no es el adecuado para emprender, por
ende, esto influye mucho al fracaso de sus emprendimientos, la capacitacion continua a nuestros

emprendedores va a permitir que la probabilidad de fracaso disminuya.

1.2.2 Justificacion Practica.

El presente proyecto de emprendimiento se justifica en la practica, porque muestra aspectos
favorables para el fortalecimiento del emprendimiento en el pais, debido a que nuestro proyecto
va a brindar herramientas que los nuevos emprendedores van a poder utilizar para la ejecucién de
su proyecto, nuestra asesoria y guia personalizada les va permitir no desviarse de sus objetivos y

metas, buscando siempre el mejoramiento continuo del proyecto.

1.2.3 Justificacion Metodoldgica.
Para lograr la correcta ejecucion y desarrollo del proyecto se utilizd una metodologia
cuantitativa, ya que se utilizaron encuestas para poder pedir el nivel de aceptacion de nuestro

proyecto en la poblacién de estudio, y asi poder aplicar un correcto plan estratégico.

1.3 Delimitacion Del Proyecto
1.3.1 Delimitacion Geografica.
Este proyecto esta dirigido para los habitantes de la ciudad de Manta en la Provincia de

Manabi.
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1.3.2 Delimitacién Temporal.

El presente trabajo se comenzd a realizar en el afio 2021 donde se procedi6 a un estudio
previo para la correcta ejecucion del proyecto, y se termind en el afio 2022, en todo ese lapsus de
tiempo se determind todos los factores que podrian afectar a su ejecucion y también a la

sostenibilidad del negocio a largo plazo.

1.3.3 Delimitacion Social.

Nuestro proyecto de emprendimiento estd dirigido para los nuevos emprendedores o
personas que recién estén comenzando su negocio en la ciudad de Manta, ellos son nuestro objeto
de estudio, porque unicamente nosotros vamos a ofrecer herramientas, informacion y recursos

especificamente para ellos.

1.4 Planteamiento Estratégico
1.5 Nombre De La Empresa y Logo
Un eslogan es una frase corta que se utiliza para promover la rapida identificacion y
memorizacion de los productos y servicios por los consumidores o compradores potenciales. Un
eslogan exitoso es aquel que se queda en la memoria de los consumidores o usuarios potenciales
y ayuda a que la marca, empresa, producto o servicio tengan un alto grado de notoriedad, es decir,
facilitard que, por ejemplo, cuando busquen una categoria de productos sea esa la marca que les

venga a la mente. (Puchalt, EI poder del eslogan en el marketing, 2020)

El nombre de la empresa es EMPRENDE Y APRENDE, el cual fue elegido en base a el
segmento de clientes que nosotros estamos escogiendo, para que ellos se sientan identificados con

el nombre y el logo de la empresa.
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1.6 Logoy Eslogan
t;h{;) EMPRENDE Y APRENDE

“El aprendizaje de un emprendedor nunca acaba”.

1.7 Mision

“Llegar a posesionarnos en el mercado local teniendo la mayor cantidad de clientes satisfechos
gracias a nuestros excelentes servicios y aportar al crecimiento social y econémico de la ciudad
de Manta”

1.8 Vision
“Ser la plataforma digital # 1 en asesoria empresarial del pais, brindando los mejores métodos,

>

recursos, conocimientos, herramientas y asesorias a nuestros clientes.’

1.9 Valores Empresariales
Transparencia: Nosotros les vamos a ofrecer a nuestros clientes total transparencia en los
procesos gue vayamos a seguir con ellos, asi mismo con nuestro equipo de trabajo, nosotros

buscamos la confianza de nuestros clientes y trabajadores gracias a la transparencia.

Libertad: nuestros colaboradores van a poder tener la completa libertar en opinar y
expresarse, decir como se sienten ellos y que opinan de las decisiones gque se estan tomando en la

empresa.
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Puntualidad: La puntualidad es clave en nuestra empresa, ya que nosotros siempre vamos

a hacer puntuales con nuestros clientes y colaboradores, para que ellos puedan ver que, si estamos

comprometidos con ellos, asi mismo esperamos que ellos sean reciprocos con nosotros.

Cercania: la empresa busca desarrollar cercania con los colaboradores y clientes, para

poder tener mucha mas confianza y sentido de pertenencia por parte de ellos.

Honestidad: EI generar una buena reputacion empresarial es gracia a la honestidad, por

ende, en nuestra empresa ese es un valor que siempre se va a cumplir.

Generosidad:

Nos comprometemos hacer

colaboradores, mostrando ese lado colaborador y humano.

generosos con nuestros clientes y

Responsabilidad: Nosotros buscamos ser muy responsables con nuestros clientes al

momento de realizar los procesos, para que ellos vean que la empresa cumple y estd comprometida.

1.10

Andlisis Interno Del Proyecto

Tabla 1 Analisis interno BSC

ANALISIS INTERNO (BALANCED SCORECARD)

METAS

INDICADORES

INICIATIVAS

La empresa tiene como objetivo
el mejorar afio, afio su
generacion de ingresos.

Estados financieros

Implementar facilidades de
pagos y promociones para
nuestros clientes.

FINANCIERO
La empresa espera poder | Las campafias | Desarrollar estrategias para la
aumentar su captacion de | publicitarias lazadas | captacion de clientes.
CLIENTES clientes en un 20% mensual. por medio de

canales de difusion.
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PROCESOS

Aumentar la

eficacia en los

financieros en un 40%.

eficiencia
procesos
administrativos, comerciales y

y|% de rapidez y
calidad de los
procesos evaluados
por los clientes y
colaboradores.

Implementar  una
organizacional de

continua en los procesos.

cultura
mejora

APRENDIZAJE
ORGANIZACIONAL

Capacitar al personal de ventas

en un 100%.

Nameros de
certificados

Desarrollar

asociacion con
una empresa de cursos en

obtenidos en la | linea.
capacitacion.
1.11 Modelo Canvas.
Tabla 2 Anélisis Modelo Canvas
Aliados Clave Actividades Clave Propuesta Relacion Segm
o ., de Valor con el Cliente entos de
e [nstitucione Evaluacion que Clientes
. : : «
s educativas permitan medir el Somos una empresa
(empresaria potencial del proyecto | que esta Sera una
les) Capacitaciones que comprometida  con O
. relacion directa
respondan a sus clientes, :
) freciéndol y cordial, donde
necesidades detectas ofreciéndoles un imar el | Perso
i i lente servicio en | Primaraetliogro
e Profesional de nuestro cliente excelen e nas que
. . de objetivos con .
es Armar un plan de asesoria y guia para quieren
- i . un valor
especializa accion de forma Sus NEQOcCIOs, agregado comenzar a
dos en el adecuada para la brindando siempre la ' emprender,
area de correcta ejecucion de | informacion, recursos pero no
consultoria estrategias y procesos. | Y herramientas  mas saben
empresarial Actualizacion innovadores que ¢como?
constante de la existen —en el
plataforma e mercado”.
informacion que se
e Programad ofrece.
ores
. Recursos Clave Canales
digitales.
e Plataforma Web Redes sociales,
e Equipo Comercial Facebook,
e Soporte e Personal Instagram, Tik
técnico especializado Tok, LinkedIn,
e Recursos financieros WhatsApp,
e Asociacion YouTube,
con otras Spotify.
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plataformas ¢ Informacion para la
educativas. creacion de
contenido

Ventas B2B y
B2C

2. Estudio De Mercadotecnia

2.1 Andlisis Externo
Tabla 3 Anélisis FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

e Nuevos mercados
tecnologicos.

e Mayor conciencia
e interés sobre el
impacto de la
tecnologia actual y
futura.

e Esun mercado que
esta en crecimiento
y todavia no ha
sido explotado.

e Poca innovacion

metodoldgica por parte

de la competencia.

e Un alto nivel de

nuevos emprendedores

en el mercado local.

Riesgo de plagio
por parte de la
competencia.

Fallas técnicas en

los equipos
tecnoldgicos.
Un nivel

socioeconémico
bajo en el pais.
Que la banca
privada y estatal
no este ofreciendo

créditos para
emprendedores.
Hackeo de la
plataforma.
Empresas
internacionales
con mayor

posicionamiento y
mMAs experiencia en
el mercado.
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2.2 Segmento De Mercado
La segmentacion de mercado se define como el proceso de dividir el mercado total para un
producto en particular o una categoria de productos en segmentos o grupos relativamente
homogéneos. Para ser eficaz, la segmentacion debe crear grupos donde sus miembros tengan
aficiones, gustos, necesidades, deseos o preferencias similares, pero donde los grupos mismos sean

diferentes entre si. (Ferrell & Hartline, 2012)

Tabla 4 Analisis de segmentacion de mercado

SEGMENTACION DE MERCADO

PSICOGRAFICA Intereses: Los negocios, economia, marketing, finanzas,

administracién, ventas.

Comportamiento: Que sean personas entusiastas, arriesgadas
CONDUCTUAL al cambio, tomen siempre la iniciativa, que sean lideres y que
se adapten a las nuevas tendencias en negocios de la
actualidad.

DEMOGRAFICA Edad: 25-58 afios

Nivel Socioeconomico: Medio, Medio alto y alto

GEOGRAFICA La ubicacidn geografica va hacer en la ciudad de Manta, se va
a tomar como poblacion de estudio a los habitantes de las 5

parroquias urbanas de manta.

2.3 Andlisis de la demanda

Las encuestas realizadas a la poblacion de Manta tienen como propésito determinar el nivel
de aceptacion y demanda que va a tener nuestro negocio en la ciudad, los datos obtenidos en las
encuestas seran analizados e interpretados para una correcta toma de decisiones, las mismas que

contaran con preguntas para conocer el nivel de interés sobre emprendimiento y su disposicion a
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emprender; no obstante, con los datos obtenidos podremos saber cuales son nuestros posibles

clientes potenciales.

2.4 Poblacion de estudio
En las encuestas se tomd como objeto de estudio a personas que vivan en las 5 parroquias
urbanas de Manta: Manta, Los esteros, Tarqui, Eloy Alfaro y San Mateo. Estas encuestas van
dirigidas Unicamente a personas que estén interesadas en negocios y emprendimiento, que tengan
un rango de edad minimo de 24 afios y maximo de 58 afios, también que puedan tener la posibilidad
de emprender; estos indicadores fueron utilizados para ser mas exactos en los resultados y analisis

de las encuestas.

2.5 Tamano de la muestra

Para poder calcular el tamafio de la muestra se realizo la siguiente formula de estadistica:

Z2pgN
"= NEZ T Z%nq

n= Tamario de la muestra

Z=nivel de confianza que tendra la muestra. EI 95%=0.95/2=0.4750=1.96
p= Probabilidad de ocurrencia = 0.5

g= Probabilidad de no ocurrencia. 1-0.5= 0.5

N= Tamafio de la poblacion =

E= Es la precision o el error = 5%

Se reemplaza los valores y se obtiene en tamafio de la muestra:
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Ne 33150%1.9672(0.5)(0.5)

= = 392 Encuestados
0,05"2(33150—1)+1,9672(0.5)(0.5)

Se realizo el analisis e interpretacion de cada pregunta

Tabla 5 Rango de edad

1) ¢ CUAL ES EL RANGO DE EDAD?

RANGO DE EDAD FRECUENCIA %
24-35 ANOS 126 32%
35-45 ANOS 158  40%
45-58 ANOS 108  28%
TOTALES 392  100%

1) ¢CUAL ES EL RANGO DE EDAD?
FRECUENCIA

m24-35AN0S  m35-45 ANOS 45-58 ANOS

Analisis e interpretacién

De acuerdo con los datos obtenidos en el rango de edad lo mas encuestados son los de 35
a 45 afios y los menos encuestados son lo de 45 a 58 afios y los que tienen un porcentaje medio

son los de 24 a 35 afios, siendo un total de 392.

Tabla 6 Interés de negocio y emprendimiento

2) éTIENES INTERES SOBRE NEGOCIOS Y EMPRENDIMIENTO

OPCIONES DE RESPUESTA FRECUENCIA %
Sl 354 90%
NO 38 10%

TOTALES 392 100%
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400 100%
300 80%

60%
200
40%

100 20%

0%
S NO

mmmm 2) (TIENES INTERES SOBRE NEGOCIOS Y EMPRENDIMIENTO
FRECUENCIA

e 2) ¢ TIENES INTERES SOBRE NEGOCIOS Y EMPRENDIMIENTO %

Anélisis e interpretacion
El 90% de los encuestados dijo que si tenia interés sobre temas de emprendimiento y
negocios solo el 10% dijo que no tenia interés, esto es muy bueno, porque casi todos los encuestados

tienen interés en nuestro tema de interés.

Tabla 7 Emprendedor

3) ¢éHAS SIDO EMPRENDEDOR EN ALGUNA ETAPA DE TU VIDA?

OPCIONES DE RESPUESTA FRECUENCIA %

S 321 82%
NO 71 18%
TOTALES 392 100%

400 100%
80%
60%
40%
20%
0%

300
200

100

S| NO

= 3) ¢ HAS SIDO EMPRENDEDOR EN ALGUNA ETAPA DE TU VIDA?
FRECUENCIA

e 3) ¢ HAS SIDO EMPRENDEDOR EN ALGUNA ETAPA DE TU VIDA? %



Anélisis e interpretacion
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El 82% de los encuestados ha sido emprendedor en alguna etapa de su vida y solo el 18%

no ha emprendido, esto nos dice que tenemos una poblacion de estudio muy emprendedora y

arriesgada al cambio.

Tabla 8 Causas de fracaso

4) ¢ cudles crees que sean las principales causas por las que fracasen los emprendimientos?

OPCIONES DE RESPUESTA

Falta de conocimiento comercial, administrativo, operativo, contable y financiero
Falta de conocimientos en las herramientas digitales para emprender

Escases de innovacién y diferenciacién

Poca sostenibilidad en el tiempo

todas las anteriores
TOTALES

FRECUENCIA %
67 17%
59 15%
39 10%
47 12%
180 46%
392 100%

todas las anteriores

Poca sostenibilidad en el tiempo

Escases de innovacién y diferenciacion

Falta de conocimientos en las herramientas digitales
para emprender

Falta de conocimiento comercial, administrativo,
operativo, contable y financiero

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180 200

4) écuadles crees que sean las principales causas por las que fracasen los emprendimientos? %

m 4) écudles crees que sean las principales causas por las que fracasen los emprendimientos?
FRECUENCIA
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Analizando las opciones de respuesta el 46% sabe que para poder emprender se necesita
conocer de diferentes areas, por ende, escogieron todas las anteriores, el resto de los porcentajes se
dividen en las opciones de respuesta, porque respondieron en base a su conocimiento y creencia, la

opcion de respuesta con menor porcentaje fue escases de innovacion y diferenciacion con un 10%.

Tabla 9 Gestién de emprendimiento

5)éSabes como gestionar y llevar a cabo un emprendimiento?

OPCIONES DE RESPUESTA FRECUENCIA %

S| 55 14%
NO 254 65%

TAL VEZ 83 21%
TOTALES 392 100%

300
250
200
150

100
. A

N NO TALVEZ

M 5)¢Sabes como gestionar y llevar a cabo un emprendimiento? %

M 5)¢Sabes como gestionar y llevar a cabo un emprendimiento? FRECUENCIA

Anélisis e interpretacion

El 65% de los encuestados cree que no puede gestionar y llevar a cabo un emprendimiento,
solo el 14% cree si poder llevar a cabo y el 21% esta en duda, esto nos demuestra el poco indice de

conocimiento y gestion para emprender
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Tabla 10 Herramientas e informacion de emprendimiento

6) ¢ Te gustaria recibir asesorias, herramientas e informacién para poder emprender?
OPCIONES DE RESPUESTA FRECUENCIA %

S 388 99%
NO 4 1%
TOTALES 392 100%

6) ¢ Te gustaria recibir asesorias, herramientas e informacién para poder
emprender?
OPCIONES DE RESPUESTA

S

NO

Analisis e interpretacién
El 99% de los encuestados nos dice que si le gustaria recibir asesorias, herramientas e
informacion para emprender y solo el 1% dijo que no le gustaria, esto nos demuestra que la

poblacion de estudio si esta interesada por recibir la adecuada capacitacion para poder emprender.

Tabla 11 Posibilidades de emprender

7) citienes las posibilidades de emprender?

OPCIONES DE RESPUESTA FRECUENCIA %

SI 223 57%
NO 71 18%
TALVEZ 98 25%

TOTALES 392 100%
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250 60%
200 >0%
40%

150
30%

100
20%
50 10%

0 0%

S NO TALVEZ

B 7) (tienes las posibilidades de emprender? FRECUENCIA

= 7)  ¢tienes las posibilidades de emprender? %

Anélisis e interpretacion
El 57% de los encuestados si tiene la posibilidad de emprender, el 25% cree que si puede

emprender y solo el 18% cree no poder tener la posibilidad de emprender.

Tabla 12 Nuevas tendencias y herramientas digitales

8) éCrees poder adaptarte a las nuevas tendencias y herramientas digitales que se utilizan en los negocios?

OPCIONES DE RESPUESTA FRECUENCIA %

SI 349 89%
NO 43 11%
TOTALES 392 100%

400
350
300
250
200
150
100

50

Sl NO

W 8) (Crees poder adaptarte a las nuevas tendencias y herramientas digitales
que se utilizan en los negocios? %

M 8) {Crees poder adaptarte a las nuevas tendencias y herramientas digitales
que se utilizan en los negocios? FRECUENCIA
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Anélisis e interpretacion

El 89% si esta dispuesto adaptarse a las nuevas tendencias y herramientas digitales que te
exigen los negocios, este resultado es muy debido a que este porcentaje si esta dispuesto a cambiar
y adaptarse a las nuevas tecnologias, esto nos demuestra que, si se adaptan nuestra plataforma, solo

el 11% nos arroja un resultado negativo.

Tabla 13 Asesorias de negocio

9) ¢ Estarias dispuesto a pagar por asesorias que te aseguren el éxito en tu negocio?

OPCIONES DE RESPUESTA FRECUENCIA %

S| 329 84%
NO 63 16%
TOTALES 392 100%

m 9)¢Estarias dispuesto a pagar por asesorias que te aseguren el éxito en tu
negocio?
B OPCIONES DE RESPUESTA

Sl

Analisis e interpretacién
Esta fue una de las preguntas més importantes en las encuestas, porque demostraria si

nuestro segmento de mercado estaria dispuesto a comprar nuestro servicio, los resultados fueron
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muy positivos el 84% de los encuestados dijo que si estarian dispuesto a pagar por asesorias que te

aseguren el éxito en su negocio y solo el 16% dijo que no estaria de acuerdo con el pago.

2.6 Marketing Mix

Marcial (2015) define al marketing mix como:

La mezcla de cuatro elementos que van a suponer la efectiva ejecucion de una estrategia
de marketing. Su papel en este es crucial ya que en esencia se trata de crear productos y servicios
que satisfagan a los consumidores de forma tal que el precio, distribucion y promocion se conciban
como un todo. El marketing mix se estructura en base a dos modelos esencialmente, el tradicional
y el ampliado por lo que resulta conveniente adoptar un enfoque con relacion a los ingredientes
que integran el mix asi como, realizar una breve reflexion sobre las implicaciones metodoldgicas
de este concepto. (pags. 64-78)

Tabla 14 Analisis de marketing mix

MARKETING MIX

PRODUCTO O El servicio que ofrecemos es una plataforma digital enfocada a la asesoria
SERVICIO y guia para los nuevos emprendedores, recibiran una orientacion en las
areas administrativas, comercial, operacional, contable y financiera, para
la correcta ejecucion del proyecto, también se les ayudara a implementar
estrategias y procesos tomando en cuenta esos 5 indicadores, en nuestra
plataforma nos podran especificar el tipo de negocio que desean
desarrollar y nosotros lo evaluaremos para ver si es rentable y sostenible,
nuestro valor agregado a comparacién de la competencia es que
ofreceremos herramientas, recursos e informacién por medio de la
plataforma o de forma personalizada, estos recursos en general les
ayudaran a mejorar su negocio 0 comenzar uno nuevo, el primer contacto
de los clientes va hacer con la plataforma la cual les va guiar en la

ejecucion de su proyecto, siempre con nuestra supervision.
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PRECIO El precio que vamos a manejar es muy accesible y tenemos un aspecto
diferenciador como valor agregado, ya que para poder establecer el precio
realizamos un estudio previo, tomando como referencia a la competencia
y el poder de adquisicion de nuestros clientes.

Mensual

Suscripcién normal: 90$

Suscripcion personalizada: 125$

Suscripcion personalizada premium: 145%

Trimestral

Suscripcion normal: 80%

Suscripcién personalizada: 115$

Suscripcion personalizada premium: 135$

Semestral

Suscripcion normal: 75%

Suscripcion personalizada: 110$

Suscripcion personalizada premium: 130$

Los precios fueron debidamente analizados en comparacion a nuestra
competencia (Plataformas, cursos de Marketing, Institutos educativos)

PROMOCION | Los canales de promocion de nuestro producto de vamos a utilizar son
las redes sociales, Facebook, Instagram, Tik Tok, LinkedIn,
WhatsApp, YouTube, Spotify, revistas, radios, Portal Web, blogs, y
también ferias, vallas publicitarias y volantes.

PLAZA Nuestro negocio va a estar dirigido para la ciudadania de Manta, pero en

un futuro ofreceremos nuestros servicios a toda la provincia de Manabi.

2.7 Analisis Competitivo Porter
El modelo de las 5 fuerzas, ampliamente usado por directivos en todo el mundo, permite
analizar el entorno competitivo de una industria, por lo que se trata de una herramienta fundamental

a la hora de comprender la estructura competitiva de la misma. Esta herramienta de analisis simple
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y eficaz permite identificar la competencia de una empresa, asi como entender en qué medida esta

es susceptible de reducir su capacidad de generar beneficio. (Michaux, 2020)

Tabla 15 Analisis de competencia de mercado

NUEVOS COMPETIDORES

EMPRESAS DE CONSULTORIA
EXTRANJERAS

NUEVAS PLATAFORMAS
CONSULTORES DE MARKETING Y

CLIENTES

NUEVOS
EMPRENDEDORES

CAPACIDAD DE
COMPRA MEDIA

INTERESES
EMPRENDIMIENTO,
NEGOCIOS

RETORNO DE
COMPRA MEDIO

PROVEEDORES
SOPORTE TECNICO
PROGRAMADORES$
CONSULTORES

PLATAFORMAS
EDUCATIVAS

COMPETENCIA EN EL MERCADO

La competencia que existe en el
mercado local es media, ya que no hay
tanta competencia y es un mercado
que esta en crecimiento, segln indica la
revista ekos en un 40% de crecimiento

RRODUCTOS SUSTITUTOS
CURSOS DE MARKETING

CONSULTORAS DE
CONTABILIDAD

INSTITUCIONES
FINANCIERAS

DISENADORES DE PAGINAS
WEB
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ANALISIS:

Después de analizar las 5 fuerzas de Porter en nuestro negocio podemos llegar a la
conclusién de que tenemos una ventaja competitiva la cual nos va ayudar a marcar un aspecto
diferenciador con nuestros competidores, porque es un mercado que esta en crecimiento y existe
una competencia local muy poco innovadora, los productos sustitutos no son especificos para el
tipo de cliente en este mercado, los competidores mas fuertes que tenemos son empresas
extranjeras, pero locales muy poco, ya que no cuentan con todos los requerimientos que deseen los

clientes

2.8 Descripcion Del Producto

Gréfico 1 Descripcion del producto

l.:;_Jg) EMPRENDE Y APRENDE _

Informacion para emprendedores

O P A g bk s st b h O e s b i
L R e N N I e )

R R T L L LT E T

& M1 Farmmes Ae laver soncwy LRI R

O P s e et 1A e asad B b e W

Nota: Elaboracion Propia
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Descripcion

El primer paso para poder ingresar a nuestra plataforma es iniciar sesion o crearse una cuenta, en
la parte principal vas a encontrar lo que te ofrecemos e informacion extra, también el acceso a la
comunidad emprendedora y como nos puedes contactar para recibir una capacitacion de la

plataforma y los planes que ofrecemos

Gréfico 2 Descripcion del producto

EMPRENDE Y APRENDE

| ] Tipo de Negocio 2 ) Departamentos
[ Comercial J [ Admisnistrativo ] [ Operativo ] [ Financiero ]
[T ® Craacsin y ustie s . . . et
Teat . .
L
Servicios % ® . 1 .
LA ¥ - 1 . |
.
Otros > . .l

Las Nusves tendancias an Negocios!

Los negocios con mas potencial en-of futurol

Los negocios mds eatables en & actualidad.

Nota: Elaboracion Propia
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Descripcion

Después de ingresar vas a poder elegir tu tipo de negocio ya sea comercial, industrial, de
servicios u otros, también lo vas a poder describir, ya que en base a eso la plataforma se encargara
de enviarte la informacion, herramientas y material de capacitacion para tu tipo de negocio, la
asesoria se divide en 5 departamentos, comercial, administrativo, operativo, contable y financiero,
cada uno de estos departamentos lleva su material de estudio ( videos explicativos, libros, articulos,
herramientas digitales, matrices, procesos y estructuras) con un temario especifico para cada area,
tomando los puntos mas importantes y relevantes de cada departamento, para asi asegurar el éxito
en la gestion general del negocio.

2.9 Analisis comparativos con productos similares.

LA EMPRESA NEXT U

Tabla 16 Analisis comparativo

CRITERIOS DE EXCELENTE | BUENO | INTERMEDIO | MALO
EVALUACION
ATENCION AL CLIENTE X

SATISFACCION DEL X
CLIENTE
CALIDAD DE X
INFORMACION
TUTORIAS X
PERSONALIZADAS
EXPERIENCIA DE LA X
ASESORIA
RESPALDO DE LA X
EMPRESA CON  EL
CLIENTE.
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EXPERIENCIA CON LA X
PLATAFORMA

LA EMPRESA PLATZI

Tabla 17 Criterios de evaluacién

CRITERIOS DE EXCELENTE | BUENO | INTERMEDIO | MALO

EVALUACION
ATENCION AL X
CLIENTE
SATISFACCION  DEL X
CLIENTE
CALIDAD DE X
INFORMACION
TUTORIAS X
PERSONALIZADAS
EXPERENCIA DE LA X
ASESORIA
RESPALDO DE LA X
EMPRESA CON EL
CLIENTE.
EXPERIENCIA CON X
LA PLATAFORMA
Nota: Elaboracion propia

3. Estudio Técnico

3.1 Realizacién Del Bosquejo De Trabajo
Su sede se encuentra en la via Montecristi, Manta, urbanizacion Montecristo, manzana f

casa 23.
Gréfico 3 Ubicacion de la sede

[DITIAR ~



Gréfico 4 Bosquejo area de trabajo

DEPART. DEPART. DE
COMERCIAL ¥ PROGRAMACION Y
ADM'N'%TRAT'V MANTENIMIENTO.
AREA DE
ASESORIAS Y DEPART. CONTABLE
ATENCION AL Y FINANCIERO
CLIENTE

Nota: Elaboracion Propia
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Cada departamento y area fueron distribuidos y ordenados para la correcta ejecucién de las

funciones asignadas a nuestros colaboradores, se realizé un estudio previo para poder dividir las

areas de trabajo y asi asegurar la eficiencia y eficacia en cada area.

3.2 Diagrama De Procesos

Mapas de procesos general

Gréafico 3 Mapa de procesos general
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Proceso de venta

Gréfico 4 Mapa de proceso de venta

EL VENDEDOR SE CONTACTA CON
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DEL SERVICIO
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3.2 Listado de maquinas, equipos y herramientas
e Computadoras

e Impresora

e Proyectores

e Teléfono

e Escritorio

e Sillas, mesas

3.3 Célculo de los materiales y materia prima a utilizar en el proceso productivo.
e 3 laptops

e 1 proyector

e 2mesasy 4sillas

e 1impresora

e 1teléfono

3.4 Listado de los proveedores
e Soporte técnico

e Plataformas educativas

e Programadores

e Cursos en linea

e Consultores externos

e Servicio de internet
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4. Estudio organizacional

4.1 Organigrama estructural y funcional

Gréfico 5 Organigrama estructural y funcional

GERENTE GENERAL
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4.2 Funciones segun las responsabilidades de cada persona

Tabla 18 Responsabilidades individuales

Director General

Supervisar los demas departamentos

Direccionar

colaboradores

y asesorar a los demas

Gerencia

Jefe de la empresa

40

Marketing y ventas

Generar todos los planes de marketing vy

ventas.

Comercial

ler Vendedor

Vendedor

Ejecutar los planes de ventas, asesorar y

atender a los clientes

Comercial

Programador/ Mantenimiento

Mejorar la plataforma digital

Actualizar y colgar informacién en la
plataforma y realizar el mantenimiento del

equipo de computacion

Programacion y Mantenimiento

Contador

| HE0

Llevar todas las cuentas de la empresa




4.3 Prevision De RRHH
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Presentar todos los planes financieros y

contables de la empresa.

‘ Contabilidad y finanzas

Logistica y atencién al cliente

El Plan de Previsidn del Recurso Humano, tiene por objeto disefiar estrategias de planeacion

anual, técnica y econdmica que permita establecer la disponibilidad de personal en capacidad de

desempefiar exitosamente los empleos de la entidad, siendo uno de los instrumentos mas

importantes en la administracion y gerencia del talento humano con el que se podra cubrir las

necesidades de la planta de personal. (Camacho, 2021)

Tabla 19 Prevision de RRHH

PREVISION DE RRHH
ANOS 1
SUELDOS
S S S S S
GERENTE GENERAL 700,00 735,00 771,75 810,34 850,85
MARKETING S $ $ $ S
JVENTAS 550,00 577,50 606,38 636,69 668,53
S S S S S
VENDEDOR 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75
S S S S S
CONTADORA 500,00 525,00 551,25 578,81 607,75
S S S S S
PROGRAMADOR 550,00 577,50 606,38 636,69 668,53
S $ $ S S
TOTALES 2.800,00 2.940,00 3.087,00 3.241,35 3.403,42

Nota: Elaboracién Propia

Se realizo la prevision de recursos humanos a nuestros colaboradores, mostrando su sueldo anual

y proyectado a 5 afios con una subida anual de un 5%, y el total del gasto en sueldo por cada afio.



42

5. Estudio legal y societario

5.1 Marco legal

Emprende y Aprende se constituye como una empresa de responsabilidad limitada.

Segun el Banco Mundial iniciar un negocio en el Ecuador requiere por lo menos catorce
tramites, que incluyen desde un certificado de deposito en un banco hasta registro en la
Superintendencia de Compafiias, SRI, Camara de Comercio, Registro Mercantil, Seguridad Social,
Ministerio de Trabajo y Municipio. Para realizar estos trdmites se requiere aproximadamente
sesenta y nueve dias habiles dependiendo el giro comercial de la misma que en algunos casos se

aumentaria la tramitologia antes descripta (Flores, 2018).

5.2 Requisitos para su legitimidad

Para lograr la legitimidad de la empresa, se debe corresponder los pasos siguientes:

1. Debe decidir qué tipo de compafiia se va a constituir.

2. Escoger el nombre de su empresa.

3. Reservar el nombre de su compafiia en la Superintendencia de Compafiias.

4. Abrir la cuenta de integracién de capital en la institucion bancaria de su eleccion (el
monto minimo para Cia. Ltda. es 400 dolares y para S. A. es 800 ddlares).

5. Contrato o acto constitutivo y estatutos de la compafiia que se trate, y elevar a escritura
publica la constitucion de la compafiia (se puede realizar en cualquier notaria).

6. Presentar en la Superintendencia de Compafiias, la papeleta de la cuenta de integracion
del capital y 3 copias de la escritura publica con oficio del abogado.

7. Retirar resolucion aprobatoria u oficio con correcciones a realizar en la

Superintendencia de Compafiias luego de esperar el tiempo establecido (48 horas).



8.

10.

11.

12.

13.

14.

15.
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Publicar en un periédico de amplia circulacion, los datos indicados por la
Superintendencia de Compafiias y adquirir 3 ejemplares de este.

Marginar las resoluciones para el Registro Mercantil en la misma notaria donde se elevd
a escritura publica la constitucion de la empresa.

Designar representante Legal y el administrador de la empresa, e inscribir en el Registro
Mercantil el nombramiento de ellos.

Presentar en la Superintendencia de Compafiias los documentos: Escritura inscrita en el
registro civil, un ejemplar del peridédico donde se publicé la creacion de la empresa,
copia de los nombramientos del representante legal y administrador, copia de la Cédula
de ldentidad de estos, formulario de RUC (Registro Unico de Contribuyentes)
cumplimentado y firmado por el representante.

Esperar a que la Superintendencia, una vez revisados los documentos le entregue el
formulario del RUC, el cumplimiento de obligaciones y existencia legal, datos generales,
nomina de accionistas y oficio al banco.

Entregar en el Servicio de Rentas Internas (SRI), toda la documentacidn anteriormente
recibida de la Superintendencia de Compaifiias, para la obtencion del RUC.

Asi mismo, el empleador debe registrarse en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad
Social (IESS) aportando copia de RUC, copia de C.I., y papeleta de representante legal,
copia de nombramiento de este, copia de contratos de trabajo legalizados en el
Ministerio de Relaciones Laborales y copia de ultimo pago de agua, luz o teléfono y
afiliar a sus trabajadores.

Se debe obtener el permiso de funcionamiento emitido por el Municipio del domicilio,

asi como el permiso del Cuerpo de Bomberos. (Library, 2022)



5.3 Requisitos para un emprendimiento.
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1. Inscribirse en el Ruc

2. Emitir y entregar comprobantes de venta autorizados por el SRI en todas sus ventas.
3. Llevar contabilidad o un registro de ingresos y gastos.

4. Presentar declaraciones de impuestos y pagar sus impuestos a tiempo. (SR, s.f.)

6. Estudio econémico financiero

6.1 Estructura de costos y gastos

Tabla 20 Estructura de costos y gastos

ESTRUCTURA DE COSTOS Y GASTOS

ANOS
A. COSTOS

COSTOS DE VENTAS 60% DE LA
VENTA

B GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTA
SUMINISTRO DE OFICINA
GASTOS FINANCIEROS

SUBTOTAL DE GASTOS DE
OPERACION

S
79.200,00

s
33.600,00

S
3.000,00
$
180,00

$
120,00

s
36.900,00

$112.320,00 $151.200,00 $178.200,00

$206.460,00

s
40.841,01

S
4.392,30
$
263,54

$
175,69

s
54.025,29

TOTAL DE COSTOS + GASTOS

$116.100,00 $152.910,00 $195.849,00 $227.313,90

$260.485,29

Se presenta la estructura de costos y gastos, con un costo de ventas del 60% y un incremento

anual de los gastos administrativos en un 5%, siendo asi un total de costos y gastos en el primer

afo de $116.100,00.




6.2 Proyeccion de ventas

Tabla 21 Proyeccion de ventas
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PROYECCION DE VENTAS

ANOS
# DE CLIENTES
PROMEDIO DE COMPRAS

1 2

$ 1.320,00 $ 1.560,00 $
S 100,00 $ 120,00 $

3 4
1.800,00 S 1.980,00
140,00 S 150,00

5

S 2.220,00
S 155,00

TOTAL DE VENTAS

$132.000,00 $187.200,00 $252.000,00 $297.000,00

$344.100,00

Nuestra proyeccion de ventas en el primer afio de $132.000 y en el quinto afio de $344.100,

nos proyectamos a mejorar cada afio la rentabilidad de nuestro negocio.

6.3 Plan de Inversién

Tabla 22 Plan de inversién

PLAN DE INVERSION
VALOR

FIJAS
VEHICULOS $  4.000,00
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 3.000,00
SOFWARE $ 5.000,00
SUBTOTAL DE INVERSIONES FIJAS $ 12.000,00
DIFERIDAS
COSTOS Y ESTUDIOS DEL PROYECTO S 150,00
GASTOS DE CONSTITUCION S 100,00
MATERIALES DE OFICINA S 50,00
PLATAFORMA WEB Y DOMINIO $ 400,00
SUBTOTAL INVERSIONES DIFERIDAS S 700,00
CAPITAL DE TRABAJO
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 2.800,00
GASTOS DE VENTA PUBLICIDAD $ 250,00
SUBTOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 3.050,00
TOTALDE INVERSION $ 15.750,00

6.4 Lineas de financiamiento

Tabla 23 Lineas de financiamiento
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PROPIO

PRESTAMO

S
5.750,00

S
10.000,00

37%

63%

Tabla 24 Plan de pago

PLAN DE PAGO

1 ANO 2463,12
2 ANOS 2463,12
3 ANOS 2463,12
4 ANOS 2463,12
5 ANOS 2463,12
TOTALA

PAGAR 12315,6

6.1 Estado de Situacién financiera Proyectado (5 afios)

Tabla 25 Estado de situacion financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL

ACTIVOS PASIVOS
PASIVO

ACTIVOS CORRIENTES CORRIENTE
CUENTA POR

CAJA $ 120,00 PAGAR LP $ 10.000,00

BANCOS $ 2.800,00

ACTIVOS FIJOS PATRIMONIO

EQUIPO DE COMPUTO $ 3.000,00 CAPITAL SOCIAL $ 5.750,00

SOTWARE $ 5.000,00

VEHICULO $  4.000,00

ACTIVOS DIFERIDOS

SUMINISTROS DE OFICINA $ 180,00

PLATAFORMA WEB Y DOMINIO $ 400,00

COSTOS Y ESTUDIOS DEL PROYECTO $ 150,00

GASTOS DE CONSTITUCION $ 100,00

TOTAL DE ACTIVOS $ 15.750,00 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $15.750,00
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La linea de financiamiento es del 37% ($5.750) propio y el 63% ($10.000) financiado por el

Banco de Machala con una cuota mensual de $205,26 por 5 afios con una tasa de interés del 8,98%

y un total a pagar de la deuda de $12.315,6.

6.1 Estado de resultados proyectados (5 afios)

Tabla 26: Estado de resultados proyectados

ESTADOS DE RESULTADOS

ANOS 1 2
INGRESOS $132.000,00 $187.200,00 $252.000,00 $297.000,00 $344.100,00
COSTO DE VENTA $ 79.200,00 $ 99.360,00 $126.000,00 $151.200,00 $178.560,00
UTILIDAD BRUTA $ 52.800,00 $ 87.840,00 $126.000,00 $145.800,00 $165.540,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 33.600,00 $ 35.280,00 $ 37.044,00 $ 38.896,20 $ 40.841,01
GASTOS DE VENTAS $ 3.000,00 $ 3.300,00 $ 3.630,00 S 3.993,00 S 4.392,30
SUMINISTRO DE OFICINA S 180,00 S 100,00
PUBLICIDAD S 300,00 S 300,00 S 300,00 S 350,00 S 375,00
DEPRECICACION $ 1.650,00 $ 1.650,00 $ 1.650,00 $ 1.650,00 $ 1.650,00

TOTAL DE GASTOS

OPERACIONALES $ 38.730,00 $ 40.530,00 $ 42.624,00 $ 44.889,20 $ 47.358,31
UTILIDAD OPERACIONAL $ 14.070,00 $ 47.310,00 $ 83.376,00 $100.910,80 $118.181,69
GASTO FINANCIERO S 120,00 S 100,00 S 100,00 S 120,00 S 120,00
UAPTI $ 13.950,00 $ 47.210,00 $ 83.276,00 $100.790,80 $118.061,69
PART. TRAB 15% $ 2.092,50 $ 7.081,50 $ 12.491,40 $ 15.118,62 $ 17.709,25
UAI $ 11.857,50 $ 40.128,50 $ 70.784,60 $ 85.672,18 $100.352,44
IR22% S 2.608,65 S 8.828,27 $ 15.572,61 $ 18.847,88 $ 22.077,54
UTILIDAD NETA $ 9.248,85 $ 31.300,23 $ 55.211,99 $ 66.824,30 $ 78.274,90




6.2 Flujo de caja proyectado (5 afios)

Tabla 27: Flujo de Caja proyectado
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO

1 2 3 4 5
$ $ $ $
UTILIDAD OPERACIONAL 9.270,00 31.300,23 55211.99 66.824,30 78.274,90
S s S s S
GASTO FINANCIERO 120,00 132,00 145,20 159,72 175,69
s S s
UAPTI $ 9.150,00 31.168,23 55.066,79 66.664,58 $ 78.099,21
PART. TRAB 15% $ 137250 $ 4.69503 $ 826002 S 9.999,69 S 11.714,88
s S s
UAI S 7.777,50 26.605,20 46.806,77 56.664,89 S 66.384,33
S s
IR 22% $ 1.711,05 $ 6.886,05 10.297,49 12.466,28 S 14.604,55
$ $ $ $ $
UTILIDAD NETA 6.066,45 19.719,14 36.509,28 44.198,62 51.779,78
DEPRECIACION $ 1.650,00 $ 1.650,00 S 1.650,00 $ 1.650,00 $ 1.650,00
AMORTIZACION $ 140034 $ 197127 $§ 198570 $ 234438 S 2.352,96
INVERSION  $ 15.750,00
$ $ $ $ $
FLUJO DE CAJA 9.116,79 23.340,41 40.144,98 48.193,00 55.782,74

7. Evaluacion financiera

7.1 VAN

En este caso el proyecto es rentable puesto a que el van es de $165.868,15 puesto a que la inversion

la inversidn produce ganancias encima de la rentabilidad exigida.

71TIR

La tasa interna de retorno es la tasa de interés maximo a la que es posible endeudarse en el proyecto

cuando esta es mayor que 0 y es rentable y genera ganancias cuando es superior a la tasa de

descuento. En este caso el TIR es de 74% lo que significa que el proyecto devuelve el capital

invertido y mas una ganancia a ese porcentaje.
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7.2 Relaciéon beneficio/costo (RBC)
La relacién costo-beneficio es el proceso de analizar las decisiones de un negocio. Cuando
una decision esta bajo consideracion, el costo de una opcidn es restado del beneficio del mismo.
Al realizar un analisis de costo-beneficio la administracion puede decir si una inversion vale la

pena o no para el negocio.

La relacion beneficio costo tiene que dar mayor a uno para que genere rentabilidad e igual
auno para que no exista perdida y si es menor a 1 si va a existir una perdida por ende no es rentable
el negocio, la relacion beneficio costo es de $1,58 por ende si es rentable el negocio ya que si

existe una ganancia y por lo tanto rentabilidad.

7.3 Razones financieras
Las razones financieras son indicadores utilizados en el mundo de las finanzas para medir
o cuantificar la realidad econémica y financiera de una empresa o unidad evaluada, y su capacidad

para asumir las diferentes obligaciones a que se haga cargo para poder desarrollar su objeto social.

7.4 Liquidez
Se llego a determinar que la razon de liquidez es de 1,58 esto demuestra que la empresa es capaz

de cubrir sus pasivos corrientes 1,58 veces, formula es activo corriente/ pasivo corriente.

7.5 Endeudamiento
La férmula para utilizar es de pasivos totales/ activos totales, la razon de endeudamiento nos indica
la dependencia de la empresa para financiar sus activos en este caso es de 0,58 es bajo y bueno

porque significa que el 58% de activos es financiado por terceros.
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7.6 Rentabilidad
La rentabilidad es una medida de eficiencia de naturaleza econdmica ligada a la
competitividad para controlar el nivel de costos y gastos presentados en la operacién de la empresa,
la rentabilidad genera la liquidez futura de la empresa siempre que exista un adecuado manejo

financiero.

La siguiente formula a utilizar es la utilidad neta/activo total, el resultado es del 16% este
es el indicador de rentabilidad sobre sobre el activo total, es un porcentaje muy bueno, la siguiente
formula es de utilidad neta/ventas netas nos da un resultado del 38% sobre las ventas lo cual es

bueno porque ese es el porcentaje que ganamos por ventas.

8. Conclusiones y Recomendaciones

En conclusion, el presente proyecto se realizé con el fin de cubrir una necesidad muy
importante, en este caso el fracaso de los nuevos emprendedores. Las encuestas a la poblacion de
estudio dieron datos muy positivos, los cuales mostraron la aceptacion y demanda del proyecto. El
objetivo principal que tenemos es orientar en toda la creacion, formacion y ejecucién del negocio,
para poder llevar a cabo nuestro proyecto, se realizaron algunos estudios, como de: mercado,
técnico, legal y financiero, con el fin de poder establecer parametros para la correcta operacion
del negocio y disminuir el porcentaje de posibilidad de fracaso también se evalud la parte
financiera para conocer la rentabilidad. Nuestro proyecto busca un aspecto diferenciador e
innovador sobre la competencia brindando asesorias, guias, informacién y herramientas las
cuales te ayudaran a poder realizar e implementar un correcto plan estratégico para el éxito y

sostenibilidad de tu negocio.

Se recomienda implementar indicadores de gestion en cada departamento para poder
medir, evaluar, planificar y mejorar cada uno de los procesos y estrategias aplicadas, para una

correcta creacion, formacion y ejecucion del negocio,
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10. Anexos

FORMATO DE ENCUESTA

Plataforma digital dedicada a la asesoria y guia de los nuevos emprendedores

1) ¢Cual es tu rango de edad?
e 24-35 afios
e 35-45 afos
e 45-58 afios
2) ¢Tienes interés sobre temas de negocios y emprendimiento?
o Si
e No
3) ¢Has sido emprendedor en alguna etapa de tu vida?
o Sj
e No
4) ¢Cuales crees que sean las principales causas por las que fracasen los emprendimientos?
e Falta de conocimiento comercial, administrativo, operativo, contable y financiero.
e Falta de conocimientos en las herramientas digitales para emprender.
e Escases de innovacion y diferenciacion
e Poca sostenibilidad en el tiempo
e Todas las anteriores.
5) ¢Sabes cdmo gestionar y llevar a cabo un emprendimiento?
e Si

e No
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Tal vez

6) ¢Te gustaria recibir asesorias, herramientas e informacién para poder emprender?

7)

8)

9)

e Si
e No
¢ Tienes la posibilidad de emprender?
e Si
e No
e Tal vez
¢ Crees poder adaptarte a las nuevas tendencias y herramientas digitales que se utilizan en los
negocios?
e Si
e No
¢Estarias dispuesto a pagar por asesorias que te aseguren el éxito en tu negocio?
o Si

e No



