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RESUMEN EJECUTIVO.

El plan de negocios muestra que un porcentaje alto de emprendedores de la ciudad de
Manta no tienen estudios culminados administrativos lo que da como resultado que sus
actividades en la empresa se realicen de manera empirica.

El siguiente trabajo investigativo es desarrollado para el estudio de la creacion de una
empresa de servicios de gestiones organizacionales destinado a la consultoria y apoyo para
potenciar ideas o proyectos de negocios ejecutados y por ejecutar, capacitar y asesorar a
emprendedores en diferentes areas con la realizacion de tareas del area financiera,
administrativa, marketing, legal y social.

1.1 PALABRAS CLAVES:
Proyecto, negocios, servicios de gestion organizacional, consultoria, apoyo, capacitar,

asesorar, emprendedores, Manta.
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ABSTRACT.

The business plan shows that a high percentage of entrepreneurs in the city of Manta
do not have completed administrative studies, which results in their activities in the company
being carried out empirically.

The following investigative work is developed for the study of the creation of an
organizational management services company for consulting and support to promote ideas or
business projects executed and to be executed, training and advising entrepreneurs in
different areas with the realization of tasks in the financial, administrative, marketing, legal
and social areas.

1.2 KEY WORDS:
Project, business, organizational management services, consulting, support, training,

advising, entrepreneurs, Manta.
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INTRODUCCION.

El presente plan de negocios da a conocer la problematica existente en las empresas
en el &mbito de la gestion empresarial; la actual situacion del mundo muestra como las
empresas deben buscar ser desarrolladas, desde la innovacion y la investigacién inclusive si
se busca desde el exterior a la organizacion; de aqui surge esta idea de servir como apoyo a
los emprendedores en el cantén Manta.

Se busca que de alguna forma se fomente el gestionar a una empresa con sélidos
conocimientos para un crecimiento economico en el entorno mantense de tal forma cubriria
de manera eficiente una demanda insatisfecha por parte de los empresarios manabitas e
inclusive ecuatorianos quienes buscan siempre el bienestar corporativo.

En el area financiera se enfoca en realizar actividades como llevar contabilidad,
realizar estados contables y en base a ellos hacer analisis financieros para servir de soporte en
las sugerencias de decisiones de los emprendedores de Manta; en el area administrativa se
enfoca en la prestacion de asesorias sobre tendencias de venta, comunicacion en la empresa,
gestionar calendarios, gestionar actividades, entre otros.

Dentro del area de marketing asesorar con planes y estrategias de mercadologia para
el avance de empresas; luego en el aspecto legal se daran acercamientos en tramitacion y
legalizacion de documentos, constituciones de empresas, prestaciones del servicio de
abogados destinados a la rama corporativa y se culmina con lo social que exista en el talento
humano de las empresas un correcto entorno, asesoria para la correcta seleccién y
reclutamiento del personal segun el objetivo del puesto, entre otros.

Existira el servicio de capacitaciones en estas areas con temas que aborden sobre el
servicio al cliente, herramientas de marketing, seleccion de personal, tendencias que surgen

en el mercado, etc.
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Actualmente el proyecto no ha comenzado con sus operaciones gestionando un capital
propio de $ 7.537,50 a pesar de que se busca de el financiamiento externo de $17.587,50, en
vista de esto se obtendran ingresos de la prestacion de servicios dichos con anterioridad.

El estudio de mercado fue realizado mediante fuentes primarias a través de encuestas,
el resultado muestra que el consumidor objetivo de la empresa esta conformado por el
segmento de micro y pequerias empresas y los encuestados tienen un sinnumero de
adversidades en el momento de emprender.

El proyecto esta estructurado por capitulos dividiendose en la explicacion de una
descripcion del proyecto y su problematica, sus objetivos, delimitaciones, justificacion,
mision y vision.

Presentando el estudio de mercadotecnia con la ayuda de las encuestas se puede
definir el mercado objetivo, promocion, plaza, precios y la presentacion de los servicios; se
presenta el estudio ténico y el societario dando a conocer los requisitos para la constitucion

de la organizacion para que en base a esto se de el plan financiero y la evaluacion del mismo.
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CAPITULOI.

1. DESCRIPCION DEL PROYECTO.

Creacion de una empresa de consultoria y apoyo para emprendedores en areas
financiera, administrativa, marketing, legal y social en la ciudad de Manta, conlleva a la
propuesta de la implementacion de una empresa dedicada a la consultoria y apoyo para los
emprendores potenciando, capacitando y asesorando a emprendedores, acompariado del
servicio de la realizacion de tareas del area financiera, administrativa, marketing, legal y
social.

La division de los servicios sera en asesorias, capacitaciones y la realizacion de tareas,
subdividiendose en areas en la cual el area financiera presentara asesorias contables
acompafiado de capacitaciones y ejecucion de tareas relacionadas al area; el area
administrativa se centrara en asesorias, capacitaciones y actividades enfocadas en la
planificacién, organizacion, direccion y control de los clientes que requieran el servicio,
marketing con servicios prestados referente a consultorias y apoyos del ambito publicitario y
atrayente de los clientes, mientras tanto el area legal efectuara procesos que se enfoquen en el
ambiente legislativo, por otro lado lo social que analizara el servicio desde las prespectiva
del talento humano de las empresas.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA.

Dicho por el autor (Uribe, 2013) “Se entiende el emprendimiento como un conjunto
de competencias, que parte de la actitud de la persona, para captar oportunidades de su
entorno, lo cual requiere un pensamiento sistémico, convertirlas en ideas innovadoras con
base en su creatividad y generar proyectos productivos en diferentes campos, para beneficio
propio y de su entorno.”

Desde el punto de vista del argumento del autor Uribe dado en su libro del afio 2013

indica que el emprendimiento es una union de elementos que generan competencia por parte
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del individuo en la capacidad de encontrar oportunidades en los problemas de su ambiente,
con ideas y proyectos innovadores para el mercado generando soluciones eficientes y
beneficios propios y a la sociedad.

“1 de cada 3 ecuatorianos, es emprendedor (mas que en el resto de paises de América
Latina); sin embargo, el 90% de los emprendimientos en Ecuador, no llega a los tres afios.”
(Edes Business School, 2018)

Estadisticas de la Escuela de Negocios EDES indican que Ecuador es uno de los
paises con mayores cantidades de emprendimiento, pero a su vez en pocos afios los negocios
quiebran.

En la provincia de Manabi, especificamente en el cantdn Manta existe por parte de un
porcentaje considerable de emprendedores un desconocimiento de las estrategias que brinda
una correcta gestion de administracion de empresas, debido a que la mayoria de duefios de los
negocios han comenzado en el mundo organizacional de manera empirica y no con los
debidos estudios corporativos; las empresas son elementos de suma importancia en las
naciones ya que ayudan con la generacion de empleos y conllevan a un crecimiento
economico.

Desconociendo no solamente las tareas administrativas de las diferentes areas y como
potenciarlas para generar beneficios, si no también el uso correcto de los procesos
administrativos de una planificacion, organizacion, direccion y control de las actividades
corporativas; dicho esto los emprendedores ecuatorianos pasan por varias adversidades que
pueden llegar a afectar con la pervivencia del negocio.

En base a este planteamiento se busca realizar un plan de negocios para crear una
empresa con el fin de satisfacer las necesidades de los emprendedores y la gestion en sus
empresas, aprovechando esta oportunidad en el mercado para brindar un servicio de

asistencia técnica empresarial en las areas financieras, administrativas, legales, de talento
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humano y marketing en los diferentes negocios de la mano de capacitaciones, asesoramientos
con la mas alta calidad en diferentes ramas de dichas areas para potenciar los
emprendimientos de Manta; con el valor agregado de que se realizan actividades y tareas que
amerite la empresa en sus diferentes necesidades corporativas.

1.1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA.

La implementacidn de una empresa de consultoria y apoyo para dar asesorias y
capacitaciones acompariado de realizaciones de tareas corporativas a emprendedores en el
area financiera, administrativa, legal, social y marketing potenciara el progreso del sector
empresarial en Manta.

1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO.
1.2.1 OBJETIVO GENERAL.
Desarrollar un plan de negocios para estudiar la factibilidad de la creacion de una
empresa dedicada a brindar servicios de asistencia empresarial.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Identificar el nivel de eficiencia de gestion en los negocios de Manta.

e Elaborar un estudio de mercado para la creacion de una empresa de servicios de
asistencia administrativa.

e Establecer un estudio técnico y financiero para la creacién de una empresa de
servicios de asistencia administrativa.

1.3 JUSTIFICACION DEL PROYECTO.

1.3.1 JUSTIFICACION TEORICA.

El presente plan de negocios para el desarrollo de una microempresa que brinda
asistencia de gestion corporativa a otros emprendimientos; justificandolo teéricamente por
parte de los analisis de diversos autores y aplicando los conocimientos obtenidos durante la

carrera de Administracién de Empresas.
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Determinando diversos factores para comprobar la viabilidad si se crea la empresa,
aplicando conocimientos en el area de investigacion de mercados, mercadotecnia,
organizacion estructural, talento humano, finanzas y aplicar conocimientos de gestion
empresarial siendo el servicio brindado.

La necesidad de estudiar la factibilidad de esta empresa nace por la falta de una
eficiente gestion en los emprendimientos de Manta aplicando herramientas administrativas
que nos ayuden a alcanzar un beneficio, dentro de la sociedad es de suma importancia que se
creen nuevos emprendimientos y de la mano de asistencia, asesorias, capacitaciones

brindadas por profesionales administrativos crearian un avance empresarial en el pais.

1.3.2 JUSTIFICACION PRACTICA.
El desarrollo del estudio de este emprendimiento de asistencia para potenciar, asesorar
y capacitar en el area administrativa se da por varias incosistencias en la gestion de las
empresas aportando a la mejora de los procesos administrativos de las organizaciones de
Manta con un desarrollo econdémico local para generar un valor agregado como empresa y asi
mismo un valor agregado a los emprendimientos de la localidad satisfaciendo las necesidades

existentes en la sociedad.

1.3.3 JUSTIFICACION METODOLOGICA.

La metodologia a ocupar es la cuantitativa y descriptiva que como su nombre lo
indica consistira en la descripcion de informacion obtenida por datos nimericos y estadisticos
por parte de estudios de campo y bibliograficos con su debido analisis para llegar a
conclusiones sobre la fiabilidad de la implementacion de la empresa de asistencia

corporativa, con ayuda de herramientas como la encuesta.
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1.4 DELIMINITACION DEL PROYECTO.
141 DELIMITACION GEOGRAFICA.
La investigacion dada como proyecto de emprendimiento serd dada en la provincia de

Manabi con relevancia especifica en el canton Manta.

lustracion 1.
Mapa de localizacion del proyecto.
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Nota. Capturada de Google Maps.
1.4.2 DELIMITACION TEMPORAL.
La investigacién comenzo en el mes de noviembre del 2021 y culminara en el mes de
julio del 2022; mientras que su proyeccion sera dada por 5 afos.
1.4.3 DELIMITACION SOCIAL (BENEFICIARIOS).
El emprendimiento tendra como principales beneficiarios a los clientes que son los
empresarios de la ciudad de Manta, colaboradores de la empresa y sus familias, los

ciudadanos de la ciudad de Manta y quien ejecuta el proyecto.



1.5 PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO.

1.5.1 VISION.

Ser la firma de emprendedores lideres de mayor trascendencia administrativa y social
en el pais, generando para nuestros socios y colaboradores un crecimiento profesional,
laboral; asi como una empresa de servicios que pase de generacion en generacion siendo
reconocida por sus altos estandares de calidad y profesionalidad, por su prestigio y reputacion

propiay de sus clientes.

1.5.2 MISION.

Brindar servicios administrativos confiables y con la mas alta calidad con propuestas
de soluciones contundentes, personalizadas segun el estudio de caso, innovadoras, creativas y

funcionales, que generen el éxito total de los proyectos empresariales de nuestros clientes.

1.5.3 VALORES EMPRESARIALES.

Lealtad; la fidelidad existente desde la corporacion y sus aliados a los clientes.
e Orientacion; la misma es dada al cliente y a su negocio.

e Implicacion y cercania con nuestros clientes.

¢ Respeto y honestidad; hacia la empresa, aliados y clientes.

e Excelencia en cada proceso efectuado.

e Innovacion y tecnologia.

e Trabajo en equipo.

e Mejora continua.

e Responsabilidad y conciencia corporativa con el medio ambiente.

e Responsabilidad social y ética corporativa.
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e Responsabilidad sobre la seguridad de la informacion que clientes y aliados nos
brindan.

1.5.4 OBJETIVOS ESTRATEGICOS.

e Conseguir facturar $185.350,00 en servicios administrativos en los afios de incio del
proyecto.

e Alcanzar una acogida del 85% de la clientela manabita.

e Ser lideres a nivel nacional en asesoria administrativa.

1.6 ANALISIS INTERNO DEL PROYECTO.

Se presenta el andlisis interno, con las fortalezas y debilidades detalladas en el

proyecto a continuacion.

Fortaleza.

-Capacidad de  brindar

soluciones en tiempos Debilidades.

eficientes. -Dificultades financieras.
-Personal especializado en -Falta de insfraestructura
la materia. para brindar el servicio.
-Servicio unico y -No posicionamiento en el
diferenciador. mercado.

-Manejo de diferentes areas

administrativas.

Entre las fortalezas detalladas se observa que se presenta la capacidad de poder
brindar las soluciones administrativas a los sucesos de los emprendedores en tiempos
eficientes; contando con un personal especializado manejando temas en cada area como
marketing, finanzas, administracion, talento humano y el aspecto legal con un servicio Unico
y diferenciador.

Por otro lado, se cuenta con dificultades financieras para empezar el negocio con una
falta de insfraestructura para brindar el servicio y culminando con la debilidad de no contar

con un posicionamiento en el mercado.



La fortaleza de poder brindar soluciones en tiempos adecuados conseguira frenar la
debilidad de ser entes nuevos en el mercado incluso asi el personal especializado conseguira
generar fidelidad a los clientes, el prestar un servicio Unico y diferenciador lograra que de
alguna forma se pueda financiar para una insfraestructura; el no posicionamiento en el

mercado disminuira con la ayuda del poder manejar a diferentes areas administrativas.
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CAPITULO 1.

2. ESTUDIO DE MERCADOTECNIA/ PROPUESTA DE

VALOR.

2.1 ANALISIS EXTERNO.
Oportunidades. Amenazas.
-La rama administrativa esta en -Crisis economica post-covid.
crecimiento. -Incertidumbre con respecto a la
-Conocimiento del mercado. aceptacion dentro del mercado.
-Entrar en nuevos segmentos o -Crecimiento lento dentro del
mercados. mercado.
-Ofrecer sucursales a largo plazo.
-Tecnologia.

En el anélisis externo en cuanto a las oportunidades se observa como la rama
administrativa esta en crecimiento y como empresa se tiene el conocimiento del mercado para
entrar en nuevos segmentos y proyectar en implementar u ofrecer nuevas sucursales en
Manabi y el resto del pais a largo plazo.

En cuanto a las amenazas algo que esta abarcando a todas las empresas es la crisis
economica post-covid, sumandose la incertidumbre de si tendra o no acogida dentro del
mercado y el mismo vaya teniendo un crecimiento lento generando posibles consecuencias
poco favorables.

Una amenaza muy fuerte que atraviesa el mundo es la crisis econdémica post-covid
pero debido a que la rama administrativa estd en crecimiento haria una fuerte determinante a
que existan oportunidades, una latente amenaza es que la incertidumbre con respecto a la
aceptacion dentro del mercado se frenaria con la oportunidad que se tiene del conocimiento
gue se maneja del mismo de la mano de conseguir nuevos segmentos y mercados ofreciendo
sucursales a largo plazo con la ayuda de la tecnologia a pesar de que amenaza el crecimiento

lento dentro del mercado.
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2.2 SEGMENTO DEL MERCADO.

La segmentacion de mercado fue determinada en funcion de los emprendedores de la
ciudad de Manta con los diversos factores que vayan a englobar identificando el mercado
meta en cuestion, tomando como datos principales a la poblacion de los emprendedores de
Manta.

2.2.1 CRITERIO DE SEGMENTACION.
Esta propuesta va dirigida a empresas en general que se encuentren en el canton

Manta de la provincia de Manabi.

Tabla 1.
Criterios de segmentacion del mercado.
VARIABLES CRITERIOS
Geogréfica Empresas de cualquier tipo ubicadas en el canton
Manta.
Demogréfica Empresas.
Nivel socioecondmico Bajo, medio.

Nota. Los criterios se establecen en base a necesidades.

Como podemos observar en la tabla 1, a nivel micro la empresa se enfocara en atender

a emprendedores de Manta de nivel socioeconémico bajo, medio.
2.2.2 Poblacién.

El segmento que se seleccion6 para la presentacion de esta propuesta, son todas
aquellas empresas que se encuentren en Manta, cuya actividad no afecte en nada, ya que son
todas incluidas, para un mayor alcance también se procedi6 a realizar encuestas con la
finalidad de saber sus preferencias y la eficiencia en llevar los procesos administrativos,
cuanto estarian dispuestos a pagar, esto a una aproximacion de 3240 que corresponde a las

empresas registradas en (SUPERCIAS, 2022) hasta el mes de marzo.
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Segun el (Directorio de Empresas, 2014) del INEC, los cantones de Portoviejo (24%)

y Manta (24%) concentran el mayor nimero empresas de la provincia de Manabi.
2.2.3 Perfil del consumidor.

El perfil del consumidor esta enfocado en los duefios de las diferentes empresas
existentes en la ciudad de Manta sin importar su tamafo, dicho esto se ha realizado un
estudio por medio de encuestas para analizar correctamente el mercado al cual se quiere
llegar.

El consumidor siendo los empresarios y emprendedores deben de querer satisfacer las
necesidades administrativas que estén teniendo sus negocios; buscando asesorias,
capacitaciones y la realizacion de tareas de las diferentes areas de la empresa para asi
potenciar sus negocios.

2.2.4 Muestra.

DATOS.

n:?

N: 3.240
Z:95% =1,96
p: 50% =0,5
g: 50% =0,5
e: 5% =0,05

Z2(N) (p) (a)
n=
[e?— (N-1)] + [2%(p) (a)]

(1,96)2 (3240) (0,5) (0,5)
n=

[0,052 (3240-1)] + [1,962 (0,5) (0,5)

3111,696

[8,0975] + [0,9604]



3111,696
n=
9,0579
n= 343,53= 344.

ENCUESTAS:

Las siguientes preguntas fueron construidas a traves del conocer cuales son los
criterios de los potenciales clientes, necesidades a satisfacer, entre otros aspectos; la encuesta
fue realizada en el mes de febrero a marzo por medio de la plataforma forms enviada a
correos corporativos y presencialmente en algunas de las diferentes microempresas
encontradas en Manta.

2.3 RESULTADOS.

lustracion 2.
Pregunta 1. De encuesta.

1. ;Qué tipo de empresa segun su tamano usted tiene?
507 respuestas

@ MICROEMPRESA (1-9 EMPLEADOS)

@ PEQUENA (10-49 EMPLEADOS)
MEDIANA (50-199 EMPLEADOS)

@ GRANDE (MAS DE 200 EMPLEADOS)

Analisis:
Segun el analisis de la pregunta 1 que dice ¢qué tipo de empresa segun su tamafio
usted tiene?, el 94,1% sefala que tiene microempresas comprendida entre 1-9 empleados con
un minimo de 4,5% de pequefias empresas. De acuerdo a los resultados obtenidos se genera

una gran demanda y una oportunidad para que el proyecto de emprendimiento brinde las

28



29

asesorias requeridas en el ambiente administrativo a este tipo de empresas, convirtiendose en
el nicho de mercado de la empresa; dejando por otro lado la alternativa de que se generen
estrategias para ganar y fidelizar a los clientes de las grandes empresas.

llustracion 3.
Pregunta 2. De Encuesta.

2. ;Considera que UD y su personal necesitan asesorias o capacitaciones en las areas financiera,

administrativa, legal y social de su empresa para potenciarla?
507 respuestas

@ s
® NO

Analisis: Los encuestados nos presentan que el 99,8% necesita junto con su personal
asesorias o capacitaciones en diferentes areas dejando con un 0,20% quienes consideran lo
contrario; los resultados demuestran que hay una gran demanda de gestores
microempresariales que van a requerir de nuestros servicios de asesoria, por lo tanto el
proyecto de emprendimiento es la guia que fomentara productividad a los microempresarios

para tener un crecimiento econémico.
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lustracion 4.
Pregunta 3. De Encuesta.

3. ;Utilizaria nuestros servicios de asesorias y capacitaciones administrativas en sus diferentes
areas?
507 respuestas

@ s
® NO

Analisis: Los encuestados presentan en la siguiente pregunta que el 99,8% utilizarian
los servicios que brinda la empresa dejando con un 0,20% quienes consideran lo contrario;
interpretando que el proyecto presentado tendra acogida por parte del mercado ya que un gran
porcentaje de la poblacion estaria dispuesta a adquirirlo; dejando en evidencia que existe un
interés por parte de los microempresarios por ende se deberia de buscar estrategias para
fidelizarlos.

llustracion 5.
Pregunta 4. De Encuesta.

4. ; Le gustaria que una empresa se dedique a brindar el servicio de la realizacién de actividades

en las areas financiera, administrativa, legal, social y marketing?
507 respuestas

@ si
® NO

Analisis: En la pregunta 4 se presenta que el 100% de encuestados empresariales les

gustaria contar con este servicio al alcance de sus manos, interpretando que los



emprendedores necesitan ayuda para realizar actividades corporativas por ende el surgimiento
de este proyecto de negocios satisfaceria necesidades del mercado corporativo en la ciudad de
Manta.

llustracioén 6.
Pregunta 5. De encuesta.

5. ;Con que frecuencia adquiriera dichos servicios que brinda nuestra organizacion?
507 respuestas

@ MUY FRECUENTE
@ FRECUENTE
& POCO

.

Analisis: El 92,10% afirma que utilizaria muy frecuente este servicio, mientras que el
6,7% frecuentemente buscando que se genere fidelizacidn de adquisiciones a nuestro servicio
en este grupo de mercado, dejando al restante con poco dando paso a que se enfoque en atraer
a este segmento de forma frecuente por medio de estrategias de mercadologia y atraccion de

usuarios.
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lustracion 7.
Pregunta 6. De encuesta.

6. Le gustaria capacitaciones en temas especificos en dichas areas: (OPCIONES MULTIPLES)
470 respuestas

FINANCIERA.
ADMINISTRATIVA.

LEGAL.

SOCIAL

MARKETING.

TODAS LAS ANTERIORES.
NINGUNA DE LAS ANTERIOR...

0 50 100 150 200

Analisis: Los resultados muestran que las areas que mas ocuparian serian financiera y
administrativa, dejando al 41,5% aclarando que utilizarian todas las anteriores; buscando
potenciar las menos escogidas para generar atencion por parte de los emprendedores de la

ciudad de Manta.
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lustracion 8.
Pregunta 7. De encuesta.

7. Qué formas de pago le gustaria que manejemos? (OPCIONES MULTIPLES)

470 respuestas

Pago en efectivo.

Tarjetas de crédito.

Transferencias por diferentes
instituciones (Paypal, bancas
virtuales)

Depositos.

0 100 200 300 400 500

Analisis: La forma de pago con mayor resultado fue pago en efectivo buscando
mejorar las estrategias para este sistema de cobranza como el hecho de que se deposite
constantemente el efectivo en bancos para evitar sucesos que no sean favorables para la
organizacion; continuando con tarjetas de credito que mas de 200 encuestados escogieron

esta opcidén, culminando con transferencia y depositos.
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lustracion 9.
Pregunta 8. De encuesta.

8. Nivel de aceptacion respecto al servicio
507 respuestas

® ALTO
@® MEDIO
@ BAJO

Analisis: El nivel de aceptacion fue alto con un 95,3%; demostrando que la
implementacion de este proyecto seria aceptado por parte de los clientes, dicho esto se busca
un posicionamiento de la empresa.

lustracion 10
Pregunta 9. De encuesta.

9. ¢Cual es la razén por la que no puede elegir nuestro producto/servicio? (OPCIONES
MULTIPLES)

518 respuestas

PRECIO

NO LO NECESITO

LA CALIDAD NO ESTA A LA
ALTURA DE LA CIRCUSTANCIA

OTRA RAZON
NINGUNA RAZON

ES MUY COSTOSO

0 100 200 300 400

Anélisis: Ninguna fuera la razon por la que el 63,70% de encuestados no ocuparia el
servicio; dejando como resultado que se busque satisfacer la variable precio para que exista

un balance del mismo entre la futura empresa y sus clientes.



2.3 ESTUDIO DE VARIABLES DEL MARKETING MIX (PRODUCTO, PRECIO,

PROMOCION Y PLAZA).

En este punto del capitulo se analizard las variables del marketing mix que son
producto, precio, promocion y plaza referente a la empresa de asistencia administrativa.

“El marketing mix es 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.” (Fernandez, 2015)

Fernandez en el afio 2015 indica que el marketing mix es una combinacion de cuatro
herramientas que den un resultado de una estrategia de marketing adecuada, de tal manera
que el precio, el producto, la plaza y la promocion se unan y generen beneficios dentro de la
empresa.

2.3.1 PRODUCTO.
En la tabla acontinuacion se presentan los servicios que se brindan.

Tabla 2.
Servicios prestados.

SERVICIOS.
Asesorias administrativas.

Capacitaciones administrativas.

Actividades en las areas de la
empresa.

La empresa prestara servicios destinados ha asesorar administrativamente, capacitar y
realizar actividades en las diferentes areas de la empresa.
2.3.2 PRECIO.
El detalle del precio de los servicios son de suma importancia dentro del mercado, se

calcularian para que de tal forma deje utilidades dentro de la empresa.



“El precio es la variable del marketing mix por la cual entran los ingresos de una
empresa. Antes de fijar los precios de nuestros productos debemos estudiar ciertos aspectos

como el consumidor, mercado, costes, competencia, etc.” (Espinosa, 2014)

Tabla 3.
Precio de los servicios.
SERVICIOS. PRECIO ESTIMADO.
Asesorias. Varia segun el tipo de asesoria.
Capacitaciones. $25,00 un dia.

$35,00 dos dias.
$45,00 tres dias.
Mas de 5 personas de una empresa $10 el dia, 15
dos dias, $20 tres dias.
Actividades en las Varia segun el tipo de actividad.
areas.

Los precios varian segun el tipo de servicios que se de y su magnitud pero
claramente se hizo un presupuesto de un aproximado.
2.3.3 PROMOCION.
2.3.3.5 LOGO.

El proyecto presenta el siguiente logo.

lustracion 11.
Propuesta de logo del proyecto.

Jou //U'l,ﬂ de oo I"(/h/‘fn'u/

SINCE 2022

2.3.3.6 SLOGAN.

Presentando a continuacion el slogan propuesto.



llustracion 12.
Propuesta del slogan del proyecto.
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El punto de la promocién se manejara por medio de la comunicacion:

-Redes Sociales y pagina web, presentando de tal forma las publicidades por
estos medios que pueden llegar a ser gratuitos para asi llegar al cliente de una manera
digital que es una gran estrategia en la actualidad.

-Se manejaran sorteos, regalos y cupones por las contrataciones de nuestros
servicios.

-Correos electronicos, se enviaran correos masivos en el cual se brinde

informacidn a una base de clientes potenciales.

2.3.4 PLAZA.

La plaza sera determinada en un zona estratégica como tienda propia, aunque se
plantearia la opcion que los servicios que se puedan también se den de manera virtual para
comodidad del cliente.

2.4 ANALISIS COMPETITIVO (PORTER).

Segun (Porter, 1980) el analisis competitivo es una herramienta que utilizan las
empresas para conocer, analisis y proponer estrategias en el mercado meta. Dicho anélisis
estd basado en el estudio de cinco fuerzas que posee el mercado, en el cual cada una de ellas
proporciona una vision y relacion de la empresa con su entorno.

De esta forma en esta seccion se presentaran las 5 fuerzas de Porter que contiene este

proyecto.
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2.4.1 PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES.

En el mercado se debe de manejar de forma correcta el poder de negociacion que se
tenga con los compradores de esta manera se genera una gran ventaja competitiva, generando
de tal forma una fidelizacion por parte del comprador, dando como resultado mayores ventas
de los productos o servicios para asi tener mayores ingresos.

Por motivo de que la empresa recien empezara a incursionar en el mercado el poder
de negociacion con los clientes es bajo ya que no se conoce el servicio que se esta brindando;
es por esto que se presentan las siguientes estrategias:

-Se garantizard que los servicios estén publicados en diferentes redes sociales,
para que lleguen mas clientes; mejorando el marketing y la publicidad.

-Aplicar sucursales en diferentes sitios del pais, para que muchos mas clientes
puedan adquirir el servicio.

-Constantemente estar preparandose académicamente para brindar un buen
servicio.

-Constantemente agregar valores afiadidos al servicio.

2.4.2 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES.

Claramente la situacion se complicaria con la entrada de nuevos competidores, pero
hay que comprometerse a ser lideres en el servicio que brindamos, en el mercado actual es
casi inexistente la competencia en este tipo de negocios.

Generaria una desventaja que lleguen otras empresas con el mismo servicio ya que un
mercado saturado de empresas con la misma rama genera riesgos, asi mismo se deben de
crear barreras fuertes para que la amenaza no sea tan invasiva, midiendo la capacidad de la
competencia y aprovechar oportunidades.

Dicho esto, se presentan las siguientes estrategias a plantear en la organizacién de este

proyecto:
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-Diferenciaciones e innovaciones de nuestros servicios de manera constante.
-Aumentar canales de distribucion del servicio.
-Revisar los incovenientes y problemas existentes para buscar soluciones
eficientes.
-Buscar constantemente estrategias para implementar en las operaciones que
se realizan en la organizacion.
2.4.3 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

Para que la empresa continle en marcha de gran forma se debe de tener un poder de
negociacion de los proveedores ya que es un tema que abarcaria gran ventaja, a pesar de que
es un servicio intelectual se necesitara de proveedores para materiales indirectos para la
oficina, las capacitaciones, etc; es por esto que se presentan las siguientes estrategias:

-Alianzas con empresas que nos brinden los materiales mas econémicos.

-Ir aumentando carteras de proveedores.

2.44 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS.

Los productos sustitutos en este caso servicios similares hacen que exista una mayor
oferta y que el cliente tienda a elegir aunque de esta forma disminuiria el consumo a nuestro
servicio, mucho mas si vienen con precios mas bajos y otras ventajas para ellos que no
beneficiarian a la empresa.

Se presentan las siguientes estrategias:

-Incrementar constantemente la calidad del servicio.
-Estar atentos a las nuevas novedades y necesidades de los clientes para poder
satisfacerlas a tiempo.

-Diversificar el servicio a nuevas areas corporativas.
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245 RIVALIDAD COMPETITIVA.

La rivalidad competitiva se pone dura entre mas competencia exista mas
complicaciones existen, siendo esta seccion el resultado de las cuatro fuerzas anteriores
dejando estrategias para que la empresa encuentre un posicionamiento en el mercado y una
fidelizacion con la clientela; se determina por el nimero de competidores en un mismo
mercado y las estrategias son las siguientes:

-Invertir en el area de marketing para tener mayor acogida.
-Asociarse con otras empresas.
-Trabajar en la experiencia del cliente.
2.5 DESCRIPCION DEL PRODUCTO.
El servicio especificamente es brindado para potenciar los emprendimientos de

Manta, con capacitaciones, asesorias y tareas especificas que requiera el emprendedor para su

empresa.
Tabla 4.
Caracteristicas de los servicios prestados.
SERVICIOS. CARACTERISTICAS.
Asesorias. Asesorias en las areas financieras, administrativas,

legal, talento humano y marketing; con situaciones
especificas, por ejemplo se acerca un emprendedor
porque esta en un dilema con un trabajador; nuestro
equipo de talento humano buscara la mejor
alternativa de solucion.

Capacitaciones. Capacitaciones en las areas financieras,
administrativas, legal, talento humano y marketing;
con temas especificos; como capacitaciones de
servicio al cliente, de liderazgo, gestién de
empresas, manejo de finanzas en las
microempresas, planificacidon organizacional, entre

otros.
Actividades en las Actividades a realizar como llevar contabilidad,
areas. declaraciones, planes de negocios, planes de

marketing, constituciones de empresas, estudios de
mercado, etc.
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2.6 CARACTERISTICAS ESPECIFICAS DEL PRODUCTO/SERVICIO.

En la tabla 5 presentada a continuacion se muestran las caracteristicas de los servicios que brinda la organizacion:

Tabla 5.
Caracteristicas especificas de los servicios.
# FINANCIERA ADMINISTRATIVA MARKETING LEGAL SOCIAL
Asesorar a los
emprendedores en el La asesoria muestra
area financiera por por parte de esta En esta area
sucesos en la misma | Se plantea este servicio area la consultoria | buscamos el trabajar
0 para direccionar en | para brindarle al en temas legislativos | con la empresa
la toma de emprendedor asesorias dentro de la especificamente en
decisiones; corporativas para tomar Por parte de esta area se empresa; conlleva la | un recurso tan
ASESORIA consistiendo en que decisio_nfas enf:aminadas en |busca asesorar al r’nisma dinamica de |importante como es
el emprendedor se la planificacion, emprendedor para areas nombradas el del talento
acerque a oficina organizacion, direcciony | brindarle asistencia en con anterioridad es | humano,

detalle el caso y se
remita en un lapso de
tiempo un informe
detallando
observaciones,
sugerencias, etc.

control; consiste en que el
emprendedor describa el
acontecimiento y se remita
con sugerencias,
observaciones, etc por
medio de un informe.

temas relacionadas a la
misma ofreciendo que se
presente el suceso y se
remita la asesoria con
sugerencias por parte del
informe.

decir detallar el
acontecimiento para
previamente
argumentar con
sugerencias por
parte de un informe.

presentando el
suceso para culminar
con un informe
presentando detalles
relevantes y
sugerencias.

CAPACITACIONES

Las capacitaciones
en esta area van
direccionadas en
presentar
conferencias
enfocadas en temas

En el ambito
administrativo consiste en
la misma ejecucion pero
con temas de planificacion
estratégica, organizacion
empresarial, entre otros;

Las capacitaciones en
mercadotecnia son para
temas como servicio al
cliente, promociones, uso
de aplicaciones y redes
sociales con el fin

Lo legislativo
abarca temas en
conferencias sobre
normas corporativas
en Ecuador, normas
de importaciones y

El ambito social
presenta
conferencias
relaciones al talento
humano como una
eficiente seleccién y




contables y
financieros (andlisis
financiero, NIIF,
salarios, etc);
consistiendo en dos
formas presentar
calendarios de
capacitaciones a todo
publico o en que el
emprendedor busque
una capacitacion
personalizada para
un grupo
(empleados) de
personas.

consistiendo en dos formas
presentar calendarios de
capacitaciones a todo
publico o en que el
emprendedor busque una
capacitacion personalizada
para un grupo (empleados)
de personas.
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comercial, etc;
consistiendo en dos formas
presentar calendarios de
capacitaciones a todo
publico o en que el
emprendedor busque una
capacitacion personalizada
para un grupo (empleados)
de personas.

exportaciones;
consistiendo en dos
formas presentar
calendarios de
capacitaciones a
todo publico o en
gue el emprendedor
busque una
capacitacion
personalizada para
un grupo
(empleados) de
personas.

reclutamiento del
personal, etc;
consistiendo en dos
formas presentar
calendarios de
capacitaciones a
todo publico o en
que el emprendedor
busque una
capacitacion
personalizada para
un grupo
(empleados) de
personas.

ACTIVIDADES A
REALIZAR

Este servicio se
enfoca en presentar
asistencia con las
actividades
financieras que el
emprendedor
requiera como llevar
contabilidad,
declaraciones de
impuestos, analizar
estados financieros
entre otros;
previamente se
agenda cita y se nos
solicita la actividad,
determinamos un
plazo para la entrega.

En el &rea administrativa
buscamos el trabajar con el
emprendedor en tareas
como el sugerir tendencias
de venta, planes de
negocios, comunicacion en
la empresa, gestionar
calendarios, gestionar
actividades, entre otros;
previamente se agenda cita
y se nos solicita la
actividad, determinamos
un plazo para la entrega.

Las actividades en el area
de mercadotecnia que se
realizaran es la de planes
de marketing,
publicidades,
administracion de redes
sociales de los negocios,
etc; previamente se agenda
cita 'y se nos solicita la
actividad, determinamos
un plazo para la entrega.

En el aspecto legal
abarcan actividades
como las de
constituciones de
empresas,
tramitaciones de
documentos,
permisos,
prestaciones de
abogados en el
ambito corporativo,
etc; previamente se
agenda cita y se nos
solicita la actividad,
determinamos un
plazo para la
entrega.

La rama social presta
servicios de talento
humano para la
escogencia de un
personal idéneo
segun los
requerimientos que
busca la empresa,
estrategias de
recursos humanos,
etc; previamente se
agenda cita y se nos
solicita la actividad,
determinamos un
plazo para la
entrega.
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2.7 ANALISIS COMPARATIVOS CON PRODUCTOS SIMILARES.

Actualmente en Manta y sus alrededores existen algunas empresas que brindan
servicios parecidos pero por separado; por ejemplo la empresa Brainding que es una agencia
de publicidad ubicados en la calle 13 y avenida 22, otra empresa es Byles asesoria contable
ellos se dedican a realizar actividades contables a diferentes empresas, asi mismo existen mas
empresas que se dedican a brindar servicios de estas caracteristicas pero ninguna uniendo
cada una de las areas.

Dicho esto en el proyecto se propone la creacion de una empresa dedicada a brindar

cada uno de estos servicios en un solo lugar.



CAPITULO III.

3. ESTUDIO TECNICO

“En el estudio técnico se analizan elementos que tienen que ver con la ingenieria
basica del producto y/o proceso que se desea implementar, para ello se tiene que hacer la
descripcion detallada del mismo con la finalidad de mostrar todos los requerimientos para
hacerlo funcionable.” (Lopez, n.d.)

Por esto, es que en este capitulo se presentaran las descripciones de las caracteristocas
de la localizacion del negocio, bosquejo del area de trabajo, diagramas de procesos, listado de
recursos a ocupar, calculo de materiales junto con el listado de los diferentes proveedores.

3.1 DESCRIPCION DE LAS CARACTERISTICAS DE LOCALIZACION DEL

NEGOCIO.

El emplazamiento de la empresa estara ubicada en una zona concurrida, visible para
los emprendedores operativos y los posibles que deseen emprender este gran reto econémico
por zonas comerciales en Manta cerca de nuestros clientes potenciales, un lugar que sea de
facil llegada por parte de los consumidores y que la empresa tenga las comodidades para
poder atender al cliente, de igual forma el emprendimiento no necesita de muchas

instalaciones por el tamafio y actividad que se realizara.
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llustracion 13.
Localizacién del negocio.

CIUDADELA
UNIVERSITARIA

R Hostal Venecia
. Corral. Pediatra Neonat... o Tu Casa En Manta

: % QHOTEL AQUAMARINA
o
e,
PARROQUIA %, TARQUI » * @Y Parque Centenario i S 3
| T Manta Cerrada temporaiments }a"q,,“ >
s LS ¢ , o
‘ LOS ESTEROS I
CONSTRUCSPORT

Q

Registro Civil Manta 9 3 . ,F
\ A b
%) ELov ALFARD Qdel IESS Manta

Urbanizacion “Si
\Vivienda® - Manta...

;. ejedora Manabgg_ﬁ\% a
Ministerio Fuente de

Salvacién Ceibo Renacer ,wz’

rioe
NG
y
o

3.2 REALIZACION DE UN BOSQUEJO DEL AREA DE TRABAJO.
Deberia existir un area administrativa para llevar las gestiones en la empresa, un aula
como auditorio para dar las capacitaciones, oficina para las asesorias y la realizacion de las

actividades que nos pidan los consumidores, el &rea de recepcion para la toma de informacién
y turnos, bafios.



llustracion 14.
Bosquejo del area de trabajo.

Se presenta el bosquejo de las oficinas del proyecto con adecuaciones para atender a
los futuros clientes de tal forma que sea eficiente.
3.3 DIAGRAMA DE PROCESOS.
En la seccién de este capitulo se encuentra con el diagrama de procesos que presenta
las actividades que realizaria el consumidor para llegar a obtener el servicio que necesite para

SuU empresa.
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llustracion 15.

Flujograma del proceso operativo.
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Enviar un
documento con el
tema que esta

sucediendo en su
organizacion y que
necesita asesoria

v

Coordinar cita para
la resolucion de la
asesoria y si es
preciso agendar
nueva cita.

v

Cancelar el pago por
la asesoria dejando
en el buzoén de
sugerencia un
argumento.




3.4 LISTADO DE RECURSOS (MAQUINAS, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS,

ETC)
Tabla 6.
Lista de maquinas, equipos y herramientas.
CANTIDAD EQUIPO COSTO
3 COMPUTADORAS $400,00
1 IMPRESORA $ 75,00
1 PROYECTOR $175,00

Los equipos destinados fueron cotizados en empresas como Artefacta y Mercado
Libre.
3.5 CALCULO DE LOS MATERIALES Y MATERIA PRIMA A UTILIZAR EN

EL PROCESO PRODUCTIVO.

Tabla 7.

Precios de materiales.
CANT MATERIALES PRECIO
100 Hojas bond $ 4,00
100 Boligrafos $25,00
100 Carpetas $10,00

Los materiales a ocupar fueron cotizados en la Empresa “Todo y Papeleria” ubicada
en Manta.

3.6 LISTADO DE LOS PROVEEDORES.

Tabla 8.
Lista de proveedores.
PROVEEDOR DIRECCION MATERIAL
Todo y papeleria Manta Hojas bond,
boligrafos, carpetas.
Artefacta Manta Computadores e
impresora

Mercado libre Manta Proyector.




CAPITULO IV.

4. ESTUDIO ORGANIZACIONAL.

4.1 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL.

DIAGRAMA ESTRUCTURAL.

lustracion 16.
Diagrama estructural.

GERENCIA GENERAL.

RECEPCION/SECRETARIA.
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Diagrama funcional.
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4.2 FUNCIONES SEGUN LAS RESPONSABILIDADES DE CADA PERSONA.

Tabla 9.
Lista de funciones de los empleados.
AREA CARGO DESCCRIPCION FUNCIONES FORMACION | EXPERIENC
DEL CARGO 1A
Gerencia | Gerente Desarrollar cada uno de | -Representar Lcdo. 3-4 afos
General los procesos legalmente a la Administracion
administrativos en la empresa. de Empresas
empresa; planificacion, | -Gestionar los
organizacion, control y | recursos de la
ejecucion, organizacion.
desarrollando -Controlar los avances
estrategias para cumplir | y resultados en los
las metas propuestas. departamentos.
-Hacer que
evolucionemos en el
mercado.
-Estar al pendiente de
las situaciones de la
empresa.
Gerencia | Secretaria Colaborar con el -Asistir a gerencia Lcdo. 1-2 afos
general. gerente general, general. Administracion
documentaciones de la | -Tomar turnos de los | de Empresas
empresa y atenciones clientes que quieran
con el publico. unirse al servicio.
-Recibir llamadas.
-Coordinar
documentaciones.
Ventas Jefe de Encargado de gestionar | -Planificar los Lcdo. 1-2 afos
ventas los procesos en el &rea | procesos en el area de | Administracion
de Ventas. ventas. de Empresas
-Controlar las
actividades en el &rea
de ventas.
Ventas Operador Trabajar en la -Asesorar a los Abogado 1-2 afos
prestacion del servicio | clientes en el area
en el area legal. legal organizacional.
-Capacitar a los
clientes en el &rea
legal organizacional.
-Realizar actividades
que el cliente solicite
en el area legal.
Ventas Operador Trabajar en la -Asesorar a los Lcdo. 1-2 afos
prestacion del servicio | clientes en el area Administracion
en el area financiera, financiera, de Empresas
administrativa, talento | administrativa, talento
humano y marketing. humano y marketing.




51

-Capacitar a los
clientes en el area
financiera,
administrativa, talento
humano y marketing.
-Realizar actividades
que el cliente solicite
en el area financiera,
administrativa, talento
humano y marketing.

Financiera | Jefe Encargado de gestionar | -Planificar los Lcdo. 1-2 afos
/[ TT.HH financiero/ | los procesos en el area | procesos en el area Administracion
TT.HH financiera y talento financieray de TT.HH | de Empresas
humano. -Controlar las
actividades en el area
financieray de TT.HH
Financiera | Auxiliar Desarrollar y servir -Colaborar con las Lcdo. En 1-2 afos
/[ TT.HH financiero. | como soporte en las actividades financieras | Auditoria
actividades financieras |y contables de la
de la organizacion. empresa.
Financiera | Auxiliar Desarrollar y servir -Colaborar con las Lcdo. 1-2 afos
[ TT.HH TT.HH como soporte en las actividades de talento | Administracion
actividades de talento humano de la de Empresas
humano de la empresa.
organizacion.
Marketing | Publicista Encargado de gestionar | -Planificar y Lcdo. En 1-2 afos
y los procesos de desarrollar los Marketing.
publicidad mercadotecnia y procesos en el area de

publicidad en la
empresa.

marketing

-Controlar las
actividades en el area
financieray de TT.HH
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4.3 PREVISION DE RRHH.
Tabla 10.
Rol de pagos.

TOTAL DEC. DEC. FONDO DE A. A. TOTAL TOTAL
CARGO CANT |SUELDO |SUELDOS |TERCERO|CUARTO|RESERVA VACACIONES | PATRONAL |PERSONAL | MENSUAL | ANNUAL
Gerente
General 1 $800,00 |$800,00 $41,67 $35,42 $66,64 $33,33 $89,20 $75,60 $990,66 $11.887,88
Secretaria
General 1 $500,00 | $500,00 $50,00 $35,42 $41,65 $20,83 $55,75 $47,25 $656,40 $7.876,80
Jefe de
ventas 1 $600,00 | $600,00 $83,33 $35,42 $49,98 $25,00 $66,90 $56,70 $803,93 $9.647,16
Operador 2 $500,00 |$1.000,00 |$50,00 $70,84 $83,30 $41,67 $111,50 $94,50 $1.262,81 $15.153,68
Jefe
financiero 1 $600,00 | $600,00 $41,67 $35,42 $49,98 $25,00 $66,90 $56,70 $762,26 $9.147,16
Auxiliar
financiero 1 $500,00 |$500,00 $41,67 $35,42 $41,65 $20,83 $55,75 $47,25 $648,07 $7.776,80
Auxiliar
TT.HH 1 $500,00 |$500,00 $41,67 $35,42 $41,65 $20,83 $55,75 $47,25 $648,07 $7.776,80
Publicista 1 $500,00 |$500,00 $416,67 $35,42 $41,65 $20,83 $55,75 $47,25 $1.023,07 $12.276,80
TOTAL 9 $4.500,00 | $5.000,00 |%$766,67 $318,76 $416,50 $208,33 $557,50 $472,50 $6.795,26 $81.543,08




CAPITULOV.

5. ESTUDIO LEGAL Y SOCIETARIO.
5.1 MARCO LEGAL

El marco legal en Ecuador esta conformado por varias leyes y normas a pesar que la
méaxima ley es la de la Constitucién de la Republica del Ecuador en la cual nos indica los
siguientes articulos:

El estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconocen todas las modalidades de
trabajo, en relacion de dependencia o0 autbnomas, con inclusion de labores de autosustento y
cuidado humano; y como actores sociales productivos, a todas las trabajadoras y trabajadores.

Art. 325 (... Se reconocen todas las modalidades de trabajo, en relacién de
dependencia o autdnomas, con inclusion de labores de auto sustento y cuidado humano; y
como actores sociales productivos...) (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

Art. 326 (...El Estado impulsaréa el pleno empleo y la eliminacién del subempleo y del
desempleo...) (Constitucion de la Republica del Ecuador, 2008)

Caodigo organico de la produccion, comercio e inversiones, El presente Codigo tiene
por objeto regular el proceso productivo en las etapas de produccion, distribucion,
intercambio, comercio, consumo, manejo de externalidades e inversiones productivas
orientadas a la realizacion del Buen Vivir. (COPCI, 2017)

Ley de compaiiias, Ley que regula las actividades contractuales de dos o0 mas personas
que unen el capital con un mismo objetivo. (Ley de compafiias , 2013)

Caodigo de trabajo, este cddigo es el encargado de regular y controlar las relaciones
entre el empleado y el empleador en cualquier de las modalidades contractuales de trabajo.
(Cédigo de trabajo, 2019)

Ley de Seguridad Social, estas leyes establecen que los sujetos a la seguridad social,

IESS, en calidad de afiliados son todos aquellos que percibe ingresos por la realizacion de
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una actividad fisica o intelectual en relacion de dependencia. (Ley de seguridad social, 2017 )
Ley de Régimen Tributario Interno, Regula y controla todas las activiades
comerciales para tributacion en base a lo establece el estado, basandose en el calculo de los
distintos impuestos que deben aportar las personas naturales y juridicas. (Ley de regimen
tributario interno, 2014)
5.2 REQUISITOS PARA SU LEGITIMIDAD.
El sitio web (Lex Pro Ecuador, 2021) nos muestra los siguientes requisitos para la
creacion de la empresa:
1) Aprobacion de nombre ante la Superintendencia de Compafiias
2) Elaboracion de Minuta de la escritura de constitucion y del
nombramiento.
3) Agenciamiento y cierre de escritura en la Notaria.
4) Tramite de aprobacién e inscripcion de la escritura en el Registro
Mercantil con el nombramiento del Representante Legal
5) Notificacion y obtencion en la Superintendencia de Compafiias de la
nomina de accionistas, Certificado de Cumplimiento de Obligaciones y Numero de
Expediente.
6) Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes ante el SRI.
7) Elaboracion de Libro de Acciones y Accionistas y titulos de acciones
con sus respectivos talonarios.
Se constituira como una empresa unipersonal de responsabilidad limitada es decir que
se llevara a cabo siendo una persona juridica diferente e independiente de la persona natural a

la que pertenezca.


https://www.sri.gob.ec/web/guest/RUC

CAPITULO VI.

6. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO.

Este capitulo se detallard un anélisis econémico financiero de la empresa presentado

en proyecciones.

6.2 COSTO UNITARIO DE PRODUCCION.
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Tabla 11.
Costos unitarios de produccion,
DETALLE UNIDAD MP MOD CIF TOTAL
Asesorias 1 $25,00 $12,00 $10,00 $47,00
Capacitaciones 1 dia. $30,00 $12,00 $10,00 $52,00
Capacitaciones Dos dias.  $40,00 $12,00 $10,00 $62,00
Capacitaciones Tres dias. $50,00 $12,00 $10,00 $72,00
Més de 5
personas  $10,00 un dia, $12,00 un dia, $8,00 un dia, $30,00 un dia,
de una $15,00 dos dias, $16,00 dos dias, $7,00 dos dias, $38,00 dos dias,
Capacitaciones empresa. $20 tres dias $22,00 tres dias  $6,00 tres dias $48,00 tres dias
Tareas 1 $25,00-$30,00 $12,00-$14,00 $8,00-$12,00 $45,00-$56,00

TOTAL

$349,00

En la tabla presentada acontinuacion se da a conocer sobre los costos unitarios, 1os

mismos fueron detalladados por cada servicio que se brinda con un minimo de costos de la

materia prima directa, mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacion con un total

de la suma de los elementos nombrados con anterioridad.



6.3 ESTRUCTURA DE COSTOS Y GASTOS.

Tabla 12.
Estructurado de costos y gastos.
VALOR
GASTOS ADMINISTRATIVOS. MENSUAL ANUAL
SUELDOS ADMINISTRATIVOS $1.300,00 $15.600,00
UTILES DE OFICINA $40,00 $480,00
SERVICIOS BASICOS $50,00 $600,00
SUBTOTAL $1.390,00 $16.680,00
COSTOS DE VENTAS $0,00
PUBLICIDAD $700,00 $8.400,00
SERVICIOS BASICOS $42,00 $504,00
SUELDOS EN VENTAS $3.200,00 $38.400,00
UTILES DE OFICINA $45,00 $540,00
SUBTOTAL $3.987,00 $47.844,00
$5.377,00 $64.524,00

La estructura de los gastos fue dividida en dos secciones, comenzando con los gastos
administrativos que se desglosaron los sueldos, utiles de oficina y los servicios basicos;
dejando un subtotal mensual de $1.390,00 llegando a tener un subtotal en el afio de
$15.600,00 en dichos gastos.

Los segundos gastos se efectuaron en el area de ventas y marketing con publicidad,
servicios bésicos, sueldos en ventas y Utiles de oficina arrojando un valor mensual de
$5.377,00 y anualmente dando $47.844,00.

Dicho esto en la estructura de los gastos abarca un valor de $5.377.00 de forma
mensual y anual $64.524,00.

6.4 PROYECCION DE VENTAS.

6.4.1 PROYECCION DE VENTAS (UNIDADES).
Se establece el cumplir una meta del 17% de unidades en servicio del total de la

poblacion (3240) con un aumento del 4% anual.
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Tabla 13.

Proyecciones de ventas en unidades.

DETALLE  ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Asesorias 550 572 595 619 643
Capacitaciones 550 572 595 619 643
Capacitaciones 550 572 595 619 643
Capacitaciones 550 572 595 619 643
Capacitaciones 550 572 595 619 643
Tareas 550 572 595 619 643

6.4.2 PROYECCION DE VENTAS (MONETARIO).

Con los precios y unidades establecidas se proyectan las ventas en valores monetarios.

Tabla 14.

Proyecciones de ventas monetarias.

DETALLE

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Asesorias
Capacitaciones
Capacitaciones
Capacitaciones
Capacitaciones
Tareas

$25.850,00
$28.600,00
$34.100,00
$39.600,00
$26.400,00
$30.800,00

$26.884,00
$29.744,00
$35.464,00
$41.184,00
$27.456,00
$32.032,00

$27.959,36
$30.933,76
$36.882,56
$42.831,36
$28.554,24
$33.313,28

$29.077,73
$32.171,11
$38.357,86
$44.544,61
$29.696,41
$34.645,81

$30.240,84
$33.457,95
$39.892,18
$46.326,40
$30.884,27
$36.031,64

TOTAL

$185.350,00

$192.764,00

$200.474,56 $208.493,54

$216.833,28

6.5 PLAN DE INVERSION.

En esta seccidn se presentara un listado de diferentes elementos para la apertura de la

microempresa.
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Tabla 15.
Célculo del plan de inversion y origen de fondos.

PLAN DE INVERSION Y ORIGEN DE FONDOS

INVERSION INICIAL

Monto Aporte Credito Total

ACTIVOS
Terreno $10.000,00 $3.000,00 $7.000,00 $10.000,00
Edificio $2.500,00 $1.000,00 $1.500,00 $2.500,00
Adecuaciones $ 300,00 $ 100,00 $ 200,00 $ 300,00
Maquinarias, equipos
e CHHPOS Y $ 689,00 $28250  $40650  $689,00
Equipo de commputo $910,00 $ 100,00 $ 810,00 $ 910,00
Muebles y equipos de oficina ~ $ 3.000,00 $ 700,00 $2.300,00 $3.000,00
Gastos de Constitucion y otros ¢ » 1 o $600,00  $1400,00 $2.000,00
Impuestos.
TOTAL $19.399,00 $5.782,50 $13.616,50 $19.399,00
CAPITAL DE TRABAJO
Costo indirecto $ 349,00 $ 100,00 $ 249,00 $ 349,00
Gastos Administrativos $1.390,00 $1.000,00 $ 390,00 $1.390,00
Gastos de ventas $3.987,00 $ 655,00 $3.332,00 $3.987,00
TOTAL $5.726,00 $1.755,00 $3.971,00 $5.726,00
GRAN TOTAL $ 25.125,00

Del cual,
DESTINO CAPITAL
PRESTAMO $17.587,50 70%
APORTE PROPIO $7.537,50 30%
TOTAL $25.125,00

6.6 LINEAS DE FINANCIAMIENTO.
La forma de financiamiento serd distribuida por parte de un aporte propio y con la

realizacién de un crédito.



Tabla 16.
Lineas de financimiento.

APORTE MONTO %
ACCIOSNISTA PERSONAL $ 753750 30%
CAPITAL DE TRABAJO CREDITO (CFN) $3.971,00
ACTIVOS FIJOS. CREDITO (CFN) $ 13.616,50 70%
TOTAL $ 25.125,00

Las lineas de financiamiento son dadas por parte del aporte personal del accionista
con un monto del 30% de $7.537,50 siendo dividido el capital de trabajo con $3.971,00 y los
activos fijos con $13.616,50 sumano el 70% del total de inversién porcentualmente que se
financiara por parte de un crédito que se realizard en la CFN; llegando al anélisis de un total

de $23.125,00 que se busca financiar.
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6.7 FLUJO DE CAJA PROYECTADO (5 ANOS).

Tabla 17.
Estado de flujo de caja proyectado en 5 afios.
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Rubros 0 1 2 3 4 5
INGRESOS OPERATIVOS

Ventas netas $185.350,00 $192.764,00 $200.474,56 $208.493,54 $216.833,28
TOTAL DE INGRESOS OPERATIVOS $185.350,00 $192.764,00 $200.474,56 $208.493,54 $216.833,28
EGRESOS OPERATIVOS

Costos de ventas $47.844,00 $48.322,44 $48.805,66 $49.293,72 $49.786,66
Gastos varios $53.244,00 $53.889,24 $54.540,93 $52.199,14 $50.863,93
Participacion de trabajadores. $0,00 $8.561,53 $9.979,69 $11.488,17 $13.093,50 $14.802,72
Impuesto a la renta $0,00 $12.128,83 $14.137,89 $16.274,91 $18.549,12 $20.970,53
Dividendos $0,00 $10.915,95 $12.724,10 $14.647,42 $16.694,21 $18.873,47
TOTAL DE EGRESOS OPERATIVOS $132.694,31 $139.053,36 $145.757,10 $149.829,69 $155.297,31
EGRESOS DE FINANCIAMIENTO

Gastos de financiamiento $12.959,62 $10.238,72 $7.245,75 $3.953,47 $331,97
Pago de capital $4.639,54 $4.639,54 $4.639,54 $4.639,54 $4.639,54
TOTAL DE EGRESOS DE FINANCIMIENTO $17.599,16 $14.878,26 $11.885,29 $8.593,01 $4.971,51
OTROS EGRESOS $23.198,11 $27.477,22 $31.937,62 $36.580,46 $41.405,39
TOTAL DE EGRESOS $173.491,58 $181.408,84 $189.580,01 $195.003,16 $201.674,21
INGRESOS NO OPERATIVOS

CREDITO $17.587,50 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
APORTE PROPIO $7.537,50 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL DE INGRESOS NO OPERATIVOS $25.125,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
EGRESOS NO OPERATIVOS

Activos fijos $17.399,00

Activos diferidos $2.000,00

TOTAL DE EGRESOS NO OPERATIVOS $19.399,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
FLUJO FINANCIERO $5.726,00 $11.858,42 $11.355,16 $10.894,55 $13.490,39 $15.159,07
FLUJO DEL ANO ANTERIOR $5.726,00 $17.584,42 $28.939,58 $39.834,13 $53.324,52
FLUJO DE CAJA $17.584,42 $28.939,58 $39.834,13 $53.324,52 $68.483,59




6.8 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS (5 ANOS).

Tabla 18.

Estado de Resultados proyectado en 5 afios.
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ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

Rubros 1 2 3 4 5

VENTAS NETAS $185.350,00 |$192.764,00 [$200.474,56 |$208.493,54 |$216.833,28
COSTO DE VENTAS $48.322,44  |$48.805,66  |$49.293,72  |$49.786,66  |$50.284,52
UTILIDAD BRUTA $137.027,56  |$143.958,34 [$151.180,84 |$158.706,88 |$166.548,76
(-)Gastos operativos $65.244,00  |$65.889,24  |$66.540,93  |$67.199,14  |$67.863,93
UTILIDAD OPERATIVA $71.78356  |$78.069,10  |$84.639,91  |$91.507,74  |$98.684,83
(-)Gastos financieros $14.706,71 |$11.537,84 |$8.052,09 $4.217,76 $ 0,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO $57.076,85  |$66.531,26  |$76.587,82  |$87.289,98  |$98.684,83
(-)Partcip. Empl. 15% $8.561,53 $9.979,69 $11.488,17  |$13.09350  |$14.802,72
UTILIDAD ANTES DE IMP. RENTA. $48.515,32  |$56.551,57  |$65.099,65 |$74.196,49  |$83.882,10
(-)Impuesto a la renta 25% $12.128,83 $14.137,89 $16.274,91 $18.549,12 $20.970,53
UTILIDAD NETA $36.386,49  |$42.413,68  |$48.824,73  |$55.647,36  |$62.911,58
DIVIDENDOS 30% $10.915,95  |$12.724,10  |$14.647,42  |$16.694,21  |$18.873,47
RESERVA LEGAL 10% $3.638,65 $4.241,37 $4.882,47 $5.564,74 $6.291,16
UTILIDAD RETENIDA $21.831,90  |$25.448,21  |$29.294,84  |$33.388,42  |$37.746,95
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6.9 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO (5 ANOS).

Tabla 19.
Estado de Situacion Financiera proyectado en 5 afios.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA.

PERIODOS (en afios)
Rubros 0 1 2 3 4 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja $5.726,00 $6.584,90 $7.572,64 $8.708,53 $10.014,81 $11.517,03
Servicios prestados $0,00 $46.807,04 $73.276,58 $103.422,79 $123.468,20 $136.587,56
TOTAL ACT. CTE. $5.726,00 $53.391,94 $80.849,21 $112.131,32 $133.483,01 $148.104,60
ACTIVOS FIJOS
Terreno $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00 $10.000,00
Edificio $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00 $2.500,00
Adecuaciones $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00 $300,00
ACTIVOS Equipo de cdmputo $910,00 $910,00 $910,00 $910,00 $910,00 $910,00
Magquinarias, equipos y herramientas $689,00 $689,00 $689,00 $689,00 $689,00 $689,00
Muebles y equipos de oficina $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00 $3.000,00
(-) Depreciacion $143,24 $143,24 $143,24 $43,14 $43,14
(-) Depreciacion acumulada $143,24 $286,48 $429,72 $472,86 $516,00
TOTAL ACT. FIJO NETO $17.399,00 $17.255,76 $17.112,52 $16.969,28 $16.926,14 $16.883,00
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Constitucion y otros impuestos. $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00 $2.000,00
(-) Amortizacién $400,00 $400,00 $400,00 $400,00 $400,00
(-) Amortizacion acumuladas $400,00 $800,00 $1.200,00 $1.600,00 $2.000,00
TOTAL ACT. DIF. NETO $2.000,00 $1.600,00 $1.200,00 $800,00 $400,00 $0,00
TOTAL ACTIVOS $25.125,00 $72.247,70 $99.161,73 $129.900,60 $150.809,15 $164.987,60
PASIVO A CORTO PLAZO
PASIVO Participacion de trabajores. $0,00 $8.633,29 $10.052,17 $11.561,38 $13.167,44 $14.877,40
Impuesto a la renta $0,00 $12.230,50 $14.240,58 $16.378,62 $18.653,87 $21.076,32
Dividendos $0,00 $3.669,15 $4.272,17 $4.913,59 $5.596,16 $6.322,90
TOTAL DE PASIVO A CORTO PLAZO $0,00 $24.532,94 $28.564,92 $32.853,59 $37.417,47 $42.276,62
PASIVO LARGO PLAZO
Crédito bancario $ 17.587,50 $14.706,71 $11.537,84 $8.052,09 $4.217,76 $0,00
TOTAL PAS. LARGO PLAZO $17.587,50 $14.706,71 $11.537,84 $8.052,09 $4.217,76 $0,00
TOTAL PASIVOS $17.587,50 $39.239,65 $40.102,76 $40.905,68 $41.635,23 $42.276,62
PATRIMONIO Capital $7.537,50 $7.537,50 $7.537,50 $7.537,50 $7.537,50 $7.537,50
Reserva legal $0,00 $3.638,65 $4.241,37 $4.882,47 $5.564,74 $6.291,16
Utilidad Retenida $0,00 $21.831,90 $25.448,21 $29.294,84 $33.388,42 $37.746,95
Utilidad de afios anteriores $0,00 $0,00 $21.831,90 $47.280,10 $62.683,26 $71.135,37
TOTAL PATRIMONIO $7.537,50 $33.008,04 $59.058,97 $88.994,91 $109.173,92 $122.710,97
TOTAL DE PASIVO+PATRIMONIO $25.125,00 $72.247,70 $99.161,73 $129.900,60 $150.809,15 $164.987,60




CAPITULO VII.

7. EVALUACION FINANCIERA.

7.1 WACC/ COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL.
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“El WACC (Weighted average cost of capital) para toda firma es el costo promedio

ponderado de una deuda y el patrimonio. Es decir, la parte que se toma entre la deuda y el

patrimonio que se usa para el financiamiento de los activos, lo que se conoce como la estructura

de capital o estructura financiera.” (Diez, 2016)

Diez indica que el WACC o Costo Promedio Ponderado del Capital siendo el mismo

el costo promedio de la deuda junto al patrimonio, siendo la parte de entre los dos usado para

el financiamiento de los activos de la empresa siendo la estructura de capital o de la estructura

financiera.

Tabla 20.
Tasa de riesgo del accionista.

CALCULO DE LA TASA DE
RIESGO DEL ACCIONISTA

Tasa de inflacion anual 2,56
Tasa sin riesgo 1,55
Tasa de riesgo pais 8,06
TMAR DEL
ACCIONISTA 12,17%
Tabla 21.

Tasa Minima Atractiva de Retorno.

TASA MINIMA ATRACTIVA DE RETORNO (TMAR DE LA INVERSION)

FUENTES DE MONTO COSTO FACTOR DE PONDERACION
FINANCIAMIENTO TOTAL VALOR ESPERADO (%) PONDERACION (%)
Accionistas $ 753750 $ 917,10 12,17% 30% 3,65%
Préstamo Bancario $ 1758750 $ 1.758,75 10,00% 70% 7,00%
TOTAL $ 25.125,00 $ 2.675,85 1,00 10,65%

Luego de calcular este valor se procede a la siguiente formula:

WACC = (TMAR * We) + [Wd (1 —T) * i]



Donde:
TMAR = Tasa de Riesgo del Accionista (12,17)
We = Porcentaje de inversion de los socios (30%)
W(d = Porcentaje de financiamiento bancario (70%)
i = Tasa de interés del banco (10,00)
T = Tasa Minima atractiva de Retorno (11,51)

Al reemplazar se obtiene:

Tabla 22.
Célculo del WACC.

CALCULO DEL WACC
(12,17* 30%) + [70% * (1 - 10,65%) *10,00%]

WACC=

o
WACC= 2,90%

En base a este resultado se menciona qué, los flujos de fondo se deben actualizar a una
tasa del 9,90%.

En el presente segmento se detallard una evaluacion financiera que presentara el
calculo del VAN y el TIR, asi mismo la relacion del beneficio costos; para culminar con las

razones financieras que nos mostraran la liquidez, endeudamiento y la rentabilidad.
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7.2 VAN/TIR.

Tabla 23.
Calxulo del VAN y TIR.

Inversion
TASA 10,00% Inicial $25.125,00

-$25.125,00
$11.858,42
$11.355,16
$10.894,55
$13.490,39
$15.159,05

VAN $21.851,74
TIR 0,39

Ya que el valor del VNA es mayor a 0 se puede percatar de que el proyecto crea valor

mientras que arroja un porcentaje del TIR del 39% representando una rentabilidad minima

exigida.

7.3 RELACION BENEFICIO/COSTO (RBC)

Tabla 24.
Relacion beneficio/costo.
Precio vta. Unitario $350,00
Unidades vendidas 550
Ingreso total $192.500,00
Costo fijo total $16.680,00
Costo variable total $47.844,00
Costo V unit=Cvt #unidades
vendidas $86,99
Cantidad de equilibrio=CFT/(P-
Cvunt) 63,42
Valor monetario de equilibrio $22.196,80
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Representacion del punto de equilibrio.

Tabla 25.
Representacion del punto de equilibrio.

Punto de Equilibrio Cantidad Punto de Equilibrio $

Descripcion Anual Descripcion Anual
Costo Fijo $5.290,00 Costo Fijo $ 5.290,00
Costo Variable $87,00 Costo Variable $ 87,00
Precio $350,00 Precio $ 350,00
P.E.Q 20 P.E $ 7.039,92

llustracion 18.
Punto de equilibrio.
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10,000
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Segun lo calculado la empresa debe prestar un minimo de 20 servicios entre
capacitaciones, asesorias y actividades mensualmente que en temas monetarios representa un
total de $7.039,92 para poder cubrir costos sin que haya pérdidas ni ganancias en el negocio.

7.4 RAZONES FINANCIERAS.
74.1 LIQUIDEZ
RELACION CORRIENTE O DE LIQUIDEZ.

Relacion corriente o de liquidez: Activo corriente/pasivo corriente.



Relacion corriente o de liquidez: $53.391,94/$24.532,94

Relacion corriente o de liquidez: 2,18 veces.

Se analiza que la empresa puede cubrir por parte de los activos corrientes 2,18 veces

el valor de los pasivos corrientes.

7.4.2 ENDEUDAMIENTO

RAZON DEUDA A ACTIVOS.

Razon deuda a activos: Pasivo total/activo total.

Razon deuda a activos: $39.239,65/$72.247,70

Razdn deuda a activos: 0,54

54%
Contamos con un analisis de que el 54% de los activos de la empresa son financiados
por el crédito bancario.

7.43 RAZON DEUDA CAPITAL.

Razén deuda capital: Pasivo total/patrimonio

Razon deuda capital: $39.239,65/$33.008,04

Razon deuda capital: 1,18

Los acreedores estan financiando un 1,18 a la empresa.

11.1 RENTABILIDAD

7.4.4 RENDIMIENTO SOBRE CAPITAL.

Rendimiento sobre capital: Utilidad neta/capital social.

Rendimiento sobre capital: $36.386,49/$7.537,50

Rendimiento sobre capital: 4,83

Por cada dolar invertido de capital la empresa gana un 4,83 porcentualmente.
7.45 RENTABILIDAD CON RELACION A LAS VENTAS.

Rentabilidad con relacién a las ventas: Utilidad neta/ventas
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Rentabilidad con relacion a las ventas: $36.386,49/$185.350,00

Rentabilidad con relacién a las ventas: 0,20

68

Es decir, que por cada dolar de venta existe una ganancia neta de 0,20 centavos de

dolar.

7.5 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION.

“Mide en cuanto tiempo se recuperara el total de la inversion a valor presente, es

decir, nos revela la fecha en la cual se cubre la inversion inicial en afios, meses y dias.”

(Biblioteca ITSON, n.d.)

Tabla 26.
Periodo de Recuperacion de la inversion.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Aios Inversion FEN VP FEN VP Acum. Recup.
0 -$ 25.125,00 -$ 25.125,00
1 $11.858,42 $10.701,67 $10.701,67 -$14.423,33
2 $11.355,16 $9.247,89 $19.949,56 -$5.175,44
3 $10.894,55 $8.007,25 $ 27.956,81 $2.831,81
4 $13.490,39 $8.947,94 $ 36.904,75 $11.779,75
5 $ 15.159,05 $9.073,93 $45.978,68 $ 20.853,68
Se procede ha aplicar la siguiente formula:
PR =a+[(b—c)/d)]
Donde:

a = Afo anterior de retorno de la inversion (2)

b = Total de inversion ($25.125,00)

¢ = Suma de Flujos afio 1y 2 ($19.949,56)

d = Flujo en que se cubre la inversion ($8.007,25)

Al reemplazar se obtiene:



Tabla 27.

Periodo de recuperacion.

A 2

B $ 25.125,00
C $19.949,56
D $8.007,25
PRI 2,65

Segun lo que se muestra el periodo de recuperacién es de 2 afio y 6 meses siendo un

tiempo favorable.
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8. CONCLUSIONES.

- Se concluye con la creacion de una empresa dedicada a asesorar y
capacitar a emprendedores en los negocios que en la actualidad son tan dindmicos y
los niveles de competitividad exigentes obligan a los microempresarios a tener
herramientas competitivas administrativas, financieras, de marketing, social y legal;
ya que el nivel de eficiencia de los negocios viene en decadencia post-covid de aqui
surge el estudiar a los negocios de Manta para presentar como propuesta la asistencia
empresarial de la mano de herramientas administrativas para conseguir beneficios; se
busca que los principales beneficiarios sean los emprendedores de Manta buscando
ser lideres en el mercado generando crecimiento profesional y laboral en la ciudad de
Manta presentando soluciones idoneas y personalizadas segun el caso consiguiendo
éxito en el ambito empresarial en Manta e incluso del resto del pais.

- La propuesta de valor del estudio de mercado lleva a la conclusion de
que la rama administrativa estd en crecimiento a pesar de la crisis econémica, para
segmentar especificamente a emprendedores en la ciudad de Manta registrados en la
Super Intendecia de Compafiias siendo geograficamente las empresas de cualquier
tipo ubicadas en Manta de nivel bajo-medio de las cuales se registran 3240;
demostrando que el nicho de mercados son las microempresas quienes consideran que
ellos y el personal ameritan asesorias y capacitaciones por ende si ocuparian de los
servicios de la empresa de manera muy frecuente siendo las areas financiera y
administrativa las mas solicitadas, su forma de pago se realizaria por mayor peticion
en efectivo por su aceptacion alta con un 95,3% diciendo que ninguna razon o
variable precio serian la razon por la cual no requieran el servicio; los servicios
presentados son asesorias, capacitaciones y actividades corporativas con precios

accesibles segun el caso haciendo la promocion principalmente por redes sociales, el



sitio se concluye con la descripcion de su localizacidn en una zona de la cual sea muy
transitada por emprededores con un lugar que sea de facil llegada, el proceso de la
adquisién del producto comienza con separar cita escogiendo el o los servicios que se
desean adquirir, previamente con el proceso de ponerse de acuerdo, hacer la debida
tramitacion y culminar cancelando; se ocuparian computadoras, impresora y
proyector.

- El estudio organizacional muestra organigramas de los cuales se
dividen los cargos estructuralmente y por funcion para previamente desglosar con la
conclusiones de las funciones y sus responsabilidades para presentar el area del cual
requiere el empleado, el cargo, la descripcion del mismo, sus funciones y la formacion
con su experiencia que solicita, dejando en andlisis una prevision de talento humano
de $81.543,08, concluyendo con el Estudio econémico financiero que muestra que la
empresa en cuestion debe manejar un costo unitario diferente por cada servicio
prestado, planteando la satisfaccion del 17% de los clientes meta o la poblacion que
da como resultado 550 unidades en el primer afio con un aumento del 4% anual por 5
afios; para el financiamiento se manejara por parte préstamos a la CFN de $17.587,50
y aporte propio de $7.537,50 con un total de $25.125,00 el total del cual se busca

invertir; el estado de resultados no muestra una utilidad neta de $36.386,49.
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9. RECOMENDACIONES.

- Dentro del cantén Manta se recomienda que se analice los diferentes
departamentos dentro de la empresa, esto por la crisis econémica post-covid dejando
en evidencia el desempleo en la ciudad y el alto nivel de emprendedores que lideran
de manera empirica por ello los emprendimientos necesitaran de un complemento en
sus operaciones sirviendo como soporte inclusive de la mano de municipalidades y
otras entidades ya que este emprendimiento a pesar de ser privado surge con el Unico
fin de que exista un crecimiento econémico dentro de la ciudad y con el pasar de los

afos dentro del pais.
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11. ANEXOS
ENCUESTA.
La presente encuesta es para recopilar informacién acerca de la aceptacién por parte del
mercado de una organizacién dedicada a la asistencia administrativa a empresas de los
diferentes tipos de tamafio.
RUBRICAS:
Creacion de bufete para emprendedores en el area financiera, administrativa, marketing,
legal y social en la ciudad de Manta.
e La encuesta es anonima por favor responder con toda la honestidad posible.
¢ Escoga la respuesta que usted considere correcta, ninguna es incorrecta.
¢ De ante mano muchas gracias por su colaboracion.
INICIO DE ENCUESTA.
1. ¢Qué tipo de empresa segun su tamafio usted tiene?
MICROEMPRESA. (1-9 EMPLEADOS)
PEQUENA. (10-49 EMPLEADOS)
MEDIANA. (50-199 EMPLEADOS)
GRANDE. (MAS DE 200 EMPLEADOS)
2. ¢Considera que UD y su personal necesitan asesorias o capacitaciones en las
areas financiera, administrativa, legal y social de su empresa para potenciarla?

Sl
NO

3. ¢Urtilizaria nuestros servicios de asesorias y capacitaciones administrativas en sus

diferentes areas?
Sl
NO
4. ¢Le gustaria que una empresa se dedique a brindar el servicio de la realizacion
de actividades en las areas financiera, administrativa, legal, talento humano y
marketing?
Sl
NO
5. ¢Con que frecuencia adquiriera dichos servicios que brinda nuestra
organizacion?
MUY FRECUENTE.
FRECUENTE.
POCO.
6. Le gustaria capacitaciones en temas especificos en dichas areas: (OPCIONES
MULTIPLES)
FINANCIERA.
ADMINISTRATIVA.
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10.

LEGAL.
SOCIAL.
MARKETING.
TODAS LAS ANTERIORES.
NINGUNA DE LAS ANTERIORES.
¢ Qué formas de pago le gustaria que manejemos? (OPCIONES MULTIPLES)
Pago en efectivo.
Tarjetas de crédito.
Transferencias por diferentes instituciones (Paypal, bancas virtuales)
Depositos.
Nivel de aceptacién respecto al servicio
ALTO
MEDIO
BAJO
¢Cual es la razon por la que no puede elegir nuestro producto/servicio?
ES MUY COSTOSO.
NO LO NECESITO.
LA CALIDAD NO ESTA A LA ALTURA DE LAS CIRCUNSTANCIAS.
YA LO TENGO.
OTRA RAZON.
Que otro servicio administrativo recomienda que integraramos a la organizacion
para ser brindado?

AMORTIZACION.

Tabla 28.
Datos de amortizacion.

Valor del préstamo 17.587,50

TNA (30/360) 10%

Afos

5

Frecuencia de Pago Anual
Interés equivalente  10,000%
N° de pagos por afio 1

N° Total de Cuotas 5
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Tabla 29.
Amortizacion.

NmerodeCuota  CUOTAAyrepes  CAPITAL  TCAPITAL
0 $17.587,50
1 $4.639,54 $1.758,75 $2.880,79 $14.706,71
2 $4.639,54 $1.470,67 $3.168,87 $11.537,84
3 $4.639,54 $1.153,78 $ 3.485,75 $8.052,09
4 $4.639,54 $ 805,21 $3.834,33 $4.217,76
5 $4.639,54 $421,78 $4.217,76 $ 0,00

llustracién 19.
Anexo.
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