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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de investigacién constituye un estudio de factibilidad
dirigido a la creacion de un centro de apoyo al emprendimiento de negocios con
grupos vulnerables en el cantdon La Mana, con el nombre de REINGENIO el
mismo que brindara servicios de asesoria, adiestramiento y capacitacion a las

medianas, microempresas y pequefios negocios de la poblacion.

La creacion de REINGENIO tiene como propdsito establecer una marca
reconocida en la generacion de crecimiento empresarial, mediante la imparticion
de programas en capacitacion, aseria y adiestramiento dirigidos a directivos,
empleados y duefios de negocios, mejorando la administraciéon y el servicio al
cliente; mediante la asesoria técnica se alcanza mayor cobertura en la mercado

meta y a su vez complementar los servicio que brindara en el canton La Mana.

La inversion total en la implementacién del centro ascienden a $ 24.346.00 de
los cuales $ 20.434.00 son de activos fijos donde se encuentran la compra
equipos y muebles para la oficina y su adecuacién, $ 800.00 activos diferidos
que comprende la cuenta gastos constitucion, $ 3.112.00 de capital de trabajo
donde se refleja el costo operacional con sus cuentas de personal, gastos

administrativos, arriendo y servicios basicos.

Los ingresos esperados de REINGENIO por servicios prestados son de $
56.100.00 para el primer afio, para lo cual debera proporcionar servicio de 15
asesoria al valor de $ 700.00, 18 adiestramientos al valor de $ 800.00, 48
capacitaciones al valor de $ 650.00, cada programa esté dirigido para un total de
10 representantes de negocios a precio de $ 70.00 por asesoria, $ 80.00 por
adiestramiento y $ 65.00 por capacitacion, durante los primeros 5 afios se

incrementara un promedio de 1.5% anual.

Finalmente el analisis de los indicadores financieros nos muestra un VAN de $
14.166,41 con el 15% tasa maxima de rentabilidad, una TIR del 38%, un costo
beneficio de $ 0.34 hasta los $ 0.63 centavos por cada dolar de inversion y el

periodo de recuperacion del capital es de 2 afios, 4 mes y 9 dias.
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EXECUTIVE SUMMARY

This research project is a feasibility study aimed at creating a support center
business endeavor with vulnerable groups in cantén La Man4, with the name of
REINGENIO the same that would provide advisory services, training and training

to medium, micro and small business population.

Creating REINGENIO aims to establish itself as recognized brand in generating
growth in business sector, with the delivery of training programs and training for
directors, employees and business owners hope to improve customer
management and service through technical advice is to achieve greater coverage
in the target market and in turn complement the service that offered in the cantén

La Mana.

The total investment in the implementation of the center are $ 24.346.00 of which
$ 20.434.00 are of fixed assets where they are buying equipment and furniture
for the office and the adequacy of the workshop, $ 800.00 deferred assets
comprising the account Rates constitution, $ 3.112.00 working capital where the
operational cost with their personal accounts, administrative expenses, rent and

utilities is reflected.

The expected income REINGENIO for services are $ 56.100.00 for the first year,
which shall provide advice service 15 to the value of $ 700.00, 18 trainings to the
value of $ 800.00, 48 trainings to the value of $ 650.00, each program is run for
a total of 10 business representatives price of $ 70.00 per consulting, training $
80.00 and $ 65.00 for training during the first five years an average of 1.5%

increase.

Finally, the analysis of financial indicators shows a NPV of $ 14.166,41 15%
maximum rate of return an IRR of 38%, a cost benefit of $ 0.34 up to $ 0.63 cents

and capital recovery period is 2 years, 4 month and 9 days.
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CAPITULO .

MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1. INTRODUCCION

Dentro del mundo mercantil existen empresas trasnacionales que se dedican a
diversos negocios en este mundo globalizado, cada afio se crean
emprendimientos nuevos e innovadores de los cuales el 80% de estos quiebran
en los primeros 5 afios, y los que sobresalen terminan por cesar sus actividades
en los proximos 10 afos, solo el 2% del total de emprendimientos se convierten

en grandes empresas.

Los grupos mercantiles que se encuentran muy por debajo de las grandes
empresas son considerados pequefios negocios o emprendimientos los mismos
que por su condiciébn econdémica y sobre todo su conocimiento técnico se los
considera como grupos vulnerables dentro del campo empresarial y tienen mayor

probabilidad de cesar sus actividades comerciales en el futuro.

El presente proyecto es un estudio de factibilidad que esté dirigido para conocer
si es factible invertir en la creacion de un centro de apoyo al emprendimiento de

negocios con grupos vulnerables en el cantén La Mana, Afio 2014.

La creacion del Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios es una idea
generada por la realidad que viven los medianos y pequefios negocios del cantén
La Mand, estos negocios se los define como vulnerables porque carecen de
asistencia técnica especializada que les ayude a guiar la direccion y

administracion del mismo.

La mayoria de negocios creados en este Canton son producto del desempleo,
ya que los duefios al no encontrar estabilidad laboral optan por emprender en el
comercio u otras actividades mercantiles, guiandose por la experiencia adquirida

en su vida laboral.
Por ello se realiza una investigacion que se desglosa en los siguientes capitulos.

Capitulo 1, corresponde al marco contextual de la investigacion donde se
encuentran la introduccion, la problematizacion con el planteamiento, la
formulacion y sistematizacion del problema, la justificacion, el objetivo general
con sus especificos, y las hipotesis respectivas del proyecto.



Capitulo Il, comprende al marco tedrico donde se ubica la fundamentacion
tedrica, conceptual y legal, con todos los temas que respalden la realizacién del

proyecto de factibilidad.

Capitulo Ill, en este capitulo se establece los materiales, métodos, tipo de
investigacion, disefio, poblacion y muestra utilizados durante el periodo de
realizacion del proyecto.

Capitulo 1V, en este apartado se establecio los resultados encontrados con la
respectiva discusion, ademas se adjuntd el estudio de mercado, técnico,
organizacional y legal, econdmico y los indicadores financieros con sus

respectivos analisis.

Capitulo V, luego de efectuar el estudio y su redaccion se expone las
conclusiones obtenidas y sus respectivas recomendaciones sobre el estudio

efectuado.

Capitulo VI. Se respalda la investigacién con la bibliografia citando la informacion
de los libros consultados y la Linkografia como ayuda en temas que no se

encontr6 en libros

Capitulo VII, finalmente terminamos la investigacion con las anexos en este
apartado encontraremos las evidencias de la realizacion del estudio de
factibilidad.

1.2. PROBLEMATIZACION

1.2.1. Planteamiento del problema

En el cantén La Mané& existen muchos emprendedores con pequefios y medianos
negocios con crecimiento econdémico muy bajo, e inclusive se podria decir que
la mayoria de estos emprendimientos, fueron creados por duefios que decidieron
tener un ingreso adicional o por independencia financiera, basando todos sus
esfuerzos en el conocimiento de la actividad del negocio, dejando en segundo
plano todas las especificaciones adicionales relacionados con los mismos, por lo

tanto su crecimiento econdmico es minimo.



Por otra parte la no existencia de Centro de Apoyo al Emprendimiento de
Negocios en la localidad, es la causa mayoritaria de la falta de formacién en las
actividades que se desempefian, también esta situacion es el principal problema

del déficit en crecimiento econdmico y desarrollo empresarial en el sector.

1.2.2. Diagnostico
Causa

Muy baja cantidad de ofertas de empleo.

Creacidn de negocios con poco conocimiento empresarial.

Bajo indice de crecimiento de las pequefas y medianas empresas.
Efecto

Aumento en la tasa de auto empleo.

Poca probabilidad de éxito en el emprendimiento.

Mayor vulnerabilidad de quiebra en pequefias y medianas empresas.

1.2.3. Prondstico
Aumento desequilibrado de productos, bienes y servicios.
Pérdida del capital invertido en el emprendimiento.

Bajo indice de crecimiento empresarial en el canton La Mana.

1.2.4. Control de pronéstico

X/

 Incentivar a la creacion de nuevos productos, servicios 0 mercado.



X/

¢ Recibir cursos intensivos para afrontar este nuevo reto.

X/

¢+ Buscar capacitacion en centros de apoyo al emprendimiento de negocios.

1.2.5. Formulacion del problema

Antes de empezar a crear el centro de apoyo al emprendimiento de negocios en
el Canton La Mana, empezaremos por conocer la factibilidad de la inversion, con

lo que determinaremos si es factible invertir en la creacion de esta empresa.

Por lo anteriormente expuesto se plantea como pregunta general de

investigacion lo siguiente:

¢Qué tan factible serd la creacion de un centro de Apoyo al
Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables en el canton La

Man&?

1.2.6. Sistematizacion del problema

En lo referente a la creacion de un Centro de Apoyo al Emprendimiento de
Negocios con grupos vulnerables en el cantdn La Mana, involucra la realizacion
de estudios complementarios del estudio de factibilidad en relacién al mercado,
a la infraestructura, al ambito econdémico y otros aspectos en el presente

proyecto, lo cual lleva a plantear las siguientes subpreguntas de investigacion:

s ¢Qué mayormente afectara la cantidad de oferta, la cantidad demanda o
el grado de aceptacion en la creacion del Centro de Apoyo al
Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables en el canton La

Mana?

% ¢De qué manera las especificaciones técnicas y reglamentacion legal
necesaria incidiran en la creacion del Centro de Apoyo al Emprendimiento

de Negocios con grupos vulnerables en el canton La Mana?



% ¢Cudl serd el monto y el rendimiento econémico de la inversién en la
creacion del Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos

vulnerables en el cantdon La Mana?

1.3. JUSTIFICACION

El presente estudio de factibilidad se lo realiza basado en las nuevas tendencias
que exigen el mercado, en la globalizacion mundial de hoy en dia la formacion
profesional es una de las actividades que esta siendo de mayor importancia para
las personas que dirigen asociaciones, pequefias y medianas empresas,
quienes en mucho de los casos dichos individuos no han tenido la oportunidad

de terminar una formacion académica completa.

Para muchos emprendedores, empleados y duefios de pequeiias y medianos
negocios en el cantdn La Mana, la complementacion de sus conocimientos en
las actividades laborales, son vistas como una manera de desperdicio
econdémico, por otro lado los pocos recursos generados en la actividad son
minimos y toman la decision que no pueden darse el lujo de desviar fondos de
Sus negocios en capacitacion profesional, dando como resultado un poco menos
de probabilidad de tener un emprendimiento que le brinde crecimiento

econdmico.

Algunos de los cursos que se efectian en el Canton van dirigidos a las
asociaciones operativas ya establecidas, pero en ninguno de los casos se da
seguimiento total a las necesidades que presentan los grupos vulnerables, por
ello, se considera realizar el estudio de factibilidad para la creacion de un Centro
de Apoyo al Emprendimiento de Negocios, donde podamos conocer los

problemas a los que nos enfrentaremos y desarrollar una estrategia efectiva.

De manera general el estudio esta dirigido a la creacion de un Centro de Apoyo
al emprendimiento de negocios a grupos e individuos con caracteristicas
emprendedoras, considerados como vulnerables frente a las grandes empresas,

donde mediante asesoria, capacitacién y adiestramiento se pueda realizar un



mejor aprovechamiento a las ideas de negocios, analizando estrategias que

puedan aplicarse para respaldar las decisiones a tomar sobre el capital destinado

a la inversion.

1.4.1.

*

1.4.2.

X/
*

0

1.5.1.

1.4. OBJETIVOS

General

Elaborar un estudio de factibilidad para la creacion de un Centro de Apoyo
al Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables en el canton La
Mana.

Especificos

Conocer la cantidad de oferta, demanda y el grado de aceptacion del
Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables

en el cantén La Mana.

Investigar las especificaciones técnicas y reglamentacion legal necesaria
en la creacion del Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con

grupos vulnerables en el cantén La Mana.

Determinar el monto y el rendimiento econémico de la inversion en la
creacion del Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos

vulnerables en el cantén La Mana.

1.5. HIPOTESIS

General

La Elaboracion del estudio de factibilidad para la creacién de un Centro
de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables en el

cantén La Mana determina la viabilidad positiva del proyecto.



1.5.2.

*

Especificas

La cantidad de oferta, demanda y el grado de aceptacion del Centro de
Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables en el

canton La Man4 ser favorable para el proyecto.

Las especificaciones técnicas y reglamentacion legal necesaria en la
creacion del Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos
vulnerables en el cantén La Mana permite un buen funcionamiento del

proyecto.

El monto y el rendimiento econdmico de la inversion en la creacion del
Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables

en el cantdon La Mana determina la rentabilidad positiva del proyecto



CAPITULO II.

MARCO TEORICO



2.1. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1.1. Estudio de Factibilidad

Los niveles de pre factibilidad y factibilidad son esencialmente dinamicos; es
decir, proyectan los costos y beneficios a lo largo del tiempo y los expresan
mediante un flujo de caja estructurado en funcion de criterios convencionales

previamente establecidos.

En el nivel de pre factibilidad se proyectan los costos y beneficios con base en
criterios cuantitativos, pero sirviendose mayoritariamente de informacién
secundaria. En el de factibilidad, la informacién tiende a ser demostrativa, y se
recurre principalmente a informacion de tipo primario. La informacion primaria es
la que genera la fuente misma de la informacion. Por ejemplo, mientras que el
costo promedio del metro cuadrado de construccion se usa a nivel de pre
factibilidad por ser un promedio o estdndar, en factibilidad debe realizarse un
estudio detallado de cada uno de los items, para determinar la cuantia de los
costos especificos de esa construccion en particular, (Nassir, Sapag, & Chain,
2011).

2.1.1.1. Proceso de estudio de proyecto

El estudio de la rentabilidad de una inversion busca determinar, con la mayor
precision posible, la cuantia de las inversiones, los costos y beneficios de un
proyecto para posteriormente compararlos y decidir la conveniencia de

emprender dicho proyecto.

Consta de tres actividades muy diferentes entre si —formulacién, preparacion y
evaluacion—, donde un error en cualquiera de ellas puede llevar a conclusiones

equivocadas.

La formulacién es la mas dificil e importante de todas las actividades para que el
proyecto pueda efectivamente asignar los recursos de manera eficiente. En esta

etapa, se definen primero las caracteristicas del proyecto y luego la
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cuantificacion de sus costos y beneficios. La cantidad de opciones que existen
para configurar el proyecto obliga a identificar las mas relevantes y proceder a

su evaluacion para determinar cual es la mejor.
Por ejemplo:

Comprar o arrendar las oficinas.

Comprar una maquina barata que tiene una vida util de cuatro afios o una
MAs cara pero cuya vida util es de nueve afios.

Invertir en un area de mantenimiento interno de equipos o contratar y el
mantenimiento externo a traveés de un outsourcing.

Pagar horas extras o contratar un segundo turno.

Instalar una sola planta asumiendo altos costos de transporte o dos

plantas reduciendo este costo.

La lista de temas no resueltos es, en la gran mayoria de los proyectos, mucho
mas larga que la lista de los aqui enunciados. Incluso, cuestiones que podrian
parecer obvias pueden ser evaluadas y modificadas. Por ejemplo, si una
ordenanza municipal permite la construccion de un edificio de hasta 18 pisos en
un determinado terreno, la predisposicion de muchos evaluadores e

inversionistas es construir el maximo permitido.

Sin embargo, podria ser mas rentable edificar solo 16 pisos si se consideran
factores como el mayor costo de construccion promedio de los ultimos pisos, la
necesidad de mas estacionamientos, el mayor tiempo de construccion, la mayor
inversion o el mayor tiempo de venta, entre otros, (Nassir, Sapag, & Chain,
2011).

2.1.2. Estudio de mercado

El mercado es donde se realiza el intercambio de recursos (transacciones) de
bienes y servicios por dinero u otros bienes o servicios. Cuando los productores
identifican lo que el cliente desea, se estimulan para fabricarlo, dado que esperan

transarlo por dinero.
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Un numero pequefio de productores o clientes puede influir significativamente
sobre los precios en que se transan los bienes en el mercado. Sin embargo,
cuando existe una gran cantidad de ambos, las acciones de unos u otros
dificilmente podran modificar el precio observado. Por ejemplo, un aumento
insignificante en la produccién de queso no hara variar los precios en el mercado,
asi como tampoco cuando una familia decide comprar menos queso al salir de
vacaciones. Cuando existen muchos oferentes y compradores que no pueden
afectar los equilibrios de mercado, se esta en presencia de un mercado

competitivo, (Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.2.1. Comportamiento econémico del mercado

Los principales aspectos econdmicos que explican el comportamiento de los
mercados vinculados con el proyecto de inversion que se evalla corresponden
al comportamiento de la demanda, de la oferta y de los costos, y a la

maximizacion de los beneficios, (Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.2.2. Comportamiento de la demanda

Cuando se considera solo la variacion en los precios, el comportamiento del
consumidor se mueve sobre la curva de la cantidad demandada. Sin embargo,
el comportamiento de la demanda se ve también afectado por otras variables,

entre las que se pueden mencionar las siguientes.

Ingreso de los consumidores: al aumentar el ingreso de las personas, la
tendencia a comprar puede aumentar (se denomina bien normal) o
disminuir (bien inferior).

Cantidad de consumidores: al variar la poblacién del mercado, se modifica
la capacidad de consumo reflejando un cambio en la demanda en el
mismo sentido en que lo hace la poblacion.

Precio de los bienes complementarios: al variar el precio de un bien

complementario, la demanda por el producto se modifica en sentido
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contrario. Dos productos son complementarios cuando el consumo de uno
condiciona el consumo del otro. Aunque no se modifique el precio del
producto que se elaborara en el proyecto, su demanda caera si sube el
precio del bien complementario.

Precio de los bienes sustitutos: al variar el precio de un bien sustituto, se
modifica la demanda del producto del proyecto en el mismo sentido que
la variacion del precio.

Gustos y preferencias: personas que manifiesten diferentes intereses o
preferencias sobre un mismo producto, aun teniendo el mismo ingreso,
demandaran mas o menos de él, segun sus gustos, a un mismo precio.
Expectativas: el nivel de expectativas sobre variaciones de precios o
cambios en los atributos de un producto, por las constantes innovaciones
tecnolégicas, puede hacer que un consumidor adelante o posponga
compras respecto de otro, (Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.2.3. Comportamiento de la oferta

Cuando se considera solo la variacion en los precios, el comportamiento del
productor se mueve sobre la curva de la cantidad ofrecida. Cuando se modifica
cualquiera de los elementos ya mencionados y desarrollados a continuacion, es

la curva completa de la oferta la que se desplaza.

Costos de produccion: si suben los costos de los factores de produccion
y el precio del producto se mantiene constante, baja el beneficio del
fabricante y disminuye la oferta total, desplazando su curva hacia la
izquierda. En caso contrario, aumenta, desplazando la curva hacia la
derecha.

Flexibilidad de la tecnologia: acceder a nuevas tecnologias podria permitir
producir la misma cantidad con menores recursos 0 en menor tiempo, lo
que reduce los costos de produccion, aumenta los beneficios y desplaza

la curva de oferta hacia la derecha.
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Expectativas: si el productor espera que el precio de venta del bien que
fabrica aumente a futuro o estima que la demanda podra incrementarse,
podria aumentar la produccion por la expectativa de ganar mas o para
tener stocks suficientes para enfrentar el cambio en los niveles de
demanda.

Cantidad de empresas: al aumentar la cantidad de proveedores, la oferta
del bien se incrementa, desplazando la curva hacia la derecha, pero al
disminuir la cantidad de empresas competidoras de la industria, la oferta
disminuye, desplazando la curva hacia la izquierda.

Precios de los bienes relacionados: cuando los bienes son sustitutos, un
aumento en los precios del otro bien puede conducir a un aumento en la
oferta del producto del proyecto si la demanda se traslada hacia el
proyecto. Si son complementarios, un aumento en el precio del otro bien
hara bajar su demanda y, en consecuencia, la del producto del proyecto,

desincentivando su produccion y desplazando la curva hacia la izquierda.

La variacion de cualquiera de estos factores hara que la oferta cambie, aun

manteniéndose un precio, (Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.2.4. Comportamiento de los costos

Dentro de los limites de una capacidad dada de planta, la empresa podra variar
sus niveles de produccién haciendo cambiar la cantidad de insumos ocupados
y, por lo tanto, sus costos variables totales. Dentro de ciertos rangos, los costos

fijos se mantendran constantes, pero también podran variar.

Los costos variables unitarios pueden cambiar por las economias o
deseconomias de escala que se puedan generar con el proyecto, mientras que
los costos fijos varian por los factores de escala involucrados. Hay economias
de escala cuando, por ejemplo, se logran descuentos en compras por voliumenes
mayores, y deseconomias de escala cuando, por ejemplo, se debe recurrir a
fuentes mas lejanas de abastecimiento por un mayor volumen de operacion, el

pago de horas extras, etcétera.
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Una forma de calcular los costos fijos y variables es mediante la cuantificacion
de ambos items de costos y de todos sus componentes para distintos niveles de

produccion.

Al disponerse de la informacion de las funciones de costos fijos, variables y
totales, pueden derivarse de ella distintas funciones de costo unitario, como el
costo fijo medio, el costo variable medio, el costo medio total y el costo marginal.

El costo fijo medio tiene una tendencia decreciente debido a que hay items que
no se incrementan, dentro de determinados rangos, y que son prorrateados entre

un mayor numero de unidades, (Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.3. Estudio técnico

El objetivo del estudio técnico que se hace dentro de la viabilidad econémica de
un proyecto, y al cual se refiere este capitulo, es netamente financiero. Es decir,
calcula los costos, inversiones y beneficios derivados de los aspectos técnicos o
de la ingenieria del proyecto. Para ello, en este estudio se busca determinar las
caracteristicas de la composicion Optima de los recursos que haran que la
produccion de un bien o servicio se logre eficaz y eficientemente. Para esto, se
deberan examinar detenidamente las opciones tecnoldgicas que es posible
implementar, asi como sus efectos sobre las futuras inversiones, costos y
beneficios. El resultado de este estudio puede tener mayor incidencia que
cualquier otro en la magnitud de los valores que se incluiran para la evaluacion.
Por tal motivo, cualquier error que se cometa podra tener grandes consecuencias

sobre la medicién de la viabilidad econdémica.

Todos estos balances tienen la misma estructura y se componen de tres partes

principales:

La identificacion de cada item, su cantidad y su costo.
La vida atil que permita estimar las inversiones de reposicion de cada

activo.
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El valor de liquidacion de cada activo al final de su vida util. Como se vera
mas adelante, podra haber consideraciones adicionales a las meramente
técnicas para determinar la sustitucion de los activos, como las de

caracter econdmico o comercial.

Los costos contables y sus implicancias sobre los costos tributarios seran
tratados especialmente, pues constituyen, en general, un factor decisivo en el
resultado de la evaluacion, particularmente en aquellos paises con alta tasa

impositiva.

El término “costo” tiene muchas acepciones distintas, dependiendo del tipo de
decision que se quiera tomar, aunque la definicibn mas adecuada para el analisis
de inversiones es la que lo considera como la reduccién en dinero que implica
comprometer este recurso para una opciéon particular de negocios, antes de
calcular el beneficio que ella reporta. En este sentido, el concepto de costo
involucra la totalidad de egresos ocasionados por una alternativa, ya sea que se
derive de una inversion, un gasto de operacion o un costo de oportunidad,
(Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.3.1. Balance de equipos

La vida util técnica se expresa en afios y se anota en la quinta columna, aunque
se deben considerar los estandares de medicion usados para ello: kilbmetros
recorridos, unidades producidas, horas de funcionamiento, etcétera. Por
ejemplo, si un vehiculo se sustituye con un recorrido de 300.000 kilometros y
recorre en promedio 60.000 kildmetros anuales, su vida util técnica se proyectara
en cinco afos. Si el proyecto considera tres y no un vehiculo, el promedio de
vida de cada uno sera con seguridad superior a solo uno, (Nassir, Sapag, &
Chain, 2011).
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2.1.3.2. Balance de personal

La forma mas eficiente de calcular el costo del recurso humano es desagregando
al maximo las funciones y tareas que se deben realizar en la operacion del
proyecto, con objeto de definir el perfil de quienes deben ocupar cada uno de los
cargos identificados y de calcular la cuantia de las remuneraciones asociadas
con cada puesto de trabajo. Para esto, lo usual es especificar todas las

actividades productivas, las comerciales, administrativas y de servicio.

El balance de personal incorpora las estructuras de remuneraciones fijas,
incluyendo gratificaciones, leyes sociales, bonos de alimentacién y movilizacion,
y costos de turnos especiales. Como se muestra en la Tabla 4.4, este balance
consta de cuatro columnas que deben explicitar el cargo, la cantidad de puestos
en cada cargo, la remuneracion mensual unitaria de cada puesto y la
remuneracion mensual total. La suma de los valores de la Ultima columna
corresponde a la proyecciéon de los costos en remuneraciones estimadas para

un afio con un nivel de actividad predeterminado.

De igual manera, si el proyecto presenta claras caracteristicas de que la
produccion ira variando con el tiempo (por ejemplo, en funcion de la penetracion
en el mercado), sera necesario confeccionar varios balances, uno para cada uno
de los niveles de actividad esperados. El nivel de actividad se define como el
intervalo de unidades producidas donde la estructura de personal se mantiene

constante.

La informacién asi obtenida se debe complementar con las remuneraciones de
caracter variable, como los honorarios por prestacion médica y toma de
muestras, por bonos de productividad o por comisiones de ventas, entre otros,
(Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.3.3. Balance de insumos

La estimacion de los costos de los insumos que se utilizaran en el proceso de

produccion, embalaje, distribucion y venta tiene la dificultad de depender de la
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configuracion de los tipos y de la cantidad de productos que se pronostique
elaborar.

En una clinica, por ejemplo, un procedimiento que facilita estos analisis es la
construccion de un balance de insumos médicos, basado en la confeccion de
varios balances de insumos por tipo de prestacién, de manera tal que posibiliten
determinar el costo de los elementos empleados en cada prestacion, ya sea
individual o por grupo de pacientes. Estos, finalmente, se expresan—en funcion
del nimero de prestaciones esperadas para cada afio— en el balance total de

insumos.

La siguiente es una estructura tipica de un balance de insumos (resumido e
incompleto con fines didacticos) que debe repetirse para cada tipo de prestacion
que considere ofrecer un proyecto de centro médico, la informacién a incluir en
la primera columna y en la segunda dificilmente podra ser definida por el
evaluador ni, probablemente, tampoco por un médico especialista en cirugia

estética recuperativa, (Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.3.4. Tamafo

El tamafio de un proyecto muestra su relacién con el nimero de unidades a
producir, el nimero de consultas médicas que atender, la cantidad de empresas
a las que prestar servicios contables o el nUmero de cursos a dictar en un periodo

de tiempo.

El estudio del tamafio de un proyecto es fundamental para determinar el monto
de las inversiones y el nivel de operacién que, a su vez, permitira cuantificar los
costos de funcionamiento y los ingresos proyectados. Varios elementos se
conjugan para la definicion del tamafio: la demanda esperada, la disponibilidad

de los insumos, la localizacion del proyecto, el valor de los equipos, etcétera.

El resultado del estudio del mercado influye directamente sobre esta decision, ya

que ahi se determinaron los niveles ofrecidos y demandados que se esperan
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para el futuro, asi como la participacion de mercado que podria lograr el proyecto

si realiza las acciones de marketing adecuadas.

Las especificaciones técnicas de los equipos que cumplen con los
requerimientos para la produccion pueden presentar tres caracteristicas

respecto del tamafio:

Que la cantidad demandada total sea menor que la capacidad de
produccion de la tecnologia mas pequefia existente en el mercado.

Que la cantidad demandada sea similar a la capacidad de produccion de
alguna tecnologia.

Que la cantidad demandada sea mayor que la capacidad de produccion

de la tecnologia disponible, (Nassir, Sapag, & Chain, 2011).

2.1.3.5. Localizaciéon

Los principales factores que influyen en la ubicacién del proyecto son los

siguientes:

Mercado que se desea atender, como por ejemplo hoteles de cinco
estrellas en sectores de altos ingresos, nuevos centros de atencion
pediatrica en comunas donde la tasa de crecimiento de la poblacion
infantil se proyecta como mas alta en el futuro, cercania a las fuentes de
abastecimiento, etcétera.

Transporte y accesibilidad de los usuarios; por ejemplo, es ilégico ubicar
un centro maternal para familias de escasos recursos a 12 cuadras de
distancia del paradero mas cercano al transporte colectivo.

Regulaciones legales que pueden restringir la posibilidad de instalar una
empresa en una zona de exclusividad residencial o los planos reguladores
municipales que limitan la construccion en altura.

Aspectos técnicos como las condiciones topograficas, la calidad del suelo,
la disponibilidad de agua de riego, las condiciones climéaticas e, incluso, la
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resistencia estructural de un edificio si se quiere instalar una maquinaria
pesada en un piso alto.

Aspectos ambientales como restricciones a la evacuacion de residuos o
a la cantidad maxima de estacionamientos permitidos por las normas de
impacto ambiental. Podria darse el caso, por ejemplo, de que la mejor de
las localizaciones, por precio, ubicacion, caracteristicas del terreno o
accesos, se desestime si el costo de la evacuacion de residuos fuese tan
alto que optar por un terreno mas caro y aparentemente menos atractivo
haga mas rentable al proyecto.

Costo y disponibilidad de terrenos o edificaciones adecuados a las
caracteristicas del proyecto.

Entorno y existencia de sistemas de apoyo.

En toda decision de localizacion entran en juego factores a veces contrapuestos:
los dominantes (influyen directamente en la viabilidad econémica del proyecto),
y los preferentes o de caracter mas emocional. El que prima, desde el punto de
vista del evaluador, sera el que permita alcanzar el objetivo central de su trabajo:
dar la mayor cobertura comercial, lograr la mayor eficiencia en el uso de los

recursos o maximizar la rentabilidad del inversionista.

Un efecto importante de la localizaciéon se da sobre el costo de los insumos
necesarios para atender los requerimientos de la produccion (Nassir, Sapag, &
Chain, 2011, pag. 136)

2.1.4. Estudio econdmico financiero

El estudio econdémico y financiero de un proyecto se refiere a diferentes
conceptos, sin embargo, es un proceso que busca la obtencion de la mejor
alternativa utilizando criterios universales; es decir, la evaluacion la cual implica
asignar a un proyecto un determinado valor. Dicho de otra manera, se trata de
comparar los flujos positivos (ingresos) con flujos negativos (costos) que genera
el proyecto a través de su vida util, con el propésito de asignar 6ptimamente los
recursos financieros (Planeacion y evaluacion de proyectos, 2010).
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2.1.4.1. Inversiones

La mayoria de las inversiones de un proyecto se concentra en aquellas que se
deben realizar antes del inicio de la operacion, aunque es importante considerar
también las que se deben realizar durante la operacion del proyecto, tanto por la
necesidad de reemplazar activos como para enfrentar la ampliacion proyectada

del nivel de actividad.

Las que se realizan antes de que el proyecto empiece a funcionar constituyen lo
que los textos denominan calendario de inversiones previas a la puesta en
marcha, caracterizado por incluir todos los desembolsos anteriores a la puesta
en marcha. Por ejemplo, la compra de un terreno obliga a pagar en forma anual
un impuesto que, dependiendo del pais, recibe el nombre de *“territorial”,
“contribuciones de bienes raices”, “inmobiliario”, “patrimonial”, etc., el cual se
paga desde que es adquirido y no desde el momento en que empieza a usarse.
De igual modo, cuando se adquiere una maquinaria, el seguro (considerado
como un gasto) es pagado por el proveedor y el transportista inicialmente, pero
una vez en las instalaciones del proyecto, debera ser pagado por este aun
cuando no haya entrado en operaciéon. Lo mismo con las remuneraciones del
gerente general y todos aquellos que cumpliran funciones antes del inicio de
actividades, algunos arriendos, comunicaciones y gastos de administracion,
entre otros. Por esto, el concepto correcto deberia ser calendario de egresos

previos a la puesta en marcha, para incluir tales desembolsos (pag. 180)

Las inversiones de reemplazo se incluiran en funcién de la vida util de cada

activo, la que se puede calcular de acuerdo con distintos criterios.

El avance que se observa de manera creciente en los ultimos afios en casi todas
las areas tecnoldgicas puede determinar que se acorte la vida util econdmica de
un activo, aunque no su vida util técnica ni contable, (Nassir, Sapag, & Chain,
2011).
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2.1.4.2. Costos relevantes

Estos costos, denominados costos diferenciales, expresan el incremento o la
disminucién de los costos totales que implicaria la implementacion de cada una
de las alternativas en analisis, en términos comparativos respecto de lo
observado en la situacion vigente. Por esto, bastara con considerar los costos
diferenciales para decidir respecto de un proyecto que involucre variacién en los

resultados econdmicos esperados.

Puesto que muchas de las partidas de costo no variaran al implementar alguna
operacion como alternativa de la existente, se podran excluir del andlisis para la
toma de la decisién. Solo son relevantes aquellas partidas de costo que sean
diferentes entre cada opcion estudiada y una situacion base de comparacion
(Nassir, Sapag, & Chain, 2011, pag. 194).

2.1.4.3. Ingreso, ahorro de costo y beneficio

En términos generales, se considera variables que impactan positivamente en el
resultado de unainversion a los ingresos, las reducciones de costos y el aumento
de eficiencia, y a los beneficios que no son ingresos, pero que incrementan la

riqueza del inversionista o la empresa.

En el primer caso, se encuentran los ingresos por la venta del producto o servicio
que generara adicionalmente el proyecto como resultado de una mejora o
ampliacion; los ingresos por la venta de activos, particularmente cuando el
proyecto involucra el reemplazo de alguno de ellos o su liberacién por efecto de
algun outsourcing; los ingresos por la venta de material de desecho reutilizable
0 subproductos; y los ahorros de costo que se asocian con la realizacion del
proyecto que se evalua. Todos ellos constituyen beneficios que aumentan la

liquidez de la empresay, por lo tanto, se incluyen dentro del concepto de ingreso.

En el segundo caso, se consideran los beneficios que no constituyen ingresos
de caja; por ejemplo, el valor de desecho del proyecto al final del periodo de

evaluacion y la recuperacion de la inversion en capital de trabajo. La empresa,
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cuando hace una inversion, ademas de recibir el beneficio generado por la
utilizacién de los activos comprados, tiene el beneficio de la propiedad de esos

activos cualquiera que sea el momento en que se considere valorarlos.

2.1.4.4. Ingreso por venta de servicios

La mayoria de las inversiones que realiza la empresa se justifican por el
incremento futuro de los beneficios monetarios. Si bien la teoria de la oferta y la
demanda ha sido considerada como una de las més influyentes de la ciencia
econdémica, desde el punto de vista de la administracion, la maximizacion de los
beneficios de la empresa busca quebrantar esa ley tan seguida como sea
posible. Para escapar de la ley de oferta y demanda, las empresas intentan,
mediante distintos proyectos, ganar las preferencias del consumidor por medio
de una estrategia basada en la diferenciacion del producto ofertado, para que

sea percibido como deseable y, por lo tanto, se esté dispuesto a pagar por ello.
Esto se logra, segun Martin de Holanl, mediante tres vias:

Ofertar un producto que le parezca al consumidor tan distinto de las otras
opciones que no sea posible comparacion alguna.

Ofertar un producto que, aunque sea percibido como similar, haga al
consumidor estimar que posee caracteristicas adicionales a las de la
mejor opcion.

Ofertar un producto percibido como similar, pero a un precio inferior.

En todos estos casos, los clientes podrian pagar por una diferencia que
valorizan. Para alcanzar una ventaja competitiva, la empresa debe obtener
primero —y mantener después— las preferencias del cliente, lo que logra mediante
el aumento de la apreciacion del valor del producto (o la disminucion de la
apreciacion del costo) respecto del precio por parte del consumidor (Nassir,
Sapag, & Chain, 2011, pag. 219).
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2.1.4.5. Financiamiento

Las fuentes de fondos para pymes son numerosas. Resulta util clasificarlas en
dos grandes categorias: las deudas y los capitales netos. Las deudas presentan
las sumas que se deben a prestamistas. Los capitales netos son los fondos que

los duefios invierten en la compafiia (Louis, Cisneros, & Mejia, 2011, p. 274).

2.1.4.6. Razones o ratios financieros

Existen gran variedad de ellos, ya que simplemente son coeficientes que indican
la relacién existente entre dos variables seleccionadas y obtenidas de los propios
estados financieros. No obstante mencionaremos los mas utilizados en los

estudios de factibilidad, dado al tipo de informacion que ofrecen.

Razon liquides. A pesar de contar con un estado cuya funcion esencial
es mostrar los niveles de liquidez esperados para el proyecto, sus
resultados nos pueden ser facilmente comparables con otros casos o con

los promedios vigentes en el sector econdémico que se trate.

Razon endeudamiento. Este indicador llamado también “palanca
financiera” relaciona el volumen total de pasivos que la empresa manejara
en un momento determinado, con el capital global de la misma. Suele
emplearse en proyectos para reforzar conclusiones sobre los grados de
endeudamiento pronosticados y para observar alternativas de

implementar los créditos de mediano y largo plazo.

Razon de eficiencia. A partir del estado de resultados proforma, pueden
obtenerse ciertos indicadores sobre los niveles de eficiencia previstos

para la empresa (Hernandez Diaz, 2010, p. 122).
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2.1.4.7. Relacién costo beneficio

También llamada indice de productividad, es la razén presente de los flujos netos
ala inversion inicial. Este indice se usa como medio de clasificacion de proyectos
en orden descendente de productividad. Si la razén beneficio costo es mayor a

1, entonces acepte el proyecto. (Cordoba Padilla, 2011, p. 240).

2.1.4.8. Valor actual neto

El VAN se calcula a través de la actualizacion de todos los flujos de caja que se
prevé va a generar la aplicacion de los recursos financieros obtenidos a través

de la ampliacién de capital (Montserrat & Josep, 2013).

2.1.4.9. Tasa interna de retorno

Se dice que la TIR es aquella en la cual el VAN = 0, o sea, donde los ingresos
netos y egresos de inversiéon se igualan en sus valores actualizados (Hernandez
Diaz, 2010, p. 151).

2.1.4.10. Periodo de recuperacioén de inversion

Es un instrumento que permite medir el plazo de tiempo que se requiere para los
flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su costo o inversion inicial
(Cordoba Padilla, 2011, p. 234).

2.1.5. Grupos vulnerables

El concepto de vulnerabilidad se aplica a aquellos sectores o grupos de la

poblacién que por su condicion de edad, sexo, estado civil y origen étnico se
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encuentran en condicién de riesgo que les impide incorporarse al desarrollo y

acceder a mejores condiciones de bienestar (Grupos Caritas, 2010).

2.1.5.1. Tipos de vulnerabilidad

Vulnerabilidad urbana: Se le entiende como propensién de personas, bienes y
actividades a ser daflados. Se clasifican en dos tipos:

Vulnerabilidad fisica: la capacidad o propensién de ser dafiada que tiene
una estructura y funciones del elemento estudio en particular cuando se

trata de una persona, edificacién o una comunidad.

Vulnerabilidad social: capacidad de afectacion de la calidad de vida de un
individuo, familia o comunidad ante las amenazas de origen social o

natural que le ofrece u ambiente.

2.1.5.2. Factores de la vulnerabilidad

Es un conjunto de factores que permite a las localidades identificar ya sea la
mayor o menor probabilidad de quedar expuesto ante un desastre este conjunto
de elemento observables pueden ser diversos sin embargo todos ellos tienen

una estrecha relacion o vinculo es decir que no se presenta de manera aislada.
Los factores de la vulnerabilidad mas destacados son:

Factores Fisicos: Estan relacionados a condiciones especificas y de
ubicacion de los asentamientos humanos la produccién y la

infraestructura.

Entre las condiciones especificas de estos asentamientos humanos se pueden
ejemplificar: el uso de técnicas y materiales de construccion sismo resistentes.

Un factor de vulnerabilidad lo constituye la ubicacion de los asentamientos
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humanos sobre laderas. En falda de volcanes en las zonas costeras que sufren

inundaciones y sobre fallas tectonicas.

Factores Ambientales o ecoldgicos: Son aquellos que se relacionan con
la manera de como una comunidad utiliza de forma no sostenible los
elementos de su entorno, con lo cual debilita la capacidad de los
ecosistemas para adsorber sin traumatismo las amenazas naturales. Por

ejemplo: la deforestacion de una ladera.

Factores Econdmicos: Se refiere a la ausencia o poca disponibilidad de
recursos economicos de los miembros de una localidad, como la mala
utilizacién de los recursos disponible para una correcta gestion del riesgo
uno de los ejemplos a sefalar consiste en la pobreza, como una de las

mayores causas de vulnerabilidad.

Factores Sociales: Se refiere a un conjunto de relaciones,
comportamientos, creencias formas de organizacion, y manera de actuar
de las localidades e instituciones que las colocan en condiciones de mayor

o0 menor vulnerabilidad entre estos encontramos:

Politicos: La poca capacidad de los sectores para tomar decisiones o para
influir en las instancias locales o nacionales en los asuntos que pueden
afectarles también puede relacionarse con la gestién y negociacion con
agentes externos que puedan afectar sus condiciones positivas o0
negativas y la falta de alianzas para influir en las decisiones territoriales.

Educativos: Los contenidos y métodos de ensefianzas se perciben aislado
del concepto socioecondmico de la poblacion, una educacion de calidad
debe tomar en cuenta el aprendizaje de comportamiento que posibiliten
enfrentar las amenazas, prevenir y actuar adecuadamente en situaciones
de desastres un ejemplo puede ser la ausencia de contenido educativos

relacionados con la gestién de riesgos en los programas de ensefianza.

Ideoldgicos y Culturales: Se refiere a la visidon concepto y perjuicios que

poseen hombres y mujeres sobre el mundo y la manera como se
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interpretan los fendmenos, esto incluye en la prevencion este tipo son las
creencias respecto a que el origen de los desastres tiene que ver con la

voluntad o cargo de dios.

Organizativos: En la medida en que las comunidades se encuentran
organizadas articuladas y con una vision clara de su situacién de
vulnerabilidad y amenaza asi ha de ser su respuesta ante un desastre,
una localidad que cuenta con un plan de gestion de riesgo en marcha esta

menos expuesta al impacto de un desastre.

Institucionales: Se refiere que las instituciones cuenten con una estrategia
eficaz y eficiente para la gestion del riesgo a fin de actuar debidamente;
una localidad donde las instituciones trabajen de manera coordinada bajo
el enfoque de gestidn de riesgo permitira reducir el impacto que puede

ocurrir un evento como un terremoto, tormenta tropical entre otros.

Para el andlisis de la vulnerabilidad debe tenerse en cuenta este conjunto de

factores que pueden influir de manera directa o indirecta en que el evento que

se presente tenga un mayor o menor impacto en la localidad (Gestion de Riesgo,

2.1.6. Tipologias de emprendedores y de PYMES

Existen muchas tipologias de emprendedores y de PYMES. Todas ellas gozan

de un valor y una utilidad inigualables, ya que se elaboraron en funcion de

objetivos y a partir de metodologias y muestras muy distintas. Aqui presentamos

algunas:

2.1.6.1. Seis tipos de propietarios dirigentes de pymes

A continuacion, se describe una tipologia de propietarios dirigentes de PYMES

basada en el estudio de un centenar de casos de empresarios que han creado

una PYME. Para ello, se utilizé6 la metodologia de los sistemas flexibles de
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Checkland (1999) y se adapt6 (Filion, 1999) al estudio de actores empresariales
gue trabajan en el contexto de las PYMES.

Esta metodologia permite comparar los sistemas de valores y las formas de
pensar de un actor organizacional con el sistema de actividades que éste elabora
y dirige. Por otra parte, seguimos las cuatro normas bésicas del analisis
sistémico (interrelacién, informacién, jerarquia y control), para establecer la

clasificacion de los propietarios dirigentes de las PYMES estudiadas.

Se prestd especial atencion a los valores y objetivos de los propietarios
dirigentes, especialmente a aquellos que guardan relacién con las bases de su
empresa. Se intenta conocer los motivos que les hicieron crear una empresa, y
determinar el lugar que ésta ocupa en sus vidas. Analizaremos a continuacion
seis tipos de propietarios dirigentes de PYMES (Filion 1997; 2000ay b; 2003):

[EEN

. El lefiador

N

. La mariposa

w

. El libertino

I

. El aficionado

5. El converso

(o2}

. El misionero

2.1.7. Capacitacion

La capacitacion no solo se ocupa de la informacién de conocimientos, también

ayuda a las personas para que se ayuden a si mismas. (Trillar, 2012).

2.1.7.1. Tipos de capacitacion
Los tipos de capacitacion son muy variados y se clasifican con criterios diversos:
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Por su formalidad

Capacitacion Informal. Esta relacionado con el conjunto de orientaciones
o0 instrucciones que se dan en la operatividad de la empresa, por ejemplo
un contador indica a un colaborador de esa area la utilizacién correcta de
los archivos contables o ensefia como llevar un registro de ventas o

ingresos.

-Capacitacion Formal. Son los que se han programado de acuerdo a
necesidades de capacitacion especifica Pueden durar desde un dia hasta

varios meses, segun el tipo de curso, seminario, taller, etc.
Por su naturaleza

Capacitacion de Orientacion: Para familiarizar a nuevos colaboradores de

la organizacion, por ejemplo en caso de los colaboradores ingresantes.
Capacitacion Vestibular: Es un sistema simulado, en el trabajo mismo.
Capacitacion en el Trabajo: practica en el trabajo

Entrenamiento de Aprendices: periodo formal de aprendizaje de un oficio.

Entrenamiento Técnico: Es un tipo especial de preparacion técnica del

trabajo

Capacitacion de Supervisores: aqui se prepara al personal de supervision

para el desempefo de funciones gerenciales

Otros Tipos: cualquier situacion poco usual no incluida anteriormente
Por su nivel ocupacional

Capacitacion de Operarios

Capacitacion de Obreros Calificados

Capacitacion de Supervisores
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Capacitacion de Jefes de Linea
Capacitacion de Gerentes

Capacitacion para el trabajo: Va dirigida al trabajador que va a desempefar
una nueva actividad, ya sea por ser de reciente ingreso o por haber sido

promovido o reubicado dentro de la misma empresa.

Capacitacion promocional. Busca otorgar al trabajador la oportunidad de

alcanzar puestos de mayor nivel jerarquico.

Capacitacion en el trabajo. Es una serie de acciones encaminadas a desarrollar
actividades y mejorar actitudes en los trabajadores. Se busca lograr la realizacion
individual, al mismo tiempo que los objetivos de la empresa. Busca el crecimiento
integral de la persona y la expansion total de sus aptitudes y habilidades, todo
esto con una vision de largo plazo. El desarrollo incluye la capacitacion, pero
busca principalmente la formacion integral del individuo, la expresion total de su

persona (Capacitacion, 2011).

2.2. FUNDAMENTACION CONCEPTUAL
2.2.1. Estudio de factibilidad

Segun (Hernandez Diaz, 2010) Esta relacionado con la idea de posible, esto es,
con la determinacion de juzgar una factura accion como capaz de realizar,

salvando las distintas limitaciones que pudiera presentarsele (p. 44).

Segun (Salazar, 2010) Es el estudio mas acabado y se elabora sobre la base de
antecedentes precisos, obtenidos mayoritariamente a través de fuentes

primarias de informacion (p. 49).
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2.2.2. Estudio de mercado

Segun (Flores Uribe, 2010) Busca cuantificar los bienes y/o servicios que la
empresa debe producir y vender para satisfacer las necesidades del consumidor
final (p. 21).

Segun (Baca Urbina, 2013) Consta basicamente de la determinacion y
cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio de

la comercializacion (p. 7).

2.2.3. Investigacion de mercado

Segun (Flores Uribe, 2010) Se aplica herramientas como la realizacion de
encuestas y el método de regresion lineal, los cuales permiten obtener la
informacion necesaria para la identificacion y cuantificacion del segmento del

mercado objetivo (p. 21).

Segun (Cano Morales, 2013) En la investigacion de mercados se determina
consultando la fuente primaria, es decir el segmento de mercado al que se
pretende llegar, es importante cuando se trata de introducir un nuevo producto o

se requiere ingresar en un mercado diferente (p. 212).

2.2.4. Demanda

Segun (Flores Uribe, 2010) Es el proceso mediante el cual se logra determinar
las condiciones que afectan el consumo de un bien o servicio. Para su estudio,
es necesario conocer datos histéricos que nos permita analizar su

comportamiento y asi mismo (p. 36).

Segun (Baca Urbina, 2013) Se entiende por demanda la cantidad de bienes y
servicios que el mercado requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una

necesidad especifica a un precio determinado (p. 17).
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2.2.5. Oferta

Segun (Cordoba Padilla, 2011) La oferta es una relacion que muestra la cantidad
de una mercaderia que los vendedores estarian dispuestos a ofrecer para cada
precio disponible durante un periodo de tiempo dado si todos los demandantes

permanecen constantes (p. 72).

Segun (Baca Urbina, 2013) Oferta es la cantidad de bienes y servicios que un
cierto numero de oferentes (productores) estan dispuestos a poner a disposicion

del mercado a un precio determinado (p. 42).

2.2.6. Marketing

Segun (Salazar, 2010) Es el conjunto de técnicas que, a través de estudios de
mercado, intenta lograr el maximo beneficio en la venta de un producto: mediante

el marketing se podra saber a qué tipo de publico le interesa su producto (p. 148).

Segun (Louis, Cisneros, & Mejia, 2011) Es una herramienta que sirve para
familiarizar a los consumidores con el producto, para crear una buena imagen de
la marcay de la empresa, pero también para informar y atraer a los consumidores
a la tienda (p. 230).

2.2.7. Precio

Segun (Cordoba Padilla, 2011) Se lo define como “la manifestacion en valor de
cambio de un bien o servicio expresado en términos monetarios, o como cantidad

de dinero que es necesario entregar para adquirir un bien” (p. 77).

Segun (Baca Urbina, 2013) Es la cantidad monetaria a la que los productores
estan dispuestos a vender, y los consumidores a comprar un bien o servicio,

cuando la oferta y demanda estan en equilibrio (p. 47).
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2.2.8. Promocién

Segun (Salazar, 2010) La promocion y comunicacion persigue difundir un
mensaje y que este tenga una respuesta del publico objetivo al que va destinado.

La promocién no es solo publicidad (p. 151).

Segun (Louis, Cisneros, & Mejia, 2011) Se define como el conjunto de esfuerzos
de percusion y comunicacion que realiza la empresa (p. 230).

2.2.9. Servicio

Segun (Schuffer, 2012) Los servicios de capacitacion no siempre poseen un
programa claramente escrito, muchas veces los extensionistas, capacitadores
trabajan como base en lo que les llega en forma de preguntas y problemas de la

poblacion.

Segun (Louis, Cisneros, & Mejia, 2011) Constituido por una serie de procesos
que lleva a la entrega o realizacion del servicio o contacto de la empresa con el
cliente, a través de los empleados o de cualquier otro medio, como el electronico,

telefonico o postal (p. 239).

2.2.10. Estudio técnico

Segun (Breyner, Elkin, & Acevedo, 2010) El Estudio Técnico consiste en disefar
la funcién de produccién Optima, que mejor utilice los recursos disponibles para

obtener el producto deseado, sea éste un bien 0 un servicio.

Segun (Baca Urbina, 2013) Esta parte del estudio puede subdividirse a su vez
en cuatro partes, que son: determinacién del tamafio Optimo de la planta,
determinacion de la localizacion 6ptima de la planta, ingenieria del proyecto y

analisis administrativo (p. 8).
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2.2.11. Tamano del proyecto

Segun (Tomas, 2012) El tamafio del proyecto, expresa la cantidad de producto o
servicio, por unidad de tiempo, por esto lo podemos definir en funcién de su
capacidad de produccién de bienes o prestacion de servicios, durante un

periodo de tiempo determinado.

(Flores Uribe, 2010) Hace referencia a la capacidad de produccion de un bien o

de la prestacion de un servicio durante el estudio del proyecto. (p. 49).

2.2.12. Localizaciéon

Segun (Calderdn, 2011) El estudio de la localizacién consiste en identificar y
analizar las variables denominadas fuerzas localizaciones es con el fin de buscar
la localizacion en que la resultante de estas fuerzas produzca la maxima

ganancia o el minimo costo unitario.

Segun (Flores Uribe, 2010) Se realiza el analisis de las variables que permitan
determinar el lugar donde se ubica el proyecto, teniendo en cuenta los criterios
de maximizaciéon de utilidades y la minimizacion de los costos de produccion y

gastos operacionales. (p. 52).

2.2.13. Ingenieria de proyectos

Segun (Hernandez, 2011) Es la rama de la ingenieria que estudia los proyectos,
estudia las actividades comprendidas en la concepcion, planteamiento,
organizaciéon, disefio, ejecucién y verificacion de dispositivos, procesos,

sistemas, construcciones e instalaciones en cualquier campo tecnolégico.

Segun (Baca Urbina, 2013) El objetivo general del estudio de ingenieria del
proyecto es resolver todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de

la planta. Desde la descripcidn del proceso, adquisicidon de equipo y magquinaria
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se determina la distribucién 6ptima de la planta, hasta definir la estructura juridica
y de organizacion que habré de tener la planta productiva (p. 102).

2.2.14. Estudio econdmico financiero

Segun (Baca Urbina, 2013) Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacién
de caracter monetario que proporcionan las etapas anteriores y elaborar los
cuadros analiticos que sirve de base para la evaluacion econdmica financiera (p.
9)

Segun (Cordoba Padilla, 2011) El estudio de evaluacion econémica financiera es
la parte final de toda la secuencia de analisis de la factibilidad de un proyecto

para ver si la inversion propuesta sera economicamente rentable (p. 231).

2.2.15. Inversiéon

Segun (Flores Uribe, 2010) Esta etapa se caracteriza por la movilizacion de
recursos humanos, financieros fisicos, con el propésito de garantizar los medios

idéneos para el cumplimiento posterior del objetivo social de la empresa (p. 10).

Segun (Salazar, 2010) Las inversiones estan constituidas por las sumas de todos
los bienes y servicios necesarios para la implementacion del proyecto (p. 228).

2.2.16. Financiamiento

Segun (Montserrat & Josep, 2013) Las decisiones de financiacion estan
relacionadas con el origen de los recursos financieros que la empresa destina a

financiar el desarrollo de sus actividades.

Segun (Cordoba Padilla, 2011) Determina de qué fuentes se obtendran los
fondos para cubrir la inversion inicial y, eventualmente, quien pagara costos y

recibira los beneficios del proyecto (p. 216).
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2.2.17. Ingreso

Segun (Flores Uribe, 2010) Las fuentes de ingresos pueden ser de
caracter operacional y no operacional. Dentro de los operacionales se
encuentran las ventas de productos o la prestacion de servicios; los no
operacionales pueden considerarse los rendimientos que pueden producir los

activos por la colocacién de excedentes del efectivo (p. 84).

Segun (Salazar, 2010) El ingreso esta dado por la cantidad de bienes vendidos

a un precio determinado o precio de venta (p. 247).

2.2.18. Costo

Segun (Baca Urbina, 2013) El costo es un desembolso en efectivo o en especie

de hecho en el pasado, presente, en el futuro o en forma virtual (p. 161).

Segun (Cano Morales, 2013) Es la sumatoria de esfuerzos y sacrificios efectuado
por una unidad econdémica durante un periodo de tiempo determinado para la

obtencion de bienes y servicios (p. 22).

2.2.19. Indicadores financieros

Segun (Flores Uribe, 2010) En este contexto se estudia en forma conjunta
algunos indicadores. Después de realizar sus céalculos y con el objeto de tomar
una adecuada decision, se asocia en forma juiciosa, la interpretacion de cada
uno de ellos, de acuerdo con los criterios establecidos para efectos de analisis

financiero.

Indicadores de liquidez.- se entiende por liquidez, la capacidad que tiene
un proyecto, para pagar sus deudas de corto plazo. Comparando los
activos corrientes con los pasivos corrientes, se conoce las expectativas

de liquidez de un proyecto en el futuro.
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Indicador de endeudamiento.- esta razon mide el volumen de
endeudamiento del proyecto comparando el valor de los pasivos con otros

grupos de cuentas.

Indicadores de rentabilidad.- como su nombre lo indica, esta razon
miden la rentabilidad del proyecto y se calculan comparando la utilidad en
cualquier de sus etapas, con otros rubros de interés y que puedan tener

alguna relacion con esta (p. 127).

Segun (Hernandez Diaz, 2010) Existen gran variedad de ellos, ya que
simplemente son coeficientes que indican la relacion existente entre dos
variables seleccionadas y obtenidas de los propios estados financieros. No
obstante mencionaremos los més utilizados en los estudios de factibilidad, dado

al tipo de informacién que ofrecen.

Razon liquides. A pesar de contar con un estado cuya funcion esencial
es mostrar los niveles de liquidez esperados para el proyecto, sus
resultados nos pueden ser facilmente comparables con otros casos o con

los promedios vigentes en el sector econdémico que se trate.

Razon endeudamiento. Este indicador llamado también “palanca
financiera” relaciona el volumen total de pasivos que la empresa manejara
en un momento determinado, con el capital global de la misma. Suele
emplearse en proyectos para reforzar conclusiones sobre los grados de
endeudamiento pronosticados y para observar alternativas de

implementar los créditos de mediano y largo plazo.

Razon de eficiencia. A partir del estado de resultados proforma, pueden
obtenerse ciertos indicadores sobre los niveles de eficiencia previstos

para la empresa (p. 122).
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2.2.20. Relacion Costo Beneficio (B/C)

Segun (Flores Uribe, 2010) Este criterio de analisis permite traer a valor presente
la inversion inicial del proyecto, comparandola con los costos en que su ejecucion
se espera incurrir para determinar si los beneficios estan por encima de los

costos o viceversa (p. 131).

Segun (Baca Urbina, 2013) Se utiliza para evaluar las inversion gubernamental
o de interés social. Tanto los beneficios como los costos no se cuantifican como
se hace en un proyecto de inversion privada, sino que se toman en cuenta

criterios sociales (p. 229).

2.2.21. Valor Actual Neto (VAN)

Segun (Hernandez Diaz, 2010) Este indicador nos muestra el monto de beneficio
reales que un proyecto aportaria al inversionista privado y considera tanto el
valor cronolégico del dinero, como su costo de oportunidad (p. 135).

Segun (Cordoba Padilla, 2011) Es un procedimiento que permite calcular el valor
presente de un determinado numero de flujos de caja originados por la inversion
(p. 236).

2.2.22. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Segun (Cordoba Padilla, 2011) La tasa interna de retorno conocida como TIR,
refleja la tasa de inversion o de rentabilidad que el proyecto arrojara periodo a

periodo durante toda su vida util (p. 242)

Segun (Flores Uribe, 2010) Permite calcular el rendimiento esperado del

proyecto antes de iniciar cualquier inversion (p. 130).
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2.2.23. Periodo de recuperacion de la inversion.

Segun (Flores Uribe, 2010) Su célculo expresa en qué afio dentro del resultado

obtenido del flujo de fondos totalmente neto se recupera la inversion (p. 130)

Segun (Salazar, 2010) Este indicador permite conocer en qué momento de la
vida util de proyecto, una vez que empez6 a operar el negocio, se puede
recuperar el monto de la inversion (p. 291).

2.2.24. Grupos vulnerables

Segun (SIISE) La vulnerabilidad social se refiere a la suma de circunstancias que
afectan a grupos de poblacion limitando sus capacidades para valerse por si
mismos. Los factores asociados a la vulnerabilidad social expresados como

indicadores demograficos que conforman el IVS.

Segun (Publiboda, 2011) Son aquellos grupos o comunidades que, por
circunstancias de pobreza, origen étnico, estado de salud, edad, género o
discapacidad, se encuentran en una situacion de mayor indefension para hacer
frente a los problemas que plantea la vida y no cuentan con los recursos
necesarios para satisfacer sus necesidades béasicas. La vulnerabilidad coloca a
quien la padece en una situacién de desventaja en el ejercicio pleno de sus

derechos y libertades.

2.2.25. Emprendedor

Segun (Louis, Cisneros, & Mejia, 2011) Son propietarios dirigentes de pymes

sumamente innovador, con espiritu capitalista cultura emprendedora. (p. 68).

Segun (Definicion ABC, 2010) Se denomina emprendedor/a aquella persona que
sabe descubrir, identificar una oportunidad de negocios en concreto y entonces
se dispondra a organizar o conseguir los recursos necesarios para comenzarla

y mas luego llevarla a buen puerto.
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2.2.26. Centro de desarrollo de emprendedores

Segun (Centro de Desarrollo Empresarial de la ESPOL) los Centro de Desarrollo
de Emprendedores provee formacioén en conocimientos y habilidades, propicia el
contexto adecuado y facilita los contactos que permiten a los emprendedores
concebir y lanzar negocios exitosos basados en ideas innovadoras. E| CEEMP
fomenta el emprendimiento en estudiantes, ex-alumnos y profesionales en
general mediante la implementacién de programas de formacion y tutoria y la
facilitacion de la integracion entre los sectores productivos, los desarrolladores
de innovaciones, y los emprendedores para que estos logren beneficios mutuos

e impulsen el desarrollo del Pais generando empleo y riqueza.

Segun (Apoyo Emprendimiento, 2015) su objetivo es promover el fomento de la
cultura emprendedora y contribuir al desarrollo de la economia, la creacion de

empleo y el fortalecimiento de la sociedad civil.

2.2.27. Capacitacion

Segun (Louis, Cisneros, & Mejia, 2011) Se sostiene por capacitacion la
herramienta de negocio que, a través del desarrollo capital humano, tiene a
mejorar el rendimiento de la organizacién y aumentar los beneficios personales

que reporta (p. 216).

Segun (Sanchez, 2012) El avance tecnolégico y los problemas sociales
requieren gque las personas estén mejor preparadas en todos los aspectos para

enfrentarse con éxito al mundo actual (pag. 83).

2.2.28. Centro de desarrollo de emprendedores

Segun (Liderazgo , 2014) La mision es Brindar soluciones de capacitacion y
entrenamiento a empresas y profesionales en sus modalidades Abierta, en
Compaiiia, Virtual (Internet), asi como satisfacer la necesidad de comunicacién

y organizacion de Eventos.
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Segun ( Centro de Desarrollo de Emprendedores (CEEMP), 2010) El Centro de
Desarrollo de Emprendedores de la ESPOL (CEEMP) provee formacion en
conocimientos y habilidades, propicia el contexto adecuado y facilita los
contactos que permiten a los emprendedores concebir y lanzar negocios exitosos
basados en ideas innovadoras. E| CEEMP fomenta el emprendimiento en
estudiantes, ex-alumnos y profesionales en general mediante la implementacion
de programas de formacion y tutoria y la facilitacion de la integracion entre los
sectores productivos, los desarrolladores de innovaciones, y los emprendedores
para que estos logren beneficios mutuos e impulsen el desarrollo del Pais
generando empleo y riqueza.

2.2.29. Programas de apoyo al emprendedor

Segun (Dopech, 2010) Tienen como objetivo principal el identificar proyectos de
emprendedores, evaluar su viabilidad y buscar los apoyos financieros necesarios
para garantizar su implementacion, mediante la formacién de y la aplicacion de

diversos apoyos financieros complementarios.

Segun (Parque Cientifico Madrid, 2012) EIl principal objetivo del Programa es
ayudar a nuevos emprendedores y empresarios a desarrollar actividades
emprendedoras basadas en el conocimiento y el desarrollo tecnolégico, en la
adquisicion de experiencia y habilidades en la gestibn de empresas

preferentemente en entidades de otro pais.

2.3. FUNDAMENTACION LEGAL

Todas las empresas creadas en el ecuador debe regirse a normas y reglamentos
establecidos para cada una de actividades que se dediquen y no podria de ser
de otra manera a continuacion presentamos las instituciones y las normas que
rigen para la ceracion del centro de apoyo al emprendimiento de negocios en el

Cantén La Mana.
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2.3.1. Constitucién de compafias
Para la creacion de una nueva empresa tiene los siguientes requisitos.
Requisitos:

Copia de Cedula a color (minimos dos personas para conformar una

compafiia anonima o limitada)
Copia a color de los certificados de votacion
Planilla de servicio basico

Copia de Cedula y certificado de votacion a color de la persona que vaya
a ejercer la representacion legal de la compaiiia, en cuyo caso puede ser

también uno de los accionistas.
Proceso:

Reserva del nombre: el abogado patrocinador, solicita la reserva de
denominacion de la compaiiia, siempre es bueno llevar consigo varias
denominaciones, esta reserva vence en el plazo de 30 dias que pueden

ser renovables por el mismo tiempo.

Apertura de la Cuenta de Integracion de Capitales: consiste en abrir una
cuenta de inversion en un banco, mediante el cual los accionistas o socios
aportan y pagan el minimo del capital suscrito y se inscriben el nombre de

todos los socios.

Redaccion de la minuta, Derechos notariales de la minuta (escritura de
constitucion): se procede a redactar la minuta de la constitucion de la

compainiia, en este caso el Notario la eleva a escritura publica.

Aprobacion de la Superintendencia de Compafias: una vez obtenida la
escritura de constitucion de compafia se ingresan minimo tres
testimonios certificados de la escritura en Superintendencia de

Compaiiias para su aprobacion.
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Marginacion: una vez obtenida la aprobacion de la Superintendencia de
Compaiiias, se la ingresa a la Notaria para que haga las marginaciones

correspondientes.

Registro mercantil: se ingresan los testimonios de las escrituras en el
Registro Mercantil, después de registrados se procede a realizar e
ingresar en dicha instituciébn los nombramientos respectivos del o los

representantes legales de la compafia.

Publicacion: en los diarios de mayor circulacién del cantén donde se
encuentre la compaiiia, se procede a publicar el extracto que otorga la
Superintendencia de Compafiias al momento de aprobar la compaiiia.

Numero de expediente en la superintendencia de Compaiiias: entregando
la publicacion del extracto, el formulario del RUC, la planilla de servicio
basico donde vaya a funcionar la compafia, testimonio de la escritura
ingresada en el Registro Mercantil y nombramiento del representante
legal. La superintendencia de Compafiia emite el niumero de expediente,
el certificado de cumplimento de obligaciones, actos juridicos y la carta
dirigida al banco para la cancelacion de la cuenta de integracion de

capitales (Superintendencia de compafiias, 2012).

2.3.2. Registro Mercantil
La Inscripcidon de Nombramientos tienen los siguientes requisitos.
REQUISITOS:

Minimo tres ejemplares originales o al menos uno de ellos debera ser
original, el resto pueden ser copias debidamente certificadas por un

notario.

Fotocopia del Acta del Organo nominador donde consta la designacion de
los administradores: Para el fiel cumplimiento del requisito niamero tres
del Reglamento Sobre Los Requisitos Que Deben Contener El
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Nombramiento Del Representante Legal Y El Poder Del Factor De
Comercio De Las Compafiias y la verificacion de datos (Publicado en el
Registro Oficial 601 de 20 de junio de 2002, y sujeto al Art. 4y 11 de la

Ley Nacional del Sistema del Registro de Datos Publicos).

Fotocopia del Documento de Identificacion y del Certificado de Votacion

de la persona designada y de la persona que otorga el nombramiento.

Estos documentos se solicitan para la verificacion de la identidad de los
administradores designados (Art. 583 del Cdédigo Civil, Art 97 de la Ley del

Registro Civil y Cedulacién y la Ley de Elecciones).

Los unicos documentos de identificacion que se pueden presentar son:
Cédula de Ciudadania: En el caso de ecuatorianos.
Cédula de Identidad o Pasaporte: En el caso de extranjeros.

El Certificado de Votacion vigente es obligatorio para ecuatorianos

mayores de 18 y menores de 65 afios.
En el nombramiento debe constar claramente:

Para la elaboracion de los nombramientos de los administradores de compafiias
ecuatorianas se deben acatar los requisitos sefialados en el Articulo 1 del
reglamento sobre los requisitos que deben contener el nombramiento del
representante legal y el poder del factor de comercio de las compaiias,
publicado en el Registro Oficial 601 de 20 de junio de 2002:

Fecha de otorgamiento: Que debe ser igual o posterior a la fecha de celebracién

de la reunion del érgano nominador.

Nombre de la Compafiia, tal y como lo aprobé mediante resolucion la
Superintendencia o en sentencia el juez de lo civil, basada en la escritura de
constitucién, de codificacion o de cambio de denominacion de la compafiia.

Nombres y apellidos de la persona en cuyo favor se lo extendiere:
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Fecha del Acuerdo o Resolucion del érgano estatutario que hubiere hecho el
nombramiento: La fecha serd siempre igual o anterior a la emision de los
nombramientos. El 6rgano nominador puede ser: Junta General, Directorio, o el

organo que sefale el estatuto vigente.

Cargo o funcién a desempefarse: Aquellos que consten en el articulo de la

administracion del estatuto vigente.

Periodo de duracion del cargo: Debe estar sefialado en afios y acorde a lo que

dispone el estatuto vigente.
Indicar si el administrador designado ejerce la representacion legal.

Indicar fecha de otorgamiento de la escritura, notaria ante la que se celebro,
fecha y numero de inscripcion de la escritura en el Registro Mercantil
correspondiente. (Donde constan los estatutos vigentes en lo que se refiere a los

nombramientos de los administradores)

Nombre y firma de la persona que a nombre de la compafia extiende el

nombramiento.

La aceptacion del cargo al pie del nombramiento, de parte de la persona en cuyo
favor se lo hubiere discernido, con indicacién del lugar y fecha en que tal
aceptacion se hubiere producido: Nombres completos (en el orden y en la forma
en la que constan en la fotocopia del documento de identificacidn), el nimero de
documento de identificacion, y la firma del designado (idéntica a la que consta

en la fotocopia del documento de identificacién adjunto).

El nombramiento debe ser inscrito en el Registro Mercantil del domicilio principal
de la compafiia, en el plazo de 30 dias posteriores a la fecha de designacion; el
Registrador lo puede inscribir después de este plazo, sin embargo, comunicara
a la Superintendencia para la imposicion de la multa (Registro Mercantil de
Manta, 2012).
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2.3.3. Servicios de rentas internas
Los requisitos para la inscripcién de sociedades del sector privado son:
Documentos:

Bajo control de la superintendencia de compafias, inclusive las
compafiias tenedoras de acciones o0 holding, establecimientos

permanentes
Bajo control de la superintendencia de bancos
Civiles y comerciales

Civiles, de hecho, patrimonios independientes o autbnomos con o sin
personeria juridica, contrato de cuentas de participacion, consorcio de

empresas, empresas unipersonales

Organizaciones no gubernamentales sin fines de lucro

Establecimientos permanentes con representacion
Formulario

RUC 01-A y RUC 01-B (debidamente firmados por el representante

legal, apoderado o liquidador)
Identificacion de la sociedad:

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de
constitucion o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, a
excepcion de los Fideicomisos Mercantiles y Fondos de Inversion y

Fondos Complementarios Previsionales

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de
constitucion inscrita en el Registro Mercantil Original y copia, o copia
certificada de la escritura publica o del contrato social otorgado ante

notario o juez
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Original y copia del acuerdo ministerial o resolucion en el que se
aprueba su creacion. Para el caso de ONG’s extranjeras autorizacion
de funcionamiento emitida por el Ministerio de Relaciones Exteriores,

Comercio e Integracion

Original y copia o copia certificada del poder apostillado o legalizado en
el Consulado del Ecuador en el pais extranjero o en el Ministerio de
Relaciones Exteriores e inscrito en el Registro Mercantil

Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compafias (Datos generales, Actos juridicos y
Accionistas)

Identificacion representante legal:

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante

legal inscrito en el Registro Mercantil

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante
legal notariado y con reconocimiento de firmas, para el caso de las
Empresas Unipersonales el nombramiento debera ser inscrito en el

Registro Mercantil

Original y copia o copia notariada del nombramiento del representante
legal avalado por el organismo ante el cual, la organizacion se

encuentra registrada

Original y copia o copia certificada del poder emitido por la sociedad

extranjera inscrito en el Registro Mercantil

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cédula vigente y original del
certificado de votacion. Se aceptan los certificados emitidos en el
exterior. En caso de ausencia del pais se presentara el Certificado de

no presentacion emitido por la Consejo Nacional Electoral o Provincial

Extranjeros Residentes: Original y copia a color de la cédula vigente
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Extranjeros no Residentes: Original y copia a color del pasaporte y tipo
de visa vigente. Se acepta cualquier tipo de visa vigente, excepto la que

corresponda a transeuntes (12-X)

Ubicacion de la matriz y establecimientos, se presentara cualquiera de los

siguientes:

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono).
Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o accionistas
y corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de
inscripcion. En caso de que las planillas sean emitidas de manera
acumulada y la dltima emitida no se encuentra vigente a la fecha, se
adjuntara también un comprobante de pago de los ultimos tres meses.
Original y copia del estado de cuenta bancario o de tarjeta de crédito o de
telefonia celular. Debe constar a nombre de la sociedad, representante
legal, accionista o socio y corresponder a uno de los ultimos tres meses

anteriores a la fecha de inscripcion.

Original y copia de la factura del servicio de television pagada o de
Internet. Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal,
accionista o socio y corresponder a uno de los Ultimos tres meses

anteriores a la fecha de inscripcion.

Cualquier documento emitido por una institucion publica que detalle la direccion
exacta del contribuyente por ejemplo: permiso anual de funcionamiento, el
mismo que debe corresponder al afio en el que se realiza la inscripcion o del
inmediatamente anterior. Para aquellos documentos cuyo plazo de vigencia no
sea de un afo, deben corresponder a uno de los Ultimos tres meses anteriores

a la fecha de inscripcion.
Original y copia del contrato de arrendamiento.

Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compra venta del

inmueble, debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad; o
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certificado emitido por el registrador de la propiedad el mismo que tendra
vigencia de 3 meses desde la fecha de emision.

Original y copia de la Contrato de Concesion Comercial o Contrato en
Comodato

Original y copia de la Certificacion de la Junta Parroquial mas cercana al
lugar del domicilio, Unicamente para aquellos casos en que el predio no
se encuentre catastrado. La certificacion debera encontrarse emitida a

favor de la sociedad, representante legal o accionistas.

Se presentara como requisito adicional una Carta de cesion de uso gratuito del
inmueble cuando los documentos detallados anteriormente no se encuentren a
nombre de la sociedad, representante legal, accionistas o de algun familiar
cercano como padres, hermanos e hijos. Se debera adjuntar copia de la cédula
del cedente. Este requisito no aplica para estados de cuenta bancario y de tarjeta

de crédito.
Observaciones Generales

Las copias de los requisitos presentados deberan estar en buenas
condiciones y no en papel térmico (Servicio de Rentas Interna, 2012).

2.3.4. Requisitos RUC sociedades
Los requisitos del RUC para sociedades son los siguientes.
Formulario 01Ay 01B

Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o
agente de retencion

Presentar el original y entregar una copia de la cédula del
Representante Legal o Agente de Retencién
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Presentar el original del certificado de votacion del ultimo proceso

electoral del Representante Legal o Agente de Retencion

Entregar una copia de un documento que certifique la direccién del

domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo
Procedimiento:

El contribuyente se acerca a cualquier ventanilla de atencién al contribuyente del
Servicio de Rentas Internas a nivel nacional portando los requisitos antes

mencionados e inscribe el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
Costo:

Sin costo directo para el contribuyente

Tiempo Estimado de Entrega:

5 minutos (Servicio de Rentas Internas).

2.3.5. Cuerpo de bomberos
Requisitos minimos para lugares de concentracion de publico

De conformidad a lo establecido en la ordenanza sustitutiva a la ordenanza de
seguridad y prevencion contra incendios que deben cumplir los establecimientos
y espectaculos publicos, publicada en la gaceta oficial no. 35 el 29 de mayo del
2012, todos los sitios donde se efectien la concentracion de mas de 50 personas

se consideraran como lugares de concentracion de publico.
Hasta 100 m2 de Area

Extintor de 10 Ibs. De polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50
m2 debe de instalarse a una atura de 1.53 mas. del piso al soporte,

debidamente sefializados ya sea del tipo refractivo o foto luminiscente.
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Lamparas de emergencia, estaran ubicadas en todas las vias de

evacuacion y puertas de salida.
Instalaciones eléctricas en buen estado.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de adentro
hacia afuera, se prohibe la implementacion de cualquier dispositivo de

cierre que impida el ingreso o egreso de personas.

Se prohibe que en pasillos y vias de evacuacién se coloquen
decorativos de cualquier tipo.

Se prohibe espectaculos con fuego real, juegos pirotécnicos y
pirotecnia fria.

El mobiliario debe de distribuirse de tal manera que dejen libres las vias

de circulacion hacia las salidas.

Puerta de emergencia debidamente sefalizada con letrero de

“SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o foto luminiscente.
Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.

Letrero de capacidad de personas ubicado en la parte frontal del
establecimiento, en formato de 30 cm x 20 cm fondo rojo con letras

blancas de acuerdo a indicaciones del BCBG.

Los locales cerrados o semi cerrados autorizados para espectaculos no
deberan utilizar en su construccion y acabados materiales de
combustion rapida, tales como madera, cafa, paja y ademas

determinados por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil.

En todo evento o espectaculo publico antes de iniciar el evento, se

debera dar lectura al mensaje de seguridad.
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Plan de evacuacion y emergencia en caso de incendios, previamente
aprobado por el departamento de Riesgo Laboral del Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social.
De 101 a 499 m2 area

Extintor de 10 Ibs. De polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50
m2 debe de instalarse a una altura de 1.53 mas. del piso al soporte,

debidamente sefalizados ya sea del tipo refractivo o foto luminiscente.

Lamparas de emergencia, estaran ubicadas en todas las vias de
evacuacion y puertas de salida.

Instalaciones eléctricas en buen estado.

Sistema de deteccion de humo con panel centralizado (no a bateria ni

pila).

Letreros de “SALIDA”, fondo verde con letras blancas en formato de 30
cm x 20 cm en vias de evacuacion puede ser tipo refractivo o foto

luminiscente.

Letrero de “SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria foto

luminiscente en la parte superior de la puerta principal y alterna.
Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.

Apertura de las puertas en sentido de evacuacion es decir de adentro
hacia afuera, se prohibe la implementacién de cualquier dispositivo de
cierre que impida el ingreso o egreso de personas.

Puertas de emergencias letrero de “SALIDA” de tipo luminoso

constante a bateria o foto luminiscente.

Esta prohibida la utilizacion de velas, candelabros; telas colgadas
desde tumbados, carpas, material de decoracion tales como ramas
secas, hojas, espuma que pueden originar siniestro.
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Se prohibe la instalaciéon de cualquier tipo de artefacto de gas en
locales que estén situados a un nivel inferior del nivel del terreno

(s6tano).

Se prohibe que en pasillos y vias de circulacion se coloquen

decoraciones de cualquier tipo.

Se prohibe espectaculos con fuego real, juegos pirotécnicos y

pirotecnia fria.

El mobiliario debe de distribuirse de tal manera que dejen libres las vias

de circulacion hacia las salidas.

Letrero de capacidad de personas ubicado en la parte frontal del
establecimiento, en formato de 30 cm x 20 cm fondo rojo con letras

blancas de acuerdo a indicaciones del BCBG.

Los locales cerrados o semi cerrados autorizados para espectaculos no
deberan utilizar en su construccion y acabados materiales de
combustion rapida, tales como madera, cafia, paja y demas

determinados por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil.

Los escenarios, plataformas, tarimas y similares con instalaciones
desmontables de uso temporal debera obtener la certificacion del
colegio de Ingenieros Mecanicos previo a la obtencion del certificado
emitido por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil.

En todo evento o especticulo publico antes de iniciar el evento, se
debera dar lectura al mensaje de seguridad.

Plan de evacuacion y emergencia en caso de incendios, previamente
aprobado por el departamento de Riesgo Laboral del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social.
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De 500 m2 en adelante

Extintor de 10 Ibs. De polvo quimico seco PQS (ABC), uno por cada 50
m2 debe de instalarse a una altura de 1.53 mts. del piso al soporte,

debidamente sefalizados ya sea del tipo refractivo o foto luminiscente.

Lamparas de emergencias, estaran ubicadas en todas las vias de

evacuacion y puertas de salida.
Instalaciones eléctricas en buen estado.

Sistema de deteccion de humo con panel centralizado (no a bateria ni

pila).

Letreros de evacuacion “SALIDA”, fondo verde con letras blancas en
formato de 30 cm x 20 cm en vias de evacuacion puede ser tipo

refractivo o foto luminiscente.

Letrero de “SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria en la parte

superior de la puerta principal y alterna.
Escaleras de emergencia en caso de ser requeridas.

Apertura de las puertas en sentido de la evacuacion es decir de adentro
hacia afuera, se prohibe la implementacion de cualquier dispositivo de

cierre que impide el ingreso o egreso de personas.
Sistema hidraulico.

Puertas de emergencia debidamente sefializada con letrero de

“SALIDA” de tipo luminoso constante a bateria o foto luminiscente.

Estd prohibida la utilizacion de velas, candelabros, telas colgadas
desde los tumbados, carpas, material de decoracion tales como ramas

secas, hojas, espuma que pueden originar siniestros.
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Se prohibe la instalacion de cualquier tipo de artefacto de gas en
locales que estén situados a un nivel inferior del nivel del terreno

(s6tano).

Se prohibe que en pasillos y vias de circulacion se coloquen

decoraciones de cualquier tipo.

Se prohibe espectaculos con fuego real, juegos pirotécnicos y

pirotecnia fria.

El mobiliario debe de distribuirse de tal manera que dejen libres las vias

de circulacion hacia las salidas.

Letrero de capacidad de personas ubicado en la parte frontal del
establecimiento, en formato de 30 cm x 20 cm fondo rojo con letras

blancas de acuerdo a indicaciones del BCBG.

Los locales cerrados o semi cerrados autorizados para espectaculos no
deberan utilizar en su construccion y acabados materiales de
combustion rapida, tales como madera, cafia, paja y ademas

determinados por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil.

Los escenarios, plataformas, tarimas y similares con instalaciones
desmontables de uso temporal deberd obtener la certificacion del
colegio de Ingenieros Mecénicos previo a la obtencion del certificado
emitido por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil.

En todo evento o especticulo publico antes de iniciar el evento, se
debera dar lectura al mensaje de seguridad.

Plan de evacuacion y emergencia en caso de incendios, previamente
aprobado por el departamento de Riesgo Laboral del Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social (Cuerpo de Bomberos).
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2.3.6. Relaciones Laborales
Aprobacién de reglamento de higiene y seguridad
Requisitos:

Solicitud de aprobacion del reglamento suscrita por el representante legal
0 apoderado dirigido al Director Regional del Trabajo en la que conste:
Direccion, numero de teléfono fijo, numero de celular y correo electrénico

del representante legal y encargado del tramite.
CD con el proyecto de Reglamento (en formato Word).

Formulario RHS-001 suscrito por el representante legal o apoderado
(disponible en la pagina web: www.relacioneslaborales.gob.ec).

Resultado del Examen Inicial de Riesgos de la Empresa.

Copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito en el

Registro Mercantil o poder notariado.

Certificado actualizado de cumplimiento de obligaciones con el Instituto

Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) o convenio de purga mora.

Copia de la cedula de ciudadania y certificado de votacion del

representante legal o del apoderado.
Copia del RUC actualizado.

Declaracion Juramentada del Representante Legal y de Profesional
Técnico en la que conste que el Reglamento presentado cumple con todos
los parametros técnicos establecidos por el MRL.

Descripcion:

De conformidad con el Art. 434 del cédigo de trabajo, en todo medio colectivo y

permanente de trabajo que cuente con mas de 10 trabajadores, se debe contar
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con un Reglamento de Higiene y Seguridad el mismo que sera renovado cada

dos afios.
Procedimiento:

Usuario ingresa la documentacion en la oficina del MRL del domicilio de

la Empresa o Negocio.

En caso de existir observaciones, las mismas se remitiran por correo

electrénico para que el usuario subsane las mismas.

Se entrega al usuario el Reglamento de Higiene y Seguridad aprobado
mediante Resolucion emitida por el Director Regional de trabajo

respectivo.
Para renovacion adjuntar:

Estadisticas y Respaldo de la gestion realizada en Higiene y Seguridad

de los 2 ultimos afos.
Programa de Vigilancia de la Higiene y Seguridad.
Programa de Prevencion y Control de Riesgos.

Registro de accidentes y enfermedades de tipo ocupacional de los 2

ultimos afos.

Capacitaciones realizadas al personal en temas especificos en Higiene y

Seguridad de los 2 ultimos afios.
Entrega de equipos de proteccion personal.

“Las instituciones o empresas que posean 10 o menos trabajadores elaboraran
un Plan Minimo de Prevencion de Riesgos” (Ministerio de Relaciones Laborales,
2012).
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CAPITULO III,

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1.1.

3.1.

Materiales

MATERIALES Y METODOS

En este proyecto de investigacion se utilizo los siguientes materiales y equipos

para el desarrollo del mismo:

3.1.2.

Computadora

Libros y revistas
Internet

CD’s

Memory Flash

Hojas A4

Esferos

Impresién
Anillados/Empastados
Calculadora

Cémara fotografica.

Métodos

En la presente investigacion se utilizo métodos y técnicas que ayuden en la

recopilacion y analisis de la informacién tales como:

Método inductivo.- Este método se utilizé para descubrir informacion

desde las particularidades hacia el contexto global del fenédmeno.
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Método deductivo.- Mediante este método se obtuvo informacion desde
el contexto general de la actividad hacia sus singulares componentes que

le permiten operar.

Método de observacion.- Con este método se adquirido informacion
mediante la percepcion deliberada de algunos rangos existentes del

entorno de la investigacion.

Método analitico.- Se utilizé este método para la identificacion de cada
una de las partes de la informacion estableciendo las causas y efectos

entre la informacion obtenida de la investigacion.

3.2. TIPOS DE INVESTIGACION

En el presente proyecto se empled los siguientes tipos de investigacion como

son:

Investigacion de Campo.- Se realiz6 un proceso sistematico, riguroso y
racional de recoleccién, tratamiento y analisis de datos, basado en la
recoleccion directa de los duefios de negocios obteniendo informacién

necesaria para el proceso de investigacion.

Investigacion Descriptiva.- Se describio datos que tienen impacto directo

con las actividades de los negocios.

Investigacion Bibliogréafica.- Se utilizé una introduccion a todos los otros
tipos de investigacion, mediante la literatura en bibliotecas y el internet,
puesto que estos proporciona el conocimiento de otras investigaciones ya

existentes.
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3.3. DISENO DE INVESTIGACION

Se utilizé algunas técnicas para recopilacion de informacion necesaria requerida

en la competicion de la informaciéon como son:

Encuesta.- La encuesta sirvié para obtener informacion sobre los clientes

potenciales existentes en el Canton la Mana.

Observacion.- Permitio observar las caracteristicas, rasgos y aspectos

importantes existente en el entorno del campo investigativo.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

Segun (Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2015)
existen 1174496 permisos de funcionamiento para negocios en el Ecuador, de
estos 386 pertenecen al Cantdén La Mana, y de las cuales 21 negocios tiene

asistencia técnica y las 365 negocios existen con vulnerabilidad técnica.

A esta cantidad se le procede a calcular la formula de la muestra donde tenemos:
Formula de la muestra:

n = Tamafio de la muestra

Uo = Tamaiio de la poblacion.

. U,.P.QZ
P = Nivel de aceptacion "= (U,—1)e*+ P.Q.2%

Q = Nivel de rechazo
Z = Nivel de confianza

e = Error estandar.
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Entonces:

Uo = 365

P =0.50

Q=050

Z=1.96

e =0.05

32.599 % 0.50 *.050 * 1.96°

M= (32599 — 1)0.05% + 0.50 * 0.50 * 1.96°

n=187

Luego de realizar el calculo respectivo de la muestra se obtiene realizar un

muestreo con 187 encuestas para el estudio de mercado.
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CAPITULO IV.

RESULTADOS Y DISCUSION



4.1. ENCUESTA REALIZADA A LOS PROPIETARIOS DE
MEDIANOS Y PEQUENOS NEGOCIOS DEL CANTON LA
MANA

Pregunta 1.- ¢ Cudl es la actividad de su negocio?

CUADRO 1. ACTIVIDAD DEL NEGOCIO

Opciones Encuestados Porcentajes
Produccion 15 8
Comercio 145 78
Servicios 23 12
Otros 4 2
Total 187 100

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor

GRAFICO 1. ACTIVIDAD DEL NEGOCIO
2%

® Produccion
m Comercio
m Servicios

m Otros

INTERPRETACION

Segun el grafico 1 la actividad de negocio més frecuente en el cantén La Man&
son los comerciales (78%), seguido de los servicios (12%), en tercer lugar se
encuentra los productivos (8%) y en ultimo lugar de esta escala se encuentran

otros negocios con el (2%).
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Pregunta 2 ¢Hace cuénto inici6 sus actividades?

CUADRO 2. TIEMPO DE CREACION

Opciones Encuestados Porcentajes
Menos de un afio 3 2%

1 afio a 5 ahos 123 66%

5 afios a 10 afos 57 30%
Mas de 10 afios 4 2%
Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cant6n La Mana

Elaborado Por: El autor

GRAFICO 2. TIEMPO DE CREACION

2%

® Produccion

m Comercio

m Servicios

m Otros

INTERPRETACION

Segun el grafico 2 la mayoria de negocios tienen de 1 a 5 afios (66%), 5 a 10

afos (30%) se encuentran en segundo lugar, mientras que menores a un afo

(2%) y mas de 10 afios (2) se encuentran con el mismo porcentaje en el tercer

y cuarto lugar.
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Pregunta 3.- ¢ Considera usted haber alcanzado el objetivo para el cual cred

Su negocio?

CUADRO 3. ALCANCE DEL OBJETIVO DEL NEGOCIO

Opciones Encuestados Porcentajes
Si 84 45%
No 103 55%
Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor

GRAFICO 3. ALCANCE DEL OBJETIVO DEL NEGOCIO

u Si

®No

INTERPRETACION

Segun el grafico 3 los Negocios que han alcanzado sus objetivos corresponde al
45% y el 55% del restante no ha alcanzado los objetivos para los que fueron

creados.
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Pregunta 4.- ;Considera usted que necesita prepararse para un mejor

manejo de su empresa?

CUADRO 4. NECESIDADES DEL SERVICIO

Opciones Encuestados Porcentajes
Si 154 82%
No 33 18%
Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor

GRAFICO 4. NECESIDADES DEL SERVICIO

mSj

=No

INTERPRETACION

Segun el grafico 4 sobre la necesidad del preparacién para manejar de mejor

manera el negocio el 82% respondieron que si y el 18% que no es necesario.
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Pregunta 5.- ;Sabia que en la actualidad existen centros de apoyo al
emprendimiento de negocios con el objetivo de dar asesoria,
entrenamiento y capacitacion a instituciones de caracter vulnerables
permitiéndoles alcanzar desarrollo empresarial?

CUADRO 5. CONOCIMIENTO SOBRE CENTROS DE APOYO AL
EMPRENDIMIENTO DE NEGOCIOS PARA GRUPOS VULNERABLES

Opciones Encuestados Porcentajes
Si 144 7%
No 43 23%
Total 187 100

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor

GRAFICO 5. CONOCIMIENTO SOBRE CENTROS DE APOYO AL
EMPRENDIMIENTO DE NEGOCIOS PARA GRUPOS VULNERABLES

uSi

®No

INTERPRETACION

Segun el grafico 5 el 77% de los encuestados responden que si conocian de
Centros de Apoyo al Emprendimiento de Negocios y el 23% menciona que no.
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Pregunta 6.- ;Conoce usted de la existencia de centros de apoyo al
emprendimiento de negocios o alguna institucion que se encargue de

ofertar este servicio en el cantén La Mana?

CUADRO 6. EXISTENCIA DE INSTITUCIONES QUE OFERTAN EL
SERVICIO EN EL CANTON LA MANA

Opciones Encuestados Porcentajes
Si 86 46%
No 101 54%
Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor

GRAFICO 6. EXISTENCIA DE INSTITUCIONES QUE OFERTAN EL
SERVICIO EN EL CANTON LA MANA

mSj

m No

INTERPRETACION

Segun el gréfica 6 EL 54% de los encuestados conocen de instituciones que
ofertan estos servicios y el 46% no conoce, ademas se pudo identificar las
principales empresas que ofertan estos servicios entre ella tenemos; Yanbal,
Esika, Cyzone, Camara de comercio del canton, Agrocalidad, Magap, GAD del

cantén La Mand y otras empresas privadas.
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Pregunta 7.- De crearse un centro de apoyo al emprendimiento de negocios

en nuestro canton, ¢le gustaria utilizar este servicio?

CUADRO 7. NIVEL DE ACEPTACION

Opciones Encuestados Porcentajes
Si 149 80%
No 12 6%
tal vez 25 13%
Total 186 100%
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor
GRAFICO 7. NIVEL DE ACEPTACION
mSi
= No
u Tal vez

INTERPRETACION

Segun el gréfico 7 el 80% de los encuestados utilizarian los servicios del Centro
de Apoyo al Emprendimiento de Negocios en el canton La Mana, el 13%

responde que talvez y el 6% no lo utilizaria.
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Pregunta 8.- ¢ Cuanto estaria usted dispuesto a invertir en un programa del

centro de apoyo al emprendimiento de negocios?

CUADRO 8. CANTIDAD DISPUESTA A INVERTIR EN UN SERVICIO DEL
CENTRO DE APOYO AL EMPRENDIMIENTO DE NEGOCIOS

Opciones Encuestados Porcentajes
Menos de 30 92 49
31a70 64 34
Mas de 71 31 17
Total 187 100

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor

GRAFICO 8. CANTIDAD DISPUESTA A INVERTIR EN UN SERVICIO DEL
CENTRO DE APOYO AL EMPRENDIMIENTO DE NEGOCIOS

® Menos de 30

m 31a70

mMas de 71

INTERPRETACION

Segun el gréfico 8 el valor que estan dispuesto a invertir para adquirir el servicio
va de menos de 30 (49%), seguido de 31 a 70 (34%), y mas de 71 (17%) se

ubica en el dltimo lugar.
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Pregunta 9.- ¢ Contrataria asesoria técnica para realizar estudios de: ?

CUADRO 9. SERVICIOS DISPUESTOS A CONTRATAR

Opciones Encuestados | Porcentajes
Mercado 11 6%
Costos 7 4%
Mejoramiento de procesos 7 4%
Medicién de la productividad 4 2%
Ventas 60 32%
Control de calidad 23 12%
Tributacién 43 23%
Planificacion estratégica 9 5%
Contabilidad 23 12%
Total 187 100%

Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado por: el autor

GRAFICO 9. SERVICIO DISPUESTOS A CONTRATAR

= Mercado

m Costos

= Mejoramiento de procesos

® Medicion de la productividad

m Ventas

= Control de calidad

= Tributacién

= Planificacién Estratégica
Contabilidad

INTERPRETACION

Segun el grafico 9 el 32% de los encuestados contrataria servicios en venta, el
23% tributacion, el 12% contabilidad, el 12 % control de calidad, el 6% mercadeo,
el 5% Planeacion estratégica, el 4% costos y el restante 4% mejoramiento de
procesos (4%).
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Pregunta 10.- ¢Cual es el medio de comunicacion que usted escucha o ve

para enterarse de las noticias del Canto La Mana?

CUADRO 10. MEDIOS DE PUBLICACION

Opciones Encuestados Porcentajes
Television 58 31%
Radio 85 46%
Internet 10 5%
Periddico 34 18%
Total 187 100%
Fuente: Encuesta realizada a los propietarios de los negocios en el Cantén La Mana
Elaborado Por: El autor
GRAFICO 10. MEDIOS DE PUBLICIDAD
u Television
m Radio
= Internet
® Periddico

INTERPRETACION

Segun el grafico 10, del total de encuestados el medio mas escuchado es la radio

(46%), luego esta la television (31%), seguido del periddico (18%) y por ultimo

pero no menos importante el Internet (5%).
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4.2. DISCUSION

De acuerdo con los datos adquiridos en la investigacion de mercado realizado
por medio de las encuestas se puede constatar que tenemos una oferta del 46%
de los servicios que se ofreceran, dentro de este muestreo se obtuvo una
demanda del 82% y un nivel de aceptacién del 80% para el Centro de Apoyo al
Emprendimiento de Negocios por parte de los encuestados, segun (Flores Uribe,
2010) en la investigacion de mercado se aplica herramientas como la realizacion
de encuestas y el método de regresion lineal, los cuales permiten obtener la
informacion necesaria para la identificacion y cuantificacion del segmento del

mercado objetivo (p. 21).

El valor minimo a invertir en un programa del Centro de Apoyo al
Emprendimiento de Negocio es menos de $ 30.00 délares, y tan sélo el 17%
esta dispuesto a invertir valores superiores a $ 71 ddlares, segun (Baca Urbina,
2013) El precio es la cantidad monetaria a la que los productores estan
dispuestos a vender, y los consumidores a comprar un bien o servicio, cuando la

oferta y demanda estan en equilibrio (p. 47).

Los programas con mayor demanda dentro de este muestreo se encuentran
ventas, tributacion y contabilidad los cuales consideran con mas opciones a ser
contratados al Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios en el cantdén La
Mana, segun (Flores Uribe, 2010) la demanda es el proceso mediante el cual se
logra determinar las condiciones que afectan el consumo de un bien o servicio.
Para su estudio, es necesario conocer datos historicos que nos permita analizar

Su comportamiento y asi mismo (p. 36).

Las promociones y ofertas de servicios se lo pueden realizar por medio de
publicidad en radio, television y el periédico de la localidad, segun (Salazar,
2010) La promocién y comunicacion persigue difundir un mensaje y que este
tenga una respuesta del publico objetivo al que va destinado. La promocion no

es solo publicidad (p. 151).
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4.3. ESTUDIO DE LA OFERTA'Y DEMANDA

El objetivo de este capitulo es conocer la cantidad de oferta, demanday el grado
de aceptacion del Centro de Apoyo al Emprendimiento de Negocios con grupos

vulnerables en el cantén La Mana.

4.3.1. Poblacion objetivo

La segmentacion que se aplica en la investigacion son: a las asociaciones y
micro empresas con caracteristicas de vulnerabilidad técnica, que se encuentra
ubicada en el canton La Mana, y va considerado aquellas que se encuentren
dentro de sector urbano y fuera del él. En la investigacion se establece, una
poblacion de 365 negocios con vulnerabilidad técnica, a la misma que se le aplico
la formula de la muestra, dandonos la cantidad de encuesta que se debia aplicar,
de esta manera, se establecio realizar un muestreo a la poblacién objetivo en un

namero de 187 cuestionarios tipo encuesta.

4.3.2. Método del calculo muestral

El método de seleccién de la muestra que se aplico en esta investigacion, es
aleatorio simple, es decir; los elementos son seleccionados de tal manera que,
cada muestra posible del mismo tamafio tiene igual probabilidad de ser

seleccionada de la poblacion objetivo.

4.3.3. Aplicacion de la encuesta

En la aplicacion de la encuesta se diversifico, una parte se llevé a cabo en la
parroquia El Carmen, otra parte se aplicd en la zona centro de la ciudad y asi
mismo otro porcentaje se realizé entre la zona que comprende la parroquia el
Triunfo y zonas rurales en las parroquias Guasaganda y Pucayacu, ya que en

eso0s, son los lugares que mas emprendimientos productivos existe.
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4.3.4. Demanda

La demanda del proyecto se constituye en el nimero de negocios que operan
con permiso hasta marzo del 2015, de las cuales 365 no tiene asistencia técnica
y segun los datos de la tabla y grafico 4, donde el 82% de la poblacion considera

gue necesita preparase para dirigir su emprendimiento.

Por ello se pretende alcanzar del 100% de la demanda el 21% y proyectamos

entre el primer afio y el segundo un aumento del 1.90% en participacion de

mercado y estimamos para los afios siguientes continuar con un crecimiento

promedio de 1.50%, a continuacién la tabla de proyeccién de demanda.

CUADRO 11. ESTIMACION DE LA DEMANDA

Servicio Demanda Oferta de servicio Incrgmento anual de
del centro servicio

2016
Asesoria 386 3,89
Adiestramiento 386 4,66 21%
Capacitacion 386 12,44

2017
Asesoria 384 4,9
Adiestramiento 384 5,5 22,90%
Capacitacion 384 12,5

2018
Asesoria 375 5,3
Adiestramiento 375 5,9 24%
Capacitacion 375 12,8

2019
Asesoria 368 6,52
Adiestramiento 368 6,52 26,09
Capacitacion 368 13,04

2020
Asesoria 354 7,34
Adiestramiento 354 7,34 28,25%
Capacitacion 354 13,56

Fuente (Agencia Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2015)

Elaborado Por: El autor
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4.3.5. Oferta

Segun la investigacion realizada existen algunas empresas competidoras en las
gue podemos detallar por consecuente del resultado en tabulacion de datos de
la pregunta 6 de la encueta realizada, en aquella pregunta existian algunos tipos

de empresas competidoras entre las que podemos mencionar a continuacion.
Camara de Comercio
Gobierno Nacional
GAD municipal del canton La Mana
Empresas privadas

Proveedores de productos.

4.3.6. Analisis de competidores

La competencia obtenida nos permite realizar el respectivo estudio para mejorar
el servicio y lograr mayor participacion en el mercado, a continuacion se analiza

cada una de las empresas e instituciones catalogadas como competidoras:
a. Camara de Comercio

La Camara de Comercio ha venido trabajando en funcion de sus objetivo
ofertando cursos y seminarios para desarrollo personal y empresarial a costos
de $ 40.00 por participante este tipo de empresas busca siempre la superacion
de los socios y esta enfocado en cambiar la situacion de sus miembros, para ello

contrata empresas que capaciten, mas no le dan seguimiento personalizado.
b. Gobierno Nacional

El estado promueve las ideas innovadoras mediante sus distintos ministerios a
los cuales podemos acceder mediante conocimiento especializado y dificilmente

se consigue alcanzar estos incentivos sin una formacion de proyecto, por lo cual
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la mayoria de las personas, optan por préstamos privados para promover sus
ideas de emprendimiento entre estas estan Agrocalidad, Magap.

c. GAD Municipal de La Mana

Promueve el crecimiento empresarial con aportaciones bajas como cursos en
programas del gobierno, apoya de manera indirecta por medio de prestacion de
sala de reuniones para que los miembros de diferentes ministerios realicen
charlas sobre asuntos relacionados con cumplimiento de normas que se aplican

para cada tipo de negocio.
d. Empresas Privadas

Algunas de las empresas que ofertan servicios son de forma pasajera, el modo
operado es realizar algunos cursos, emitir certificados y continuar con su
metodologia en otras ciudades, este tipo de empresas son eventuales y por
temporadas, aunque son pocas pero su funcion es ganar dinero por el servicio

prestado.
e. Proveedores de producto

Son muchos de las empresas que capacitan a sus clientes porque ello tienen la
filosofia que si el cliente gana ellos también ganan, este tipo de actividades méas
se puede ver en empresas distribuidoras como, Yanbal, Esika, cyzone entre
otras.

4.3.7. Comercializacion del servicio

El mercadeo en una empresa es muy importante por ello es fundamental un plan
de mercadeo y la aplicacion del marketing Mix, presentamos a continuacion las

estrategias a utilizar para el producto, precio, plaza y promocion.
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Objetivo del mercadeo
Posicionamiento

Introducir los servicios de asesoria técnica, adiestramiento empresarial y
capacitaciéon gerencial de micro empresas, también se dara seguimiento al
desarrollo de los negocios que adquieran productos del centro de apoyo al
emprendimiento de negocios poniendo mayor énfasis en los negocios
considerados con vulnerabilidad en el canton La Mana, para establecer una

marca de prestigio dentro del mercado meta.
Cuota de mercado

Se alcanzé el promedio de 41 programas entre asesoria, adiestramiento y
capacitaciéon por afio, en segmento de microempresa y asociaciones de servicios

y productividad.

4.3.8. Marketing estratégico

En el marketing estratégico se exponen todas las estrategias seleccionadas para

cada uno de los componentes del Marketing Mix.
Producto

La estrategia del producto se va a plantear en relacion a los resultados obtenidos
en la encuesta, donde consta la opcion ventas, tributacion, control de calidad
entre otros, para lo cual realizaremos seminarios de capacitacion principalmente

en estos aspectos.
Los productos preparados para la induccién son:

Asesoria en sistemas informatica, prevencion de riesgos laborales,

contratacion, expansion, gestion y administracion de microempresas.
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Adiestramiento en liderazgo, trabajo en equipo, excelencia secretarial,
administracion del tiempo, productividad, seleccion de competencias,
redaccion administrativa.

Capacitacion en herramientas financieras, sistemas de gestion
desempefio por competencia, técnicas de ventas, atencion al cliente,

marketing y direccion de empresas.

Precio

Los precios referentes establecidos en el mercado meta es de acuerdo a los
servicios a ofertar, el valor determinado a pagar por persona son; en capacitacion
$ 65, asesoria $ 70 y adiestramiento $ 80, de igual forma para que el programa
pueda ejecutarse seria necesario un minimo de 10 participantes, adicionalmente
se proporciona seguimiento a cada uno de los participantes del curso sobre el

aprovechamiento del conocimiento adquirido.
Plaza

La estrategia de plaza se la emplea mediante la venta directa del agente
capacitador, lo cual permite realizar ventas de productos con mas eficiencia y
siendo parte del equipo de instruccion o capacitacion, se consigue poner toda la

fuerza especializada para negociar y obtener la contratacion del servicio.
Promocién

La promocién se realiza por medio de una campafa dirigida a asociaciones y

microempresas con actividades de servicio y productividad.
Los medios a utilizar para la promocion seran:

Radio
Television
internet

Periddico
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Mayormente para la promocion se utilizara la radio y la television por ser los

medios mas comunes de sintonia de la poblacion objetivo.
4.4. ESTUDIO TECNICO

Mediante el presente estudio podremos definir los requerimientos necesarios
para la implementacién del centro de apoyo al emprendimiento de negocios en
el cantdon La Mana, el mismo que brindara servicio de asesoramiento,

entrenamiento y capacitacion a negocios de caracter vulnerables.

4.4.1. Objetivo del estudio técnico

Este estudio tiene como objetivo investigar las especificaciones técnicas y
reglamentacion legal necesaria en la creacion del Centro de Apoyo al

Emprendimiento de Negocios con grupos vulnerables en el cantén La Mana.

4.4.2. Tamano del proyecto

De acuerdo a los datos obtenidos de la (Agencia Nacional de Regulacion, Control
y Vigilancia Sanitaria, 2015) existen 365 negocios con vulnerabilidad técnica y
por ende generan bajos porcentajes de crecimiento empresarial por ello el centro
de apoyo al emprendimiento de negocios estima prestar servicio de asesoria,

adiestramiento y capacitacion en las siguiente cantidades.
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CUADRO 12. TAMANO DE PROYECTO

Cantidad de .
. Porcentaje de
Servicio Demanda SErvicio a utilizacion del
brindar por el .
centro servicio
2016
Asesoria 386 15 3,9
Adiestramiento 386 18 4,7
Capacitacion 386 48 12,4
2017
Asesoria 384 19 4,9
Adiestramiento 384 21 5,5
Capacitacion 384 48 12,5
2018
Asesoria 375 20 5,3
Adiestramiento 375 22 5,9
Capacitacion 375 48 12,8
2019
Asesoria 368 24 6,5
Adiestramiento 368 24 6,5
Capacitacion 368 48 13,0
2020
Asesoria 354 26 7,3
Adiestramiento 354 26 7,3
Capacitacion 354 48 13,6

Fuente: Elaboracién Propia

Elaborado Por: El autor

Los programas que oferta esta nueva empresa son de servicios por lo tanto no

requiere de espacios fisicos de gran magnitud para la operacion administrativa,

de acuerdo con la modalidad de operacion gran parte del servicio se desarrolla

en las instalaciones del cliente y en el caso de capacitacién los cursos y

seminarios usualmente usan infraestructuras de otras empresas especializadas

en brindar servicios de alquiler de local y equipos como hoteles y empresas mas

grandes.
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4.4.3. Localizacién del proyecto

Para la mayor comprension de donde se encuentra ubicado y de acuerdo al
estudio de mercado realizamos la ubicacién de un punto de vista macro y micro

localizacion.

443.1. Macro localizacion

Este proyecto esta ubicado en el pais Ecuador, Provincia de Cotopaxi, canton La
Mana, geograficamente localizado en el area subtropical de la provincia de
Cotopaxi, a continuacion presentamos la localizacion mediante el mapa de

google.

GRAFICO 11. MACRO LOCALIZACION
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Fuente: (Google)

4.43.2. Micro localizacion

La oficina del centro de apoyo al emprendimiento de negocios se encontrara
ubicada en el cantdon La Man@, parroquia El Triunfo, calles Paquisha y héroes

del Cenepa.

84



GRAFICO 12. MICRO LOCALIZACION
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Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

4.4.4. Distribucion de la oficina
La oficina se encuentra distribuida en las siguientes areas:
Area de administracion

Area destinada al desarrollo de actividades administrativas de la empresa su
superficie aproximada es de 15 metros cuadrados con una estacion de trabajo

para el gerente y una mini mesa de reuniones.
Area de operaciones

Esta area comprendera 12 metros cuadrados, donde albergardn a los
profesionales de capacitacion y desarrollo empresarial quienes disponen de este
espacio fisico para realizar reuniones de trabajo, conferencias con clientes,

reuniones técnicas entre otras actividades.
Area de capacitacion

Se ha destinado esta area para realizar eventos de capacitacion interna y externa
con una superficie de 20 metros cuadrados; con capacidad para 15 personas
donde se ejecutaran reuniones regulares de capacitacion para mejorar e

intercambiar conocimientos manteniendo al personal actualizado con el mundo.
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Area de recepcion

Esta area esta destinada a la atencion a clientes reales y potenciales, tiene una

superficie de 6 metros cuadrados, aqui estd a cargo de la secretaria

recepcionista con una estacion de trabajo.

GRAFICO 13. DISENO DE LA OFICINA
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Elaborado por: El autor

4.4.5. Ingenieria de proyectos

4.45.1. Procesos

Los procesos son parte importante de las organizaciones por ello, aplicamos un

flujo que permite estar concentrado en la satisfaccion del cliente y donde

tenemos la mayor actuacion del cliente interno, de esta manera ponemos un

valor agregado al servicio.

Para mantener la excelente calidad del servicio del centro de apoyo al

emprendimiento se utiliza tres procesos que nos permite un excelente trabajo

como equipo, los cuales son:
Proceso estratégico

Proceso productivo
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Proceso de apoyo

A. Proceso estratégico

Le pertenece todas las decisiones que enrumba la empresa para su
funcionalidad, posicionamiento y crecimiento, esta a cargo de la gerencia general
y recibe toda la informacion de los demas procesos, este esquema se relaciona
con el aprovechamiento de los recursos para produccion y la obtencién de
ganancias que bien administradas le proporciona a la empresa y a sus

colaboradores.

GRAFICO 14. FLUJO GRAMA DE PROCESO GERENCIAL
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Elaborado Por: El autor

Inmediatamente después de realizar la planificacion estratégica se informar a
todos los miembros de la institucién, ademas el gerente aplica el mejoramiento

continuo, la reingenieria y la cultura del servicio.
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B. Procesos productivos

Los procesos productivos de esta empresa brinda los servicios de asesoria,
adiestramiento y capacitacion, por lo cual tiene un ingreso que permitira el buen
funcionamiento del negocio, el éxito en la ejecucion de todos los programas se
debe a que, se realiza un empoderamiento del trabajo y sobre todo, al
fortalecimiento con informacién en equipo, todo el grupo de operaciones realiza

charlas de retroalimentacion semanales en la organizacion.

GRAFICO 15. FLUJO GRAMA DE PROCESO DE OPERACIONES
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Elaborado Por: El autor

La buena comunicacion es la base de coordinacion que permite conjugar la
eficiencia, eficacia y efectividad en las intervenciones a negocios, en este caso
a clientes, todo el proceso se basa en el servicio al cliente y a dar solucién a sus

problemas.
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C. Proceso de apoyo

El proceso de apoyo se concentra en brindar un soporte al proceso estratégico
y productivo, mediante la actuacion de la recepcién como el ente entre el cliente
interno y el externo, ya que el encargado de este proceso realiza la verificacion
de pagos por programas vendidos, y lleva un listado donde registra cada una de
las ventas realizadas por el area de operaciones.

GRAFICO 16. FLUJO GRAMA PROCESO DE APOYO
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Elaborado Por: El autor
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4.4.6. Requerimientos del proyecto

Las maquinarias y equipos necesarios para la ejecucion del proyecto son los

siguientes:

CUADRO 13. ADECUACION DE LA OFICINA

ADECUACION DE LA OFICINA

Concepto Costo
Disefio de oficina $ 700,00
Pintura de paredes $ 150,00
Conexiones eléctricas $ 600,00
Conexiones de internet $ 300,00
Total $1.750,00
Elaborado Por: El autor
CUADRO 14. MAQUINARIA'Y ENSERES
MAQUINARIAY ENSERES
Valor
Concepto Cantidad unitario Valor total
Escritorio 5 $ 240,00 $ 1.200,00
Sillas 40 $ 25,00 $ 1.000,00
Mesa de reuniones 2 $ 150,00 $ 300,00
Mesa de capacitacion 12 $ 40,00 $ 480,00
Pizarras 2 $ 70,00 $ 140,00
Archivadores 4 $ 80,00 $ 320,00
Computadoras de mesa 5 $ 900,00 $ 4.500,00
Computadoras portatiles 5 $ 600,00 $ 3.000,00
Impresora Samsung 23000 GL 1 $ 540,00 $ 540,00
Impresoras Laser Lexmark 4 $ 450,00 $ 1.800,00
Proyector 3 $ 1.500,00 | $4.500,00
Teléfono 5 $ 60,00 $ 300,00
Fax 1 $ 254,00 $ 254,00
Central telefonica para dos lineas y 5
extensiones 1 $ 350,00 $ 350,00
Total $5.299,00 |$18.684,00

Elaborado Por: El autor
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CUADRO 15. COSTOS OPERACIONALES

COSTO OPERACIONAL

Unidad
Descripcion de Valor

medida | Cantidad unitario Valor total
Cargo
Gerencia Unidad 1 $ 500,00 $ 500,00
Recepcion Unidad 1 $ 340,00 $ 340,00
Capacitadores Unidad 3 $ 400,00 $ 1.200,00
Subtotal $ 2.040,00
Gastos Administrativos
Suministros de oficina $ 200,00
Suministro de limpieza $ 56,00
Subtotal $ 256,00
Gastos de venta
Publicidad y promocién $ 150,00
Subtotal $ 2.190,00
Arriendo $ 600,00
Servicios basicos
Agua M3 10 $ 1,50 $ 15,00
Luz Kvh 300 $ 0,04 $ 12,00
Teléfono Minutos 300 $ 0,04 $ 12,00
Internet Mensual 1 $ 27,00 $ 27,00
Subtotal $ 66,00
Total $ 3.112,00

Elaborado Por: El autor
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CUADRO 16. GASTOS DE CONSTITUCION

GASTOS DE CONSTITUCION

N° | Concepto Valor
1 |Ruc $ 50,00
2 | Constitucion de la compaiiia $ 250,00
3 |Patente municipal $ 70,00
4 | Permiso de la intendencia $ 40,00
5 |Permiso sanitario de funcionamiento $ 30,00
6 |Permiso del cuerpo de bomberos $ 30,00
7 | Licencia anual de funcionamiento $ 130,00
8 |Registro de contrato de arrendamiento $ 100,00
9 | Gastos imprevistos $ 100,00

Total $ 800,00

Elaborado Por: El autor

De acuerdo a la ley de depreciacion todos los bienes se deprecian segun el afio

de vida util que tengan, por ello presentamos a continuacién la tabla de

depreciacion:
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CUADRO 17. DEPRECIACIONES

Tiempo de L Depreciacion Depreciacion L
Descripcién USD Vida (en Depreciacion | Anual (Afios 1-3) | Anual (Afios 4-5) | Depreciacion
afios) (%) Mensual Afio 1
(en US$) (en US9)
Escritorio $ 1.200,00 10 10% 120 120 10,00
Sillas $ 1.000,00 10 10% 100 100 8,33
Mesa de reuniones $ 600,00 10 10% 60 60 5,00
Mesa de capacitacion $ 480,00 10 10% 48 48 4,00
Pizarras $ 140,00 10 10% 14 14 1,17
Archivadores $ 320,00 10 10% 32 32 2,67
Computadoras de mesa $ 4.500,00 3 33% 1.485 31,17
Computadoras portétiles $ 3.000,00 3 33% 990 31,17
Impresora Samsung 23000 GL $ 540,00 3 33% 178 31,17
Impresoras laser Lexmark $ 1.800,00 3 33% 594 31,17
Proyectores $ 4.500,00 3 33% 1.485 31,17
TOTAL 5.106 374 187,00

Elaborado Por: El autor
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4.5. ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

El centro de apoyo al emprendimiento de negocios es una unidad estratégica de
negocios dedicada a brindar servicios de asesoria, adiestramiento y
capacitacion, de forma personalizada y con participacion activa del cliente, para
los empresarios del sector micro empresarial por medio de cursos, charlas y
asesorias. Por lo que se puede definir a la empresa como un ente ubicado en el

sector de servicios prestados de capacitacion a las microempresas.
Nombre o Razon social

El centro de apoyo al emprendimiento de negocios se denomina REINGENIO y
se eligié en debate entre los socios, la finalidad del nombre es por registro en el
instituto de propiedad intelectual y se convierte en una marca registrada.

Titularidad de propiedad de la empresa

El centro de apoyo al emprendimiento de negocios REINGENIO se formé con
personaria juridica. EI Cddigo Civil sefiala que una persona juridica es una
persona ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer obligaciones civiles, de ser

representada judicial y extrajudicialmente.
Vision

Convertirse en una empresa generadora de crecimiento empresarial, facilitando
a las microempresas asesoria, adiestramiento y capacitacion que les permitan
mantenerse lideres en el mercado al que estén enfocados, brindado servicios de

Optima calidad con valores humanos y un alto estandar de tecnoldgico.
Mision

Fortalecer el desarrollo de los microempresarios, entrenando a sus directivos,
administradores y empleados de la organizacion, a enfrentar las barreras
comerciales emitidas por las grandes empresas y desarrollar estrategias de
negocios que permitan fortalecer las técnicas de mercadeo y eliminar las

falencias gerenciales.

94



Estrategia empresarial

El centro de apoyo al emprendimiento de negocios REINGENIO aplica la

estrategia de competitividad, crecimiento, competencia y la operativa.

La estrategia de competitividad estara destinada a satisfacer las necesidades del
cliente externo e interno, por medio de capacitaciones permanentes que
mantienen actualizados y actos al personal de operaciones a brindar un servicio

de calidad a todos los clientes de la empresa.

La estrategia de crecimiento para incrementar la demanda de nuestro servicio se
efectla eventos como charlas y capacitaciéon, destinados a grupos y unidades
de negocios con mayor vulnerabilidad dentro del sector para fortalecer el
conocimiento en las falencias que tiene los gerentes y sus barreras que impiden

el crecimiento o desarrollo empresarial.

La estrategia de competitividad se enfoca en mantener y promover el
posicionamiento en el mercado al que esta dirigida la empresa, por ello
REINGENIO ha otorgado una gran importancia a las actividades de publicidad y

promocion del centro para incrementar su participacion en el mercado.

La estrategia operativa esta dirigida a fomentar incentivos a los profesionales de
esta area, el objetivo es siempre mejorar el servicio brindado y mantener el
estatus posicionamiento con mejor servicio al cliente y mayores soluciones
emitidas a los gerentes, administradores y empleados de las microempresas que

comprar nuestros programas.
Objetivos estratégicos
Los objetivos estratégicos que se han planteado para REINGENIO estan:

Ingresar al mercado como una empresa de apoyo al emprendimiento de
negocios con grupos de microempresas con caracter vulnerables y dar

asesoria, adiestramiento y capacitacion.

Posicionar el nombre como marca de REINGENIO de manera

permanente en el mercado.
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Ofertar servicios de calidad a costos accesibles para los empresarios de

este sector.

Incrementar la demanda del servicio de REINGENIO un porcentaje de 1.5

empresas por afo.
Principios y valores
Dentro de los principios y valores que esta empresa se rige son:
Principios

Calidad en servicio: es el factor diferenciador para ello contratamos

personal altamente calificado y con gran deseos de superacion personal.

Confiabilidad: permite lograr cumplimiento a nuestros compromisos,
entendiendo las expectativas de nuestros clientes, brindandoles servicio

eficaz de acorde a sus necesidades.

Cooperacion y trabajo en equipo: es el apoyo mutuo entre todos los
trabajadores de REINGENIO que nos permite brindar un servicio de alta

calidad a nuestros clientes.

Respeto: determinado como base de toda relacibon humana,
incorporandolo en actividades de REINGENIO.

Innovacion e investigacion: se establece en las actividades para

alcanzar competitividad.

Entusiasmo: es la actitud positiva que permite entregar un verdadero

servicio de atencién al cliente.

Valores

Sinceridad: permite establecer mejores relaciones comerciales y

laborales reflejadas en la administracion.
Creatividad: genera mayor satisfaccion al trabajo.
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Confidencialidad: es no realizar revelaciones de los procedimientos de

la empresa.
Lealtad: permite cumplir con los compromisos adquiridos con los clientes.

Responsabilidad: hacer frente a las consecuencias adquiridas de los
actos realizados durante una actividad realizada en REINGENIO.

Honestidad: es empleada en todas las actividades realizadas en la

empresa.

4.5.1. Estructura organizacional

La estructura organizacional del centro de apoyo al emprendimiento REINGENIO
es la mas dindmica posible, donde el cliente interno o personal que labora en la
empresa tiene mayor actuacion en los procesos de la organizacion, por ello se
disefio esta estructura donde facilita que el cliente interno se sienta duefio de la

empresa.
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GRAFICO 17. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Elaborado Por: El autor

JUNTA
GENERAL DE
SOCIOS

GERENCIA

RECEPCION

OPERACIONES
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GRAFICO 18. ORGANIGRAMA FUNCIONAL

JUNTA GENERAL DE SOCIOS

Nombrar el gerente general.
Decidir sobre aumentos de capital.

Establecer los objetivos, metas y politicas
corporativas.

Delegar en el gerente sus atribuciones.
Establecer sucursales.

Cuidar el estricto cumplimiento de las
disposiciones contenidas en el estatuto.

GERENCIA
Coordinador-asesor.

Planificar.

Seleccionar el personal.
Cumplir y hacer cumplir los
objetivos de REINGENIO.
Tomar decisiones.

RECEPCION
Realiza el flujo de efectivo
Tener destrezas en el sistema
operacional
Ser responsable de la logistica
Dar una buena atencién al cliente

OPERACIONES
Conocer los programas que
oferta REINGENIO.
Realiza ventas.
Crea técnicas de aprendizaje.
Crea programas personalizados
Planifica horarios de reuniones
Evalia el rendimiento del cliente

Elaborado Por: El autor
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GRAFICO 19. ORGANIGRAMA POSICIONAL

JUNTA GENERAL
DE SOCIOS

GERENCIA
1 Gerente

RECEPCION
1 secretaria

OPERACIONES
3 Instructores

Elaborado Por: El autor

4.5.2. Descripcion de funciones
Manual de funciones
1. Funciones de los socios.

a. Funcion basica

Su labor se centra en toma de decisiones y en la planificacion estratégica de
REINGENIO, sus decisiones estan centradas en lo que es inversion de factores

productivos que garantice la calidad del servicio brindado.
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b. Funcién especifica
Planeacion empresarial.
Planificacién estratégica.
Aprobacién de informe sobre gestion empresarial.
Aprobacion de inversion o reinversion.
Nominacion del director.
2. Perfil del cargo

Para ser socio del centro de apoyo al emprendimiento de negocios REINGENIO

solo necesita ser socio desde el principio de conformacion del centro.
3. Especificaciones
Autoridad para tomar decisiones

En todo lo que refiere con el buen funcionamiento y la aplicaciéon de nuevos

procesos a implementar.

Relaciones interpersonales internas.

Con todo las aéreas de la empresa pero mayor mente con el gerente.
Relaciones interpersonales externas

Con todos los clientes que fuese de REINGENIO.

4. Relaciones en la que intervienen.

En todas las tomas de decisiones que tengan que ver con las funciones a su

cargo.
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1. Funcién del cargo gerente.
a. Funcién basica

Es responsable por la planificacion, direccion, evaluacion y control de los
sistemas y procesos administrativos y de recursos humanos, alineandolos

operativamente hacia el logro de los objetivos de la empresa.
b. Funcién especifica

Mentalizar y promover la definicion del planteamiento estratégico de la

empresa.

Establecer los objetivos estratégicos de la empresa y de cada una de las

unidades de la organizacion.

Definir los intereses de la empresa.

Definir las politicas generales de la compaifiia.

Conseguir que la organizacién alcance la vision y la mision de la empresa.
Definir los objetivos generales de la compafiia en forma cualitativa.
Establecer prioridades.

Ser canal de informaciéon y comunicacién permanente.

Supervisar y controlar el cumplimiento de estandares de calidad y de

rendimiento.

Dedicar tiempo para ayudar a sus colaboradores a revisar y repasar su
gestion.

2. Perfil del cargo
Edad: 28 a 40 afnos

Género: Indistinto
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Estado Civil: Indistinto
Competencias técnicas
Cursos generados
Word, Excel, Power Point.
Cursos especializados
Planificacién Estratégica, Administracién por objetivos, indicadores de Gestion.
Nivel de conocimiento
Educacion: Ingeniero En Gestion Empresarial o afines
Experiencia:3 afios en cargos similares
Requisitos adicionales:
Cualidades de liderazgo.
Habilidad para dirigir.
Facilidad para establecer relaciones interpersonales.
Habilidades de negociacion.
Entrenamiento en el puesto:

De 30 a 45 dias para conocer, reglamentos Internos, Politicas y estructura de la

organizacion.
Conocimiento de idiomas: inglés hablado y escrito
Ambiente de trabajo: Oficina amplia privada y bien acondicionada.

Riesgo de enfermedades profesionales: Minimo riesgo de enfermedades
cardiacas y gastricas.

103



3. Especificaciones

Autoridad para tomar decisiones

Autorizar pagos de las nébminas de los empleados y proveedores de la empresa.
Aprobar cotizaciones de compras.

Contrata al personal que requiere la empresa.

Relaciones interpersonales internas.

Con los departamentos de operaciones y recepcion y ademas el procesos

Internos, por seleccion y contratacion del personal
Relaciones interpersonales externas
Las empresas privadas como los Bancos y Proveedores,
4. Proceso en el que interviene
Aprobar pagos a proveedores y empleados.
Evaluar informacion de cada departamento
Seleccionar y coordinar la contratacién del personal
1 Funcidn del cargo: secretaria o recepcionista
a. Funcion basica

Responsable por ejercer funciones de secretariado y el proceso de recepcion,
canaliza comunicaciones, prepara la correspondencia rutinaria, elabora cartas e
informes, mantiene los archivos y maneja con discrecion la informacion

confidencial.
b. Funciones especificas

Cumplir y hacer cumplir las politicas, reglamentos y demas disposiciones

normativas establecidas en la empresa.
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Colaborar con los departamentos cuando solicitan informacion del area.

Preparar agenda diaria e informar sobre reuniones o eventos que debera

asistir.

Coordinar reuniones de trabajo con las distintas areas y dar apoyo a sus

compafieros de trabajo, cuando es necesario.
Elaborar comunicaciones varias: cartas, memos, faxes, etc.
Recibir y despachar la correspondencia interna y externa.

Recibir, clasificar y distribuir correspondencia, carpetas, informes.

Solicitar, mantener y custodiar los materiales de oficina.

Asistir y apoyar administrativamente la gestion ejecutiva. Gestionar y
coordinar el apoyo logistico de las actividades y reuniones.

Llevar registro y control del manejo de fondos de caja chica.
Recibir, registrar y realizar llamadas telefénicas, envio de fax.

Mantener un seguimiento y control de los documentos que ingresan y

genera el departamento.

Atender a los participantes del centro de capacitacion.

2 Perfil del cargo

Edad:

19 afios en adelante

Género: Femenino

Estado Civil: Indistinto

Competencias técnicas

Cursos generales

Word,

Excel, Power Point.
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Cursos de especializacion:
Contabilidad.
Nivel de conocimiento

Educacion: Contabilidad y auditoria o carreras a fines

Experiencia: 1 a 3 afilos en cargos o posesiones similares.

Requisitos adicionales:
Poseer muy buenas relaciones humanas.

Capacidad para atender al publico en general.

Facilidad para establecer relaciones interpersonales.

Entrenamiento en el puesto:
De 10 a 15 dias para conocer las actividades a realizar.
Conocimiento de idiomas: inglés basico.

Ambiente de trabajo: Oficina amplia de recepcion.

Riesgo de enfermedades profesionales: Minimo riesgo de enfermedades por

estres.

3 Especificaciones

Autoridad para tomar decisiones
Organizar su trabajo diario.
Relaciones interpersonales internas.

Gerente y diferentes departamentos de la empresa.
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Relaciones interpersonales externas
Proveedores y participantes del centro de apoyo al emprendimiento de negocios.
4 Procesos gue intervienen
Recepcion de llamadas.
Realizar informes.
1. Funcién del cargo: profesionales (capacitadores)
a. Funcion basica

Responsable del asesoramiento al cliente, utilizando los medios y las técnicas a
su alcance para conseguir gue este cliente adquiera el servicio ofrecido a demas
esta encargado de guiar a los participantes en las capacitaciones segun el tema
seleccionado con los conocimientos necesarios y de la manera apropiada para

llenar todas las inquietudes de nuestros clientes.
b. Funcién especifica
Consolidacion de cartera de clientes
Concertacion de visitas.
Atencion de ferias y exposiciones.

Prestar sus servicios agiles e idoneamente con una identificacion plena

de los objetivos que persigue este centro.

Cumplir y sujetarse a las normas, procedimientos, reglamentos horarios,

turnos y demas disposiciones vigentes en el sitio de trabajo.
Preparacion de ofertas y presupuestos

Solicitar los elementos necesarios para realizar en forma eficiente cada

una de las funciones asignadas.
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Programar diferentes tareas para realizar durante el curso.
Prospeccién y captacion de otros clientes.

Supervisar y llevar a cabo las actividades de asignadas.
Seleccionar temas adecuados segun el cargo de la empresa.

Recopilar informacion sobre los temas que se van a tratar en los

programas.
Realizar informes sobre los resultados del programa.
Elaborar guias de trabajo para proporcionar a los participantes.

2. Perfil del cargo

Edad: 25 afos en adelante

Género: Indistinto

Estado Civil: Indistinto

Competencias técnicas

Cursos generales

Word, Excel, Power Point

Cursos de especializacion:

Marketing, Planeacion Estrategia, Finanzas, contabilidad.

Nivel de conocimiento

Educacion: Profesionales como Ingenieros Comerciales, Marketing, Ingenieros
en Contaduria publica y auditoria, carreras afines.

Experiencia: 2 ailos minimos en cargos.
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Requisitos adicionales:
Poseer muy buenas relaciones humanas.
Capacidad para llegar a los participantes.
Facilidad para establecer relaciones interpersonales.
Entrenamiento en el puesto:

De 10 a 15 dias para conocer las actividades a realizar y los diferentes temas

gue debera preparar.

Conocimiento de idiomas: inglés basico.

Ambiente de trabajo: oficina y sala de capacitacién comoda y agradable.
Riesgo de enfermedades profesionales: Minimo riesgo de estrés.
3. Especificaciones

Autoridad para tomar decisiones

Como va dictar los diferentes temas y manejo de los programas.
Relaciones interpersonales internas.

Directamente con el Gerente y recepcion.

Relaciones interpersonales externas

Clientes y participantes de REINGENIO.

4. Procesos en los que interviene

Preparar las clases antes de asistir a los programas.

Requiere de elaboracion guias para los participantes.
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4.6. ESTUDIO ECONOMICO

En capitulo se desarrolla el estudio econémico del costo del proyecto y donde al

final se determinara la factibilidad en la creacion de REINGENIO.

4.6.1. Horizonte del proyecto

El horizonte de este proyecto es fundamentalmente la creacion de un centro de
apoyo al emprendimiento de negocios con grupos vulnerables del sector, por
ello, se realiz6 el estudio de la demanda, oferta y el nivel de aceptacion en el
estudio de mercado para que en los primeros cinco afilo de operaciones del
proyecto se convierta en una base de apoyo para todos los negocios de caracter

vulnerable en el cantén La Mana.

4.6.2. Inversion Inicial

La siguiente tabla representa el monto total que se requiere invertir para la puesta
en marcha del proyecto, asi como cada de sus transacciones con sus respectivos
montos y detalles, se han dividido en cuatro partidas que son muebles y enseres
donde se especifica todos los muebles de oficina, equipos de computo y de

oficina, adecuacion de la oficina, costo operacional y gastos de constitucion.
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CUADRO 18. INVERSION INICIAL

DESCRIPCION MONTO DE INVERSION
Activos fijos
Adecuacion del taller $ 1.750,00
Muebles y enceres $ 18.684,00
Subtotal $ 20.434,00
Activos diferidos
Gastos de constitucion $ 800,00
Subtotal $ 800,00
Capital de trabajo
Costo operacional $ 3.112,00
Subtotal $ 3.112,00
Total $ 24.346,00

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

4.6.3. Capital de trabajo

El capital de trabajo esta representado por el costo de operacional en donde se
ha tomado en cuenta un monto econOmico para inicio de actividades en la
empresa, considerando ello y planteando el uso de capital para el primer mes de

operacion, el cuadro 18 muestra el monto necesario.

Donde su capital de trabajo para el primer mes de operacion es de $ 3.112.00.

4.6.4. Financiamiento

El financiamiento de este proyecto se puede dar en dos partes: el 50% sera
cubierto por los socios y el 50% restante se buscaria financiamiento por medio
de préstamo a la Cooperativa de Ahorro y Crédito Codesarrollo, la siguiente tabla

muestra la estructura de financiamiento del proyecto.
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CUADRO 19. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

Fuente Porcentaje Monto

Capital socios 50% $12.173,00
Crédito 50% $12.173,00
Total de inversion 100% $ 24.346,00

Fuente: Elaboracién propia
Elaborado Por: El autor

El préstamo es por un monto de $ 12.173.00 solicitado a 5 afios (60 meses) plazo
con una tasa de interés del 14%, la cuota mensual del primer afio a pagar por
este concepto es de $ 142.02; el detalle en la taza de amortizacion expuesta a

continuacion.

4.6.5. Amortizacion

Se realiza la amortizacion esperada de la deuda contraida en la Cooperativa de
Ahorro y Crédito Codesarrollo, la misma que nos muestra el monto a pagar

mensualmente.

CUADRO 20. AMORTIZACION DE LA DEUDA

Tiempo (afo)
— 2016 2017 2018 2019 2020

Descripcion
Montodel 1 495497300| 9738 7.791| 6.233| 4.986
préstamo / principal
Abono a capital 2.434,60 | 1.947,68 | 1.558,14 | 1.246,52 997,21
Saldo 9.72 7.79 6.23 4.99 3.99
Intereses 1.704 1.363 1.091 873 698
Mensual 142,02 113,61 90,89 72,71 58,17

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

4.6.6. Proyeccion de ingreso

A continuacion presentamos el porcentaje de ingresos esperados para el centro

de apoyo al emprendimiento, por concepto de venta de servicio en asesoria,
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adiestramiento y capacitacion durante los primeros cinco afios. La proyeccion se
la realiza mediante la expectativa de incremento en la demanda de cinco
empresas por afiio esperando cubrir un total de 40 microempresas de caracter

vulnerables del sector.
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CUADRO 21. INGRESOS ESPERADOS EN EL PRIMER ANO

Tiempo (mes) 2016
Servicio ENE FEB MAR| ABR |MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV DIC
Asesoria(a) 700 700 700 1.400 700 | 700 [1.400 700 700 |1.400 700 700
Adiestramiento (b) 800 | 1.600 | 800 | 1.600 | 800 |1.600| 800 | 1.600 |1.600/1.600| 800 | 800
Capacitacion ( c) 2.600| 2.600 2.600| 2.600 |2.600|2.600|{2.600| 2.600 |2.600|2.600| 2.600 |2.600
Total de ingreso 4.100| 4.900 |4.100| 5.600 |4.100/4.900/4.800| 4.900 |[4.900|5.600| 4.100 |4.100
Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

CUADRO 22. INGRESOS ESPERADOS EN LOS PRIMEROS CINCO ANOS

Tiempo (mes) ARo ARo ARo ARo ARo
Productos 2016 2017 2018 2019 2020
Asesoria(a) $ 10.500,00 | $ 13.300,00 $ 14.000,00 $ 16.800,00 $ 1.196,00
Adiestramiento (b) $ 14.400,00 | $ 16.800,00 | $ 17.600,00 | $ 19.200,00 | $ 2.418,00
Capacitacion ( c) $ 31.200,00 | $ 31.200,00 $ 31.200,00 $ 31.200,00 $ 2.160,00
Total de ingreso a+b+c $ 56.100,00 | $ 61.300,00 $ 62.800,00 $ 67.200,00 $ 5.774,00

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor
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4.6.7. Proyecciones de costos

En el siguiente cuadro se estiman los costos del proyecto. A continuacién el

detalle de los costos incurridos para la creacion de centro.

CUADRO 23. PROYECCION DE COSTOS

COSTO FIJOS
Unidad
de Valor
Descripcion medida | Cantidad unitario Valor total
Personal

Gerencia Unidad 1 $ 500,00 [$ 500,00
Recepcion Unidad 1 $ 340,00 [$ 340,00
Capacitadores Unidad 3 $ 400,00 |$ 1.200,00
Subtotal $ 2.040,00
Gastos administrativos
Suministros de oficina $ 200,00
Suministro de limpieza $ 56,00
Subtotal $ 256,00
Gastos de venta
Publicidad y promocién $ 150,00
Subtotal $ 2.190,00
Arriendo $ 600,00
Servicios basicos
Agua M3/mes 10 $ 150 |$ 15,00
Luz Kvh/mes 300 $ 004 |$ 12,00
Teléfono Minutos 300 $ 004 |$ 12,00
Internet Mensual 1 $ 27,00 |$ 27,00
Subtotal $ 66,00
Total $ 3.112,00

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor
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CUADRO 24. COSTOS VARIABLES

Costo variable

Asesoria

Descripcion Cantidad Costo unitario Valor total

Viaticos No aplica No aplica $ 5,00
Folletos 10 $ 3,00 $ 30,00
Esferos 20 $ 0,40 $ 8,00
Imprevistos No aplica No aplica $ 3,00
Subtotal $ 46,00

Adiestramiento
Materiales No aplica No aplica $ 20,00
Cuaderno 10 $ 3,00 $ 30,00
Esferos 20 $ 0,40 $ 8,00
Folletos 10 $ 3,00 $ 30,00
Imprevistos No aplica No aplica $ 5,00
Subtotal $ 93,00
Capacitacion

Cuaderno 10 $ 3,00 $ 10,00
Esferos 20 $ 0,40 $ 20,00
Folletos 10 $ 3,00 $ 10,00
Imprevistos No aplica No aplica $ 5,00
Subtotal $ 45,00
Total $ 184,00

Fuete: Elaboracion Propia
Elaborado Por: El autor

4.6.8. Estados resultados

Una vez conocidos los ingresos y los costos del proyecto es menester contribuir

al estado resultado a fin de conocer la utilidad generada por la empresa con una

operacion de 5 afios. La tabla 25 muestra los estados resultados.
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CUADRO 25. ESTADOS RESULTADOS

2016

TIEMPO(MES)
DESCRIPCION ENE FEB | MAR | ABR | MAY | JUN JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC
Ingresos 4.100 | 4.900| 4.100 | 5.600 | 4.100 | 4.900 | 4.800 | 4.900 | 4.900 | 5.600 | 4.100 | 4.100
(-) Costos variables 319 412 319 458 319 412 365 412 412 458 319 319
(-) Costos fijos 3.112 | 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112 | 3.112| 3.112| 3.112 | 3.112
Utilidad bruta 669 | 1.376 669 | 2.030 669 | 1.376 | 1.323 | 1.376 | 1.376 | 2.030 669 | 669
(-) Costos de constitucion 800
(-) Costos de adecuacion
del taller 1.750
(-) Intereses por créditos del
banco 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142
(-) Depreciaciones 187 187 187 187 187 187 187 187 187 187 187 187
UTILIDAD BRUTA ANTES DE
IMPUESTOS -2.210 | 1.047 340 | 1.701 340 | 1.047 994 | 1.047 | 1.047 | 1.701 340 | 340
Participacion de
Trabajadores 15% 0 157 51 255 51 157 149 157 157 255 51 51
Utilidades después de
participacion trabajadores -2.210 890 289 | 1.446 289 890 845 890 890 | 1.446 289 289
Impuesto a la Renta  24% 0 214 69 347 69 214 203 214 214 347 69 69
UTILIDAD NETA -2.210 676 220 | 1.099 220 676 642 676 676 | 1.099 220 | 220

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor
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CUADRO 26. ESTADOS RESULTADOS 5 ANOS

ANos

Tiempo(mes)
2016 2017 2018 2019 2020

Descripcion
Ingresos 56.100 | 61.300 | 62.800 | 67.200 | 70.200
(-) costos variables 4524 | 4.987 | 5.080 5.310 5.774
(-) costos fijos 37.344 | 37.344 | 37.344 | 37.344 | 37.344
Utilidad bruta 14.232 | 18.969 | 20.376 | 24.546 | 27.082
(-) costos de constitucion 800
(-) costos de adecuacion 1.750
del taller
(-) Intereses por créditos | 4 2041 1363| 1.001 873 698
del banco
(-) depreciaciones 2.244 | 2244 | 2.244 374 374

Utilidad bruta antes de
impuestos

Participacion de
trabajadores  15%
Utilidades después de

7.734 | 15.362 | 17.041 | 23.299 | 26.010

1.160 | 2.304 | 2.556 3.495 3.901

participacion 6.242 | 13.057 | 14.485| 20.546 | 22.108
trabajadores

Impuesto a larenta 24% 1.498 | 3.134 | 3.476 4,931 5.306
Utilidad neta 4214 | 9.924 | 11.009 | 15.615| 89.446

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

4.6.9. Flujo de caja

El flujo de caja es una expresion de una magnitud econdémica realizada de una
cantidad por unidad de tiempo, es decir entrada o salida de fondos corrientes en

la operacion del negocio.

Este es la materia para evaluacion de proyectos a través del tiempo, a
continuacion esta representado el flujo de caja del primer afio y la de los cinco

primeros afios del proyecto.
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CUADRO 27. FLUJO DE CAJA

TIEMPO(MES) 2016
DESCRIPCION ENE FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP | OCT | NOV | DIC
Ingresos 4.100| 4.900| 4.100| 5.600| 4.100| 4.900| 4.800| 4.900| 4.900| 5.600| 4.100 | 4.100
aportaciones socios 12.173 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Préstamo del banco 12.173 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Ingresos 28.446| 4.900| 4.100| 5.600| 4.100| 4.900, 4.800, 4.900| 4.900| 5.600, 4.100| 4.100
Maquinaria y Equipamiento,
Adecuacioén del Taller 20.434 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costos de materia prima 319 412 319 458 319 412 365 412 412 458 319| 319
Costos de Constitucion 800 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costos fijos 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112| 3.112 | 3.112
Intereses por préstamos 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142 142
= Total Egresos 24.807| 3.666| 3.573| 3.712| 3.573| 3.666| 3.619| 3.666| 3.666| 3.712| 3.573| 3.573
FLUJO OPERACIONAL 3.639| 1.234 527 | 1.888 527| 1.234| 1.181| 1.234| 1.234| 1.888 527| 527
Participacion de Trabajadores
15% 0 157 51 255 51 157 149 157 157 255 51 51
Impuesto a la Renta 25% 0 214 69 347 69 214 203 214 214 347 69 69
FLUJO DESPUES DE
IMPUESTOS 3.639 863 407 | 1.286 407 863 829 863 863 | 1.286 407 | 407
Cuota Préstamo (Abono
a capital) 203 203 203 203 203 203 203 203 203 203 203| 203
FLUJO DE CAJA NETO 3.436 660 204 | 1.083 204 660 626 660 660| 1.083 204| 204
Flujo de Caja acumulado 3.436| 4.097| 4.300| 5.383| 5.587| 6.247| 6.874| 7.534| 8.195| 9.278| 9.481| 9.685

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor
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CUADRO 28. FLUJO DE CAJA 5 ANOS

TIEMPO(MES) ANOS
DESCRIPCION 2016 | 2017 | 2018 | 2019 2020
Ingresos 56.100, 61.300| 62.800 67.200 72.200
Recursos personales (Efectivo) 12.173 0 0 0 0
Préstamo del banco 12.173 0 0 0 0
Total Ingresos 80.446, 61.300 62.800] 67.200] 72.200
Maquinaria y Equipamiento,
Adecuacion del Taller 20.434 0 0 0 0
Costo por variable 4524, 4,987, 5.080, 5.310] 5.774
Costos de Constitucion 800 O 0 0 0
Costos fijos 37.344| 37.344| 37.344) 37.344) 37.344
Intereses por préstamos 1.704] 1.363 1.091 873 698
= Total Egresos 64.806| 43.694| 43.515 43.527| 43.816
FLUJO OPERACIONAL 15.640] 17.606| 19.285 23.673| 26.384
Participacion de Trabajadores|15%| 1.160, 2.304| 2.556 3.495 3.901
Impuesto a la Renta 24% 1.498 3.134| 3.476/ 4.931 5.306
FLUJO DESPUES DE
IMPUESTOS 12.982] 12.168| 13.253| 15.247| 17.176
Cuota Préstamo (Abono a
capital) 2.435 1.948 1.558 1.247 997
FLUJO DE CAJA NETO 10.547 10.220 11.695 14.001 16.179
Flujo de Caja acumulado 10.547| 20.767| 32.461 46.462 62.642

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

El flujo neto muestra que existe una liquidez constante durante los primeros 5

anos.

4.7. INDICADORES FINANCIEROS

Los indicadores financieros nos permiten realizar la evaluacién técnica del

proyecto por medio de los diferentes célculos realizados en el estudio

econdémico, existen varios de ellos en este proyecto se han tomado como

referencia para el analisis los siguientes:
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4.7.1. Valor actual neto

Para realizar este célculo se establece el 15% como tasa minima de rentabilidad

y conjuntamente con el flujo de caja neto del proyecto se procede al calculo:

CUADRO 29. VALOR ACTUAL NETO

Ao
2015 2016 2017 2018 2019 2020
TMR 15%

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

Detalle

VAN: $14.166.41

Una vez realizado el calculo respectivo del valor presente se obtiene que el valor
del VAN es mayor a cero por lo tanto se considera que el proyecto tiene un nivel

de riesgo medio; por lo tanto el proyecto se considera viable.

4.7.2. Tasa interna de retorno

De igual manera que en el caso anterior con los mismos flujos de caja obtenidos
en la proyeccion de valores en el proyecto procedemos realizar el calculo de la

Tasa Interna de Retorno.

CUADRO 30. TASA INTERNA DE RETORNO

Detalle ARo
2015 2016 2017 2018 2019 2020
Flujo de caja neto | 24.346,00| 10.546,98 | 10.219,93 | 11.694,54 | 14.000,92 | 16.179,22

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

TIR: 38%

Luego de conocer los resultados de la tasa interna de retorno (TIR), podemos

mencionar que el 38% es un porcentaje favorable para la ejecucion del proyecto.
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4.7.3. Indicadores de rentabilidad

Para mayor confianza de la investigacion se calculé también los indicadores de

rentabilidad donde obtuvimos los siguientes resultados.

CUADRO 31. INDICADORES DE RENTABILIDAD

ingresos

2016 2017 2018 2019 2020
Rentabilidad (CP.) 35% 82% 90% 128% 138%
Rentabilidad(CT) 17% 41% 45% 64% 69%
Rentabilidad de los
8% 16% 18% 23% 24%

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

La rentabilidad del capital propio (CP.) en el primer afo tiene una rentabilidad del

35% y posteriormente en los siguientes afos sigue creciendo.

La rentabilidad (CT) tiene un crecimiento del 17% vy al igual que el capital propio

tiende en aumento hasta el 69% en los primeros cinco afios.

La rentabilidad del ingreso se puede observar una ganancia del 8% y posterior

mente continua hasta alcanzar los 24% en lo que va de los primeros 5 afos.

4.7.4. Relacion costo beneficio

Para poder saber el beneficio de la inversion realizamos el calculo del

costo/benéfico del proyecto.
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CUADRO 32. RELACION COSTO BENEFICIO (C/B)

ANOS Costo total Ingreso total Relaciéon C/B
2016 41.868 56.100 1,34
2017 42.331 61.300 1,45
2018 42.424 62.800 1,48
2019 42.654 67.200 1,58
2020 43.118 70.200 1,63

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

Segun tabla podemos observar que el 2016 el centro de apoyo al
emprendimiento de negocios ganara por cada délar de inversion la cantidad de
0.34 centavos de délares, luego el segundo afio ganara 0.45 centavos por cada
dolar de inversion, consecuentemente en los aflos 2018 por cada doélar de
inversidén generard 0.47 centavos, vemos un incremento en el afio 2019 donde
por cada doélar de inversion genera 0.58 centavos Yy llegara al quinto afio con

0.63 centavos de ganancia por cada dolar de inversion.

4.7.5. Tiempo de recuperacion de la inversion

Para este calculo se utiliza los flujos de caja acumulados y de esta manera se

procede a realizar el calculo.

CUADRO 33. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

ARo

Detalle
2015 2016 2017 2018 2019 2020
Flujo de acumulado | 24.346,00 | 10.546,98 | 20.766,91 | 32.461,45 | 46.462,37 | 62.641,58

Fuente: Elaboracién Propia
Elaborado Por: El autor

Segun el presente flujo de caja se procede al calculo del periodo de recuperacion

de la inversion.

PRI: 2 anos 4 mes 9 dias
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Se efectta el célculo del periodo de recuperacion de la inversion donde se
obtiene que el capital se recupere en 2 afios 4 mes 9 dias luego de poner en

ejecucion el proyecto.
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CAPITULO V.,

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1. CONCLUSIONES

Unja vez concluido con la investigacion podemos exponer lo siguiente:

+ La cantidad de oferta en el mercado objetivo son cinco instituciones
algunas de ella con sede en otras ciudades, y las otras son de
caracteristicas gubernamental y empresas que capacitan a sus clientes
para generar mayor ganancias, la oferta cubre un porcentaje de 20% de
la poblacién objetivo, es decir 78 negocios del total existente, dejando una
demanda insatisfecha de 308 que corresponde al 80%, y el nivel de
aceptabilidad de servicio esta igualado a la demanda insatisfecha, de los

cuales el REINGENIO espera cubrir los primeros cinco afios el 28.25%.

¢ El estudio técnico detalla todo lo referente a los procesos y requerimientos
de maquinaria y equipamiento, ademas se realiz0 el estudio
organizacional donde se detalld las funciones de cada puesto, el

organigrama de la empresa para el correcto funcionamiento del proyecto.

% El'monto de la inversion asciende a un valor de 24.346,00 calculando con
una tasa minima de rentabilidad para este proyecto de emprendimiento
de 15%, dandonos una cantidad del valor actual neto (VAN) de $
14.166,41 ddélares y una tasa interna de retorno (TIR) del 38%, y un

periodo de retorno de inversion de 2 afios 4 mes 'y 9 dias.
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5.2. RECOMENDACIONES

Luego de haber realizado las conclusiones sobre la investigacion establecemos

algunas recomendaciones que son:

++ Establecerse mediante publicaciones en radio y televisibn mayormente,
para lograr un posicionamiento en la mente del cliente potencial y ofertar
seminarios de consentimiento y estimulaciéon adquirir los servicios que

oferta el centro, de esta manera se lograra mayor demanda de servicio.

% Realizar actualizaciones anuales de los planes, manual de funciones y
funciones de cargos para que permita mantener el crecimiento continuo
del centro, ya que siendo una empresa de asesoria, adiestramiento y
capacitacion debe reflejar el liderazgo empresarial en el sector.

% Actualizar valores de acuerdo al aumento de inflacion anual del proyecto
y revisar los objetivos financieros si cumplen con los proyecto una vez
realizado la ejecucién del proyecto realizar cada afio para constatar el

cumplimiento correcto de la planeacion.
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CAPITULO VII.

ANEXOS



7.1.

ANEXOS

7.1.1. ENCUESTA REALIZADA A LOS PROPIETARIOS DE MEDIANOS Y
PEQUENOS NEGOCIOS DEL CANTON LA MANA

NS

Saludos cordiales, me permite 5 minutos de su tiempo, la presente

encuesta tiene fines académicos, rogamos conteste con total sinceridad y

objetividad.

Encuesta

1 ¢Cual es la actividad de su negocio?

Industria =000 —-eeeee-
Comercio = eeeeeee-
Servicios =000 —eee

Otros  —meeee-

2 ¢Hace cuanto sus actividades?
Menos de un afio~ -—----—--—--
1 afioa5afios = ---m-em-eee-
5 afios a 10 afios ~ ------------

Mas de 10 afios  -------mem-
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3 Considera usted haber alcanzado el objetivo para el cual credé su

negocio.

Si --- NO ----

4 ¢Considera usted que necesita prepararse para un mejor manejo de su

empresa?

Si --- NO ----

5 Sabia que en la actualidad existen centros de apoyo al emprendimiento
de negocios con el objetivo de dar asesoria, entrenamiento y
capacitacion a instituciones de caracter vulnerables permitiéndoles

alcanzar desarrollo empresarial.

6 Conoce usted de la existencia de centros de apoyo al emprendimiento
de negocios o alguna institucion que se encargue de ofertar este

servicio en el Cantén La Mana.

7 De crearse un centro de apoyo al emprendimiento de negocios en

nuestro cantén le gustaria utilizar este servicio
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8 ¢Cuanto estaria usted dispuesto a invertir en un programa del centro de
apoyo al emprendimiento de negocios?

Menosde 30 ----—-- 31a70 - Masde71 = ---—--

9 Contrataria asesoria técnica para realizar estudios de:
--- Mercado

--- Costos

--- Mejoramiento de procesos

--- Medicién de la productividad

--- Ventas

--- Control de calidad

--- Tributacion

--- Planificacion Estratégica

--- Contabilidad

10 ¢Cual es el medio de comunicacion que usted escucha o ve para

enterarse de las noticias del canto la mana?
Television ~ -----
Radio --—--—--
Internet -
Periodico  -----

Gracias por su tiempo.
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7.1.2. Registro de permisos de funcionamiento bajados del sistema
ARCSA
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