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CAPITULO 1

1.1 INTRODUCCION

La base de toda empresa es una eficiente administracion estratégica
compaginada con la productividad derivandose de esta manera la importancia
del manejo adecuado de un proceso administrativo estratégico organizacional,
por lo tanto este manejo permite mantener un control eficiente de las
actividades y conocer el incremento del rendimiento de la productividad de la

empresa.

Desde muchos afios atras se ha incrementado el numero de
microempresas en nuestro pais, pese a las dificultades que se han generado
tales como la falta de empleo, crisis econémica, entre otros, muchas de estas
han tenido que depositar su confianza a expertos para que les brinden asesoria
administrativa, contable y financiera, sin embargo esto no garantiza que estos
sean adecuadamente eficientes debido a la falta de actualizacion de sus

conocimientos.



A medida que avanza el tiempo surgen nuevas leyes, reglamentos,
normas por las cuales existe la obligacion de actualizarse constantemente para
poder resolver cualquier problema financiero. Por lo general en Babahoyo los
microempresarios son personas con pocos conocimientos administrativos
debido a que no cuentan con estudios superiores y el éxito de sus negocios se
debe al gran nivel intuitivo que logran desarrollar. En dicha ciudad no existe una
empresa que se dedique a brindar SERVICIO DE ADMINISTRACION Y
ASESORIA CONTABLE Y FINANCIERA A MICROEMPRESAS, es por eso que
nuestra empresa va dirigida a satisfacer con excelencia y calidad los intereses y

necesidades de los clientes.

SERCONFI ofertara un servicio de calidad, la tarea principal de esta
empresa sera analizar adecuadamente el entorno en el que se desenvuelve el
usuario, asi como también tener conocimiento de cuales son las areas en las
gue el microempresario necesita mayor refuerzo al momento de realizar una
inversion. Lo que planteamos es una empresa que tenga la capacidad de
administrar varias microempresas y a la vez capacitar a los microempresarios
para que en un tiempo adecuado adquieran los conocimientos necesarios y asi
puedan dirigir mejor su negocio, cartera de clientes, inversiones, finanzas,

recurso humano, etc.; de forma satisfactoria y legal.

1.2 JUSTIFICACION

La evolucién de la tecnologia surge de manera acelerada, nos brinda la
oportunidad de fomentar el desarrollo empresarial favoreciendo basicamente la
creacion de nuevas fuentes de trabajo. Desde que se inici0 la era de la

globalizaciéon surgieron necesidades en las empresas que es de

19



reestructuracion completa, esto conlleva a que se realice un proceso de
reingenieria administrativa, estratégica y organizacional que mejore tanto su
productividad, el marketing, sus recursos humanos, fisicos y economicos. Con
la aplicacibn de una correcta administracion como lo es la planificacion,
organizacion direccion y control permitira su desarrollo en el mundo de los
negocios esto produce la posibilidad de incrementar el posicionamiento de la
empresa en el mercado en donde se estan desenvolviendo. La importancia de
un proceso administrativo estratégico organizacional consiste en el objetivo

primordial de las empresas de obtener rentabilidad.

La obtencibn de la rentabilidad radica en gran parte, segun el
funcionamiento la productividad y administracién de la empresa, ya que es la
fuente para sobresalir en el mercado e incorporar nuevos clientes. El desarrollo
de un proceso administrativo y contable permite que se analice tanto los puntos
débiles y sus fortalezas con el fin de mejorar la productividad y rentabilidad. La
aplicacion de este proyecto servird para implementar la empresa SERCONFI y
de ejemplo para otras organizaciones comerciales que buscan desarrollarse en

diferentes mercados a nivel local y nacional.

1.3 SITUACION ACTUAL DEL ENTORNO

1.3.1 SITUACION ECONOMICA MUNDIAL, REGIONAL.

El crecimiento economico a nivel mundial con la globalizacion ha
incrementado en grandes porcentajes. Segun datos del Fondo Monetario
Internacional, todos los paises desarrollados y muchos de los que se
encuentran en vias de desarrollo, han experimentado un crecimiento sostenido

de sus economias, lo que estd permitiendo la incorporacion de cientos de
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millones de habitantes a las economias modernas dando asi un mejor resultado

para el crecimiento econdémico de las habitantes.

Las oportunidades de negocio son de menor calidad en las empresas
latinas, contrario al caso de los distritos industriales de Italia o del Este de Asia
donde la articulacién con otras firmas para ofrecer bienes diferenciados es una
fuente importante de oportunidades para el nacimiento y el desarrollo de nuevas

empresas.

Las condiciones del entorno de negocios para crear o gestionar
empresas, son percibidas como mas desfavorables por los emprendedores
latinoamericanos que por los asiaticos o europeos. Los tramites relacionados
con el inicio de la actividad o el peso de la carga impositiva son vistos como
barreras significativas para su desarrollo. El financiamiento es otra dificultad.
Los potenciales empresarios se ven obligados a recurrir a fuentes de
financiacion informales o recursos propios, trayendo esto consecuencias
negativas mas graves en el caso de las empresas latinoamericanas, que de
forma mas acusada que en los demas paises, se vieron obligados a lanzar su
empresa con un tamafo inferior al originalmente planeado, a iniciar su actividad

con algun retraso o a reducir el nivel tecnoldgico de los proyectos.

En América Latina se estimula basicamente el tipo de produccion
primaria, es decir, la mayoria de las economias se sustentan de la tierra. El
desafio para Latinoamérica de reestructurar su base industrial e invertir en la
tecnologia necesaria para lograr un valor afiadido en bienes y servicios que sea
competitivo. Una de las prioridades para estos paises es obtener un crecimiento
econdmico estable y combinar el crecimiento y la inversion para reducir la
pobreza; reformar los sectores financieros para profundizar sus mercados de

capital y mejorar el acceso al crédito
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1.3.2 SITUACION ECONOMICA LOCAL

La economia de Ecuador, constituye un factor muy importante al
momento de poner en practica este proyecto, para analizarnos a nosotros
mismos Yy tener una vision mas completa del enlace internacional que se vive,

en un mundo que se integra y que cambia rapidamente.

La provincia en su historia y en su dificil entorno financiero tanto
interno  como externo, la crisis y recesidbn econémica hacen que las
empresas busquen mecanismos que les permita crecer, mantenerse en el
mercado Yy llegar mas al cliente, conociendo la realidad del pais, nuestra
empresa de servicio aportard a la comunidad, ofreciendo un servicio

competitivo que esté al alcance de los cliente.

En la ciudad de Babahoyo existen nuevas microempresas las cuales no
son administradas con las leyes y seguimientos adecuados, esto se debe a la
falta de conocimiento por parte de los duefios de las mismas, puesto que por
diferentes motivos no han podido tener una educacion de nivel medio - alto por

tanto no estan preparados para realizar inversiones con buena rentabilidad.

Babahoyo no cuenta con negocios que se dedican a brindar este
servicio; algunos dan un servicio complementario como por ejemplo de llevar
la contabilidad pero no de administrar adecuadamente el capital,
adicionalmente que no cuentan con la tecnologia, conocimiento adecuado y
actualizado lo que para nosotros se convierte en una nueva oportunidad al
entrar al mercado , la creacion de esta empresa permite brindar nuevas

exigencias que el mercado requiere.
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El servicio serd ofrecido por personal capacitado que realizara en la
puerta de cada una de las microempresas para asi dar una explicacion mas
profunda del servicio y seguridad al posible cliente. El inicio del funcionamiento
de la empresa sera realizado por el aporte econdmico de los socios, luego
optaremos por un crédito financiero directo. En cuanto al personal la empresa
contrataremos personas capacitadas para poder cumplir los objetivos de la
empresa y asi brindar un servicio de calidad, con el fin de mantener la
excelencia proporcionaremos la capacitacion requerida al personal para

desarrollar completamente habilidades y aptitudes.

1.4 PROBLEMA'Y OPORTUNIDADES

El principal problema al que nos enfrentamos es la disposicion que
tienen los microempresarios para reestructurar los negocios ya que estan
acostumbrados a administrar de manera espontanea. La falta de recursos por
parte de los empresarios es otro problema pero hoy en dia existen varias
fuentes de financiamiento que hacen posible la creacion de diferentes
actividades comerciales. No existe mayor competencia en el mercado debido a
gue cada microempresa administra su propio negocio y muchas necesitan

ayuda de profesionales capacitados en el area administrativa y contable.

Es ahi donde existe la oportunidad de avanzar en el mercado,
satisfaciendo de manera continua la demanda de clientes, asesorandoles para
obtener mayores ingresos y mejorar el crecimiento econémico de los clientes
contribuyendo al progreso de la ciudad. El espiritu empresarial juega un papel
muy importante en la economia del pais, es por esta razdn, que nos vemos la
oportunidad de crear una empresa que brinde asesoramiento contable y

financiero a microempresas que sienten la necesidad de buscar ayuda a
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profesionales en actividades comerciales, contables debido a que utilizan la

experiencia y creatividad necesaria para sobrellevar un negocio.

SERCONFI proporcionara a los clientes conocimientos para administrar
Su propia empresa de modo que existen microempresarios que tienen nuevas
expectativas y por la ausencia de personal administrativo, se sienten obligados
en recurrir a expertos en los que depositan toda su confianza aunque muchas

veces no son muy eficientes debido a la falta de conocimiento.

1.5 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

El servicio ofrece la oportunidad de incrementar los ingresos de forma
satisfactoria, controlar gastos y mejorar las inversiones. Un servicio completo
gue capacite a los microempresarios, ayude a mejorar el producto o servicio
gue ellos ofertan, que optimice el recurso material, humano y tecnolégico que
utilizan, disminuya el riesgo de inversion a través de estudios técnicos y de
mercado segun amerite el caso y eleve la rentabilidad del negocio, eso es lo
gue ofrece SERCONFI.

Ofreceremos el servicio de:

* Presentacion de Estados Financieros

» Andlisis del entorno en el que se desenvuelven las microempresas.
* Andlisis de Rentabilidad

» Control Tributario

* Administracion de los Recursos

» Asesoria en Marketing y Publicidad

* Asesoramiento de Inversiones
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Los estados financieros nos dan una clara percepcién del ciclo en que se
encuentran las empresas y son una herramienta basica al momento de tomar
decisiones, cumplen un rol importante como producir informacion relevante y
por lo general las microempresas no tienen estos registros; es por ello el
fracaso de muchos negocios ya que los gastos son mayores a los ingresos por

tal motivo se considera importante tener este tipo de servicio.

Las microempresas no llevan dicho control porque no hay un ente que
obligue a presentar periédicamente estos informes y por la falta de
conocimiento que tiene los duefios. Muchos microempresarios se ven en la
necesidad de expandir sus negocios, y tienen muchas expectativas al momento
de hacerlo pero no cuentan con un analisis del entorno para saber si es
adecuado hacer la inversion en el producto o servicio que requieren

implementar.

Nuestra propuesta es realizar un pequefio analisis del entorno en que se
desenvuelven las microempresas para asi tener mas claro los clientes
potenciales de nuestros usuarios como también la competencia a la que se
enfrentan y poder obtener excelentes estrategias y mejores objetivos para
nuestros clientes con el afan de ofrecer un excelente servicio. Esto nos dirige a
realizar un analisis de rentabilidad del negocio ya que los estados financieros
reflejan los ingresos, gastos, la utilidad y la situacién actualizada de las
microempresas pero no nos muestran un grado porcentual de lo que han

crecido las empresas internamente con respecto a otras.
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1.6 ALCANCE

Nuestro proyecto tiene perspectiva en la expansion a nivel nacional
esperando fomentar la buena administracion de los negocios y el progreso en la
ciudad de Babahoyo y del Ecuador, brindando plazas de trabajo en actividades

administrativas y contables con el fin de disminuir la tasa de desempleo.

Se espera satisfacer la demanda que existe por la disposicion de un
servicio de excelente calidad que permita ofrecer a los microempresarios
asesoramiento y administracion adecuada para obtener su confianza, una gran

cartera de clientes y rentabilidad satisfactoria en un futuro.

1.7 OBJETIVOS

1.7.1 OBJETIVO GENERAL

“Servir de guia a los microempresarios para que administren su propio
negocio, logrando un control administrativo y contable en base a los

reglamentos estipulados por la ley”.

Nuestro objetivo estd vinculado directamente con todos los
microempresarios que desean tener una mejor rentabilidad, optimizando los
conocimientos que tienen sobre su negocio con el servicio de administracion y

asesoria que ofrecemos.
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1.7.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

* “Realizar un diagnostico del entorno que permita establecer las fortalezas
y debilidades del mercado potencial”.
Esto nos permitirA saber a que nos proyectamos para entrar en el
mercado.

» “Establecer los tipos de servicios que se pueden brindar de acuerdo a las
caracteristicas y necesidades del mercado potencial”.
Para asi satisfacer con calidad las peticiones y necesidades del cliente

* “Determinar la inversidbn y costos iniciales que ocurriran en el
planeamiento de la empresa”.
Determinando nuestro capital para evitar un déficit al momento de
emprender la empresa.

» ‘“Establecer el margen adecuado de rentabilidad”.
Esto nos da una idea clara de las posibles ganancias que se obtendran
en un futuro y proyectarnos a la expansion del servicio en otras ciudades.

» ‘“Establecer clientes potenciales a través de entrevistas personales”.
El estudio nos dara una idea clara del enfoque para dirigir nuestro
servicio de mejor manera.

» “Satisfacer al cliente entregando un servicio profesional y de buena
calidad”.
Esto nos ayuda a mantener al cliente brindando un servicio con las

caracteristicas requeridas y satisfaciendo al cliente.
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CAPITULO Il

2.1 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

2.1.1 LAEMPRESA

“SERCONFI”, es una organizacion encargada de dar el servicio de
administracion y asesoria financiera y contable a microempresas, destinado
principalmente al sector micro-empresarial de la ciudad de Babahoyo, estara
localizado en la zona central de Babahoyo. Los socios que lo conforman son
tres estudiantes de Ingenieria Comercial y Empresarial de la ESPOL, que han

detectado la necesidad de implementar este servicio.

La dependencia funcionara como empresa de servicio. Segun su tamario,
se clasificarda como una empresa pequefia. Encargada de brindar servicios
administrativos y contables. Segun el origen del capital, serd una Compafiia
Andénima formada por particulares, se regird por el sistema de pérdidas y

ganancias y su finalidad principal sera buscar lucro, grandeza, novedad que se



veran reflejadas en el poder y un sentimiento personal de triunfo y reconocimiento

por los demas.

La Empresa “SERCONFI* basa su estudio organizacional de acuerdo a
la teoria de la organizacion burocratica de Max Weber, que sefala que la
organizacion debe adoptar ciertas estrategias de disefio para racionalizar las
actividades colectivas. Por ello, en el presente estudio se ha considerado
relevante detallar cuéles seran las unidades organizativas, los recursos humanos
y los planes de trabajo. De esta manera, se puede determinar la estructura
organizacional basada en la division del trabajo, departamentalizacion, esferas de
control, que se refiere al nimero de empleados que un administrador supervisa

directamente.

2.1.2 MISION

Ofrecer el servicio personalizado en Administracion y Asesoria Contable y
Financiera a microempresas, orientando a los clientes para que superen

problemas financieros - administrativos de la mejor manera.

2.1.3 VISION

Ser una empresa lider en el mercado nacional que logre expandirse
brindando un servicio de calidad y confianza, implementando mejores técnicas

en la administracion y finanzas.
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2.1.4 ESTABLECIMIENTO DEL LOGO DE LA EMRESA

La empresa llevara por nombre SERCONFI (Servicios Contables
Financieros) que es un diminutivo de los servicios que se ofreceran. El slogan
seleccionado es “Calidad y compromiso en lo que hacemos” sefialando la
responsabilidad de ser excelentes con profesionalismo y dejando a nuestros
clientes satisfechos permitiendo que confien en nuestra empresa Yy

continuamente cuenten con el servicio brindado.

Logo de empresa
Figura 2.1

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Los colores utilizados en el logo de la empresa son importantes porque
estan directamente ligados a la publicidad, el marketing, asi tenemos que el
color azul refleja que la compafia tiene claridad de ideas, creatividad,
serenidad, sabiduria, fe, confianza y estabilidad y el color rojo representa el
poder, confianza y una actitud optimista ante los negocios, no usamos mucho
el color rojo ya que el uso excesivo puede influir negativamente en la imagen

gue queremos proyectar mostrandonos impacientes e inconformes.
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2.1.5 VALORES EMPRESARIALES

Los valores empresariales son un pilar muy importante en toda
organizacion ya que definen y regulan la gestiébn del personal. El objetivo
principal de los valores de SERVICONFI es optimizar el servicio que se ofrece

a los clientes, creando un ambiente de fraternidad en la empresa.

* Honestidad y confidencialidad:  Por la informacion que maneja la
empresa y para crear un ambiente propicio para nuestros clientes

estos valores se convierten en una Fortaleza para la organizacion

 Trabajo en equipo: Mantener la mejor comunicacion entre los
ejecutivos, empleados y clientes; conservando el respeto, la confianza
para compartir los conocimiento y experiencia mostrandonos mas

competitivos.

» Confianza : Inspirar seguridad y apoyo a los empleados para crear

una estructura estratégica dedicada al servicio.

» Liderazgo: ser los principales y basarnos en la especializacion de los

empleados en las diferentes aéreas de trabajo.

» Eficiencia : Mantener al personal en capacitacidon constante para

brindar el mejor servicio a nuestros clientes.

* Responsabilidad Social y Empresarial : Compromiso de cumplir con
nuestras obligaciones de la mejor manera; tomando las mejores

decisiones para el personal, clientes y la sociedad en general.
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2.1.6 ORGANIGRAMA

Estructura Organizacional
Grafico 2.1

Gerencia General

Secretaria
Departamento Departamento Departamento Depart‘?‘”.‘e“m
. . . de Publicidad y
Talento Humano Financiero Tecnologico
Ventas
Cobranzas
Presupuesto
Contabilidad

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: Robbins, Stephen P. (2004 )

2.1.6.1 PERFIL FUNCIONAL DE LOS DEPARTAMENTOS

Gerencia General

Se encuentra el representante de la empresa y la persona encargada de
los movimientos legales necesarios. Tiene la facultad de planear y coordinar
las actividades del area administrativa y financiera, supervisar el cumplimiento
de las normas de la empresa, disefiar un plan estratégico para la organizacion,

y ademas sera el encargado de administrar de la manera mas eficiente los
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recursos de la empresa velando por el cumplimiento de las disposiciones de la

misma.

Secretaria General
Las funciones de la secretaria general serén las siguientes:

* Preparar, transcribir documentos de la Gerencia.

* Recibir y despachar la correspondencia de la Gerencia.

* Obedecer las obligaciones que sean asignadas por su jefe

* Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el departamento
correspondiente para que todos estén informados y desarrollar bien el
trabajo asignado.

» Elaborar informes de actividades impuestos por la Gerencia.

» Controlar el ingreso y egreso de oficios, formularios, etc. e ingresarlos al
sistema.

» Atender y orientar al publico que solicite los servicios de una manera
cortes y amable.

e Trabajar en cooperacién con los demas.

» Llevar un registro y control de los asuntos y actividades relevantes de los

diferentes departamentos que conforman la empresa

Departamento Talento Humano

Departamento encargado de la planeacion, organizacion, desarrollo y
coordinacion del personal, asi como también control de asistencia, es capaz de
promover el desempefo eficiente del personal, a la vez que la organizacion
representa el medio que permite a las personas que colaboran en ella alcanzar

los objetivos individuales relacionados directa o indirectamente con el trabajo.
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Entre sus funciones esenciales podemos destacar las siguientes:

* Ayudar y prestar servicios a la organizacion, a sus dirigentes,
gerentes y empleados.

» Describe las responsabilidades que definen cada puesto laboral y las
cualidades que debe tener la persona que lo ocupe.

» Evaluar el desempefio del personal, promocionando el desarrollo del
liderazgo.

* Reclutar al personal idéneo para cada puesto.

» Capacitar y desarrollar programas, cursos y toda actividad que vaya
en funcion del mejoramiento de los conocimientos del personal.

» Brindar ayuda psicologica a sus empleados en funcién de mantener la
armonia entre éstos, ademas buscar solucién a los problemas que se

desatan entre estos.
» Estar al dia con beneficios de ley de los empleados como el seguro

social, horas extras, etc.

Departamento Financiero

El departamento financiero de la empresa se encargara de elegir los
proyectos de inversion mas adecuados, estudiar el coste de cada una de las
fuentes de financiacion que utilizara el pago a los empleados, llevara control de
las cuentas, etc. Este departamento esta constituido por tres areas:

Cobranza

Es el area encargada del cobro a nuestros clientes por los servicios
prestados.
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Presupuesto

Proyecta las necesidades que puede tener la empresa, también es el
encargado de planear y programar los ingresos y gastos en coordinacién con
los demas departamentos, las necesidades previsibles de materiales y servicios
como suministros de oficina, materiales de construccion, materiales de aseo,

formularios, repuestos, servicios varios, inversiones y otros.

Tramita las solicitudes de materiales o de servicios, recibidas de los
diferentes departamentos autorizados de la empresa, vela porque las
contrataciones administrativas se realicen de la manera mas ventajosa para la
institucion tomando en cuenta en forma simultdnea los factores de precio,
calidad, cantidad, especificaciones técnicas, plazos de entrega, garantias y

cualquier otro pertinente de conformidad con las circunstancias concretas.

Contabilidad
Este lleva el control contable de los estados financieros de la empresa va

de la mano con el area de presupuesto para asi tener un excelente resultado.

Departamento Tecnoldgico
Es el encargado del Area de Informética, el mantenimiento y actualizacion
de hardware y software utilizados en la empresa, asi como la elaboracién de las

bases de datos de los clientes y el respaldo de informacion de la empresa.

2.1.7 FACTORES ORGANIZACIONALES

Dentro de los factores organizacionales tomaremos en cuenta los siguientes:

* La participacion de unidades externas al proyecto
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» Eltamafo de la estructura organizativa
« Latecnologia administrativa

« Lacomplejidad de las tareas administrativas.

Participacion de unidades externas al proyecto

Las principales unidades externas que debemos incurrir seran:

1. Las relaciones operativas correspondientes a las relaciones que vamos
a tener con nuestros clientes, los gastos de publicidad y promocion del

servicio.

2. Consideraremos las decisiones internas es decir las relaciones con el

personal administrativo y financiero de la empresa.

El tamafio de la estructura organizativa

Obtendremos una estructura ampliamente organizada debido a que el

tamafio del proyecto cumple con los niveles jerarquicos y divisiones eficaces.
La Tecnologia administrativa

Contaremos con tecnologia de buena calidad (Hardware y Software
contable) para ofrecer un servicio eficiente y los clientes se sientan seguros del

trabajo que realizamos.

La Complejidad de las tareas administrativas

Disefiaremos un plan de trabajo de modo que nuestros empleados

puedan trabajar de manera ordenada y capacitdndolos constantemente de tal
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forma que lleven un control adecuado de la empresa para asi tener a nuestros

empleados con un nivel de conocimientos netamente altos.

2.1.8 POLITICAS ORGANIZACIONALES

* Mantener la Disciplina con todo el personal

» Aplicar los valores empresariales de la Organizacion

* Impulsar la calidad y eficacia del servicio al cliente tomando en cuenta los
reclamos y anomalias que podria provocar el servicio.

» Los Directores departamentales deberan tener una reunion quincenal
para coordinar actividades operativas, presentar informes y resultados
de sus funciones.

* Los lugares de trabajo deben mantenerse limpios y organizados

» Exigir al personal el correcto vestuario dentro del horario de trabajo.

» Desarrollar procedimientos de prevencion contra agentes de riesgo, a fin
de evitar pérdidas econémicas.

* Cumplir con las normas legales y administrativas de la organizacion.

* Mejorar las condiciones de trabajo de tal forma que las operaciones

realizadas logren un desarrollo bajo condiciones controladas.

2.2 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado permite facilitar la obtencion de datos, que de una
u otra forma seran analizados, procesados mediante software estadistico como
el programa SPSS para obtener como resultado cuan aceptable es 0 no nuestro

servicio dentro del mercado.
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Mediante la informacién obtenida podemos también definir los problemas
y oportunidades que se generan en la realizacion del servicio que se va a

desarrollar.
Tipo de Investigacion

El tipo de Investigacion a utilizarse sera la exploratoria ya que es la mas
apropiada para obtener la informacion necesaria, se caracteriza por su

flexibilidad y facilidad para obtener la informacién necesaria.

2.2.1 PROPOSITO Y DEFINICION DE LA INVESTIGACION DE
MERCADO

2.2.1.10BJETIVOS

Los objetivos a los que nos referimos son a los que planteamos averiguar con la

investigacion de mercados.

* EIl principal objetivo de esta investigacion es determinar si nuestro
servicio tiene aceptacion en el mercado.

 Conocer en qué nivel de estudios se encuentran nuestros posibles
clientes potenciales.

» Determinar los principales problemas a los que se enfrentan los clientes.

» Determinar el impacto de la crisis econdbmica mundial en los clientes
potenciales.

» Determinar si los posibles clientes tienen algun tipo de control contable.

» Determinar el motivo por el que no aceptarian el servicio.
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2.2.1.2 PREGUNTAS QUE LA INVESTIGACION DEBE
CONTESTAR

¢, Cual es el nivel aceptacion del Servicio?

¢, Cual es el principal tipo de microempresa que contratara el servicio?

¢, Cual es el nivel de estudios que tienen los microempresarios?

¢, Cuales son los problemas que afectan a los microempresarios?

¢, Qué tipo de método utilizan para realizar una inversion?

2.2.1.3 HIPOTESIS DE LA INVESTIGACION

La aceptacion del servicio sera de un 70%

Los clientes potenciales tendran empresas comerciales

La mayoria de clientes tienen estudios secundarios

EL principal problema que tienen las microempresas es la
administracion de los Recursos

El método mas utilizado para realizar una inversion es la intuicion

2.2.1.4 DISENO DE LA INVESTIGACION Y FUENTES DE
INFORMACION

En cuanto al disefio usaremos el método descriptivo de entrevistas

personales ya que nos proporcionara informacion mas directa de nuestros

posibles clientes
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Fuentes de Informacién Primarias

Este estudio se lo hara a través de encuestas que nos proporcionaran
los resultados que validaran o rechazaran la realizacion de nuestro proyecto
dandonos como resultado el grado de aceptacién de nuestro servicio por parte
de los clientes.

Fuentes de Informacién Secundarias

* Adquirir informacion acerca de las microempresas en la ciudad de
Babahoyo (Céamara de Comercio de esta ciudad)

» Paginas de Internet

* Averiguar en la Superintendencia de Compafias sobre las
Microempresas y su comportamiento empresarial (Estados Financieros)

2.2.2 DISENO DE LA MUESTRA

Seleccion del Método de Muestreo

El método que utilizaremos para la seleccion sera el Muestreo
Probabilistico debido a que trabajar con este método obtendremos resultados
representativos con el que podremos realizar un andlisis descriptivo, obteniendo
estadisticas y determinando la aceptacion de nuestro servicio en la ciudad de
Babahoyo.

Método especifico de Muestreo

El método que utilizaremos para obtener la muestra sera el Método

Aleatorio Simple este tipo de muestreo debido a que obtenemos informacion
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rapida y logramos contar con una muestra moderada, ademéas es de facil
ejecucion. La ciudad de Babahoyo cuenta con un gran numero de
microempresas y muchas veces no estan bien administradas es por esta razon
gue nuestro proyecto se enfoca en estas personas que necesitan la ayuda de
profesionales especializados en administracion contable-financiera. Los
resultados que se obtengan de la muestra nos dardn a conocer si nuestro
servicio podra tener mayor participacion en el mercado de la ciudad de
Babahoyo.

Método de Recoleccion de Datos

Para realizar la recoleccion de datos se lo hara de forma aleatoria en las
diferentes microempresas de la ciudad, de tal manera que se encuentren a los

clientes potenciales con el fin de que no exista un lugar de preferencia.

Poblacion

La poblacibn a la que dirigimos nuestra investigacion sera las
microempresas de Babahoyo y segun datos de la camara de comercio de esta
cuidad cuentan con 500 empresas registradas dando como resultado una

poblacion finita.

Determinacion del Tamafio de la Muestra
El tamafio de la muestra es el nUmero de encuestas que se hara para

recolectar informacion necesaria para el estudio de mercado.
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Nivel de Confianza

Se establece un nivel de confianza del 90% que corresponde a un valor Z

de 1.67 obtenido de una tabla de distribucién normal.

Margen de Error

El error establecido corresponde a un 10% por ser el mas utilizado.

Probabilidad de ocurrencia (P)

Estimamos que la proporcion de la poblacibn que van a acceder a

nuestro servicio sera del 30%.

_ (1.67)%(0.5 % 0.5)
B (0.10)2

= 69.72 = 70 Empresas

2.2.3 ANALISIS E INTERPRETACION DE LA ENCUESTA
REALIZADA.

Anadlisis de la encuestas realizadas en la ciudad de Babahoyo a la

poblacion y datos evaluados en SPSS 18.0 for Windows.
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1.-Nivel de estudios

Primario[__] Secundario [_] Superior [ ]

Pregunta 1 - Encuesta

Tabla 2.1
: . Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje e

valido acumulado

Primario 30 42,3 42,3 42,3

- Secundario 32 45,1 45,1 87,3

Validos .
Superior 9 12,7 12,7 100,0
Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: SPSS

Nivel de Estudios
Grafico 2.2

404

30+

204

Frecuencia

T T T
Primario Secundario Superior

Elaborado por K Baja fia, T Carpio, P Medina
Fuente:SPSS

Podemos observar que un 45.1% tiene un nivel secundario de estudios,
42.3% tienen nivel primario y tan solo un 12.7% el nivel de educacidon es
superior. Lo que es conveniente para que los microempresarios contraten
nuestro servicio al no contar con los conocimientos necesarios para la

administracién de sus negocios
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2. ¢El tipo de negocio que usted trabaja es?

Comercial [ | Agricola [ | Artesanal [ Iros [ ]

Pregunta 2 — Encuesta

Tabla 2.2
Frecuencia  Porcentaje Po&gﬁggaje ::Jﬁf&:gi
comercial 30 42,3 423 42,3
agricola 21 29,6 29,6 71,8
Validos  artesanal 12 16,9 16,9 88,7
otros 8 11,3 11,3 100,0
Total 71 100,0 100,0

Elaborado por: K Bajafia, T Carpio, M Priscila.
Fuente:SPSS

Tipo de Negocio
Grafico 2.3

30

20+

Frecuencia

-

camercial agricola artesanal otros

Elaborado por : K Bajafia, T Carpio, M Priscila
Fuente:SPSS

Se puede ver que el 42.3% de microempresas son comercial, el 29.6%
agricolas, el 16.9% artesanal y el 11.3% son otros tipos de negocios. Como

podemos ver mayor porcentaje de negocios es de tipo comercial.
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3. Cual fue el motivo por el que usted inicio sune  gocio?

Desempleo | | Posesién de Cap. Propio | | Otros | |

Pregunta 3 — Encuesta

Tabla 2.3
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos  Desempleo 33 46,5 46,5 46,5
Posesion de 24 33,8 33,8 80,3
Capital Propio
Otros 14 19,7 19,7 100,0
Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente:SPSS

Motivo por el que inicio negocio
Grafico 2.4
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Elaborado por K Bajafia, T C arpio, P Medina
Fuente: SPSS

Se observa que un 46.5% de personas encuestas has constituido su
propio negocio debido al desempleo que existe en este sector, 33.8% por
posesion de capitan propio y un 19.7% por diferentes motivos el cual hay
emprendido su microempresa.
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4. Tiene problemas en el manejo de su Negocio?

si [ ] No [ ]

Pregunta 4 - Encuesta

Tabla 2.4
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vaélidos Si 35 49,3 49,3 49,3
no 36 50,7 50,7 100,0
Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente: SPSS

Problema en el manejo del negocio
Grafico 2.5
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Fuente:SPSS

Se puede concluir que un 49.3% de personas son conscientes que tienen
problemas en sus negocios, mientras que un 50.7% concluyen con no tener problemas

en ellos.
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5. Cudl cree usted que es el principal problema qu e afecta a su

microempresa?

Recursos Humanos |:|

[ ]

Financiamiento|:|

[ ]

Pregunta 5 - Encuesta

Tecnologia Cobranzas

Tabla 2.5

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Financiamiento 18 25,4 25,4 25,4
Recursos Humanos 18 25,4 25,4 50,7
Tecnologia 22 31,0 31,0 81,7
Cobranzas 13 18,3 18,3 100,0

Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente:SPSS

Principal problema que afecta su empresa
Grafico 2.6
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Elaborado por: K Bajana, T Carpio, P Medina
Fuente: SPSS

Podemos observar que 31% de microempresas tienes problemas de tecnologia,
el 25.4% son problemas financieros y de RRHH, mientras que un 18.3% tiene

problemas al realizar cobros.
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6. Después de la crisis econémica del 2008 su micr  oempresa obtuvo:

Mas Ingresol:l Igual Ingresol:l Menos Ingresos |:|

Pregunta 6 — Encuesta

Tabla 2.6
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos  mas ingresos 9 12,7 12,7 12,7
igual ingresos 47 66,2 66,2 78,9
menos ingresos 15 21,1 21,1 100,0
Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Caripio, P Medina
Fuente:SPSS

Crisis Econ6mica
Grafico 2.7

S0

40—

w
=}
1

Frecuencia

(5]
=}
1

mas ingresos igual ingresos Menos ingresos

Elaborado por: K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente: SPSS
Segln podemos observar a consecuencia de la crisis que nuestro pais
presencio a partir del afio 2008 las mayoria de microempresas no tuvieron mayores
cambios ya que un 66.2% obtuvieron iguales ingresos, mientras un 21.1%
disminuyeron los ingresos y el 12.7% tuvieron aumentos en las ventas.
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7. Usted cuenta con un sistema de registro contabl  e?

No [ ]

si[ ]

Pregunta 7 — Encuesta

Tabla 2.7
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  si 19 26,8 26,8 26,8
no 52 73,2 73,2 100,0
Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente: SPSS

Cuenta con un Sist.Registro Contable
Grafico 2.8

G0

50+

-
=]
1

Frecuencia
]
T

204

CElaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina no
Fuente:SPSS

Podemos ver que existe un 73.2% de microempresas que no cuentan con un
sistema de registros contables, mientras que un 26.8% si cuenta con uno. Es por esta

razén que nos da un excelente resultado para la implementacién de nuestros servicios.
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8. Al momento de realizar una inversion lo hace po  r medio de:

Intuicion | Andlisis Financiero[__|
Pregunta 8 - Encuesta
Tabla 2.8
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Intuicion 51 71,8 71,8 71,8
Andlisis Financiero 20 28,2 28,2 100,0
Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente:SPSS

Como realiza una inversion
Grafico 2.9

60—

a0+

.
o
1

Frecuencia
w
T

20

intuicion Analisis Financiera

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente:SPSS

Observamos que un 71.8% de personas realizan sus inversiones por intuicion, y
un 28.2% por medio de andlisis financiero. Esto es un gran problema al momento de
ver rentabilidad en la empresa debido a la mala inversion que se hace al azar.
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9. Si le ofrecieran un servicio de Administracion y

asesoria contable Ud.

Aceptaria?
Si[] No [ ] Tal vez[ ]
Pregunta 9 — Encuesta
Tabla 2.9

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  Si 44 62,0 62,0 62,0
No 21 29,6 29,6 91,5
tal vez 6 8,5 8,5 100,0

Total 71 100,0 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente: SPSS

Servicio de administracion y asesoria contable
Grafico 2.10
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Fuente:SPSS

Podemos recalcar que un 62% de microempresarios si estan de acuerdo
con contratar un servicio de administracion y asesoria contable el cual lo
necesitan en su negocio, un 29.6% no desean adquirir este servicio, mientras

gue un 8.5% tal vez adquieran este servicio.
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10. Indique cual es el motivo por el que no aceptar

Econémico[ |

Desconfianza| |

Pregunta 10 - Encuesta

ia el servicio

No lo requiere [ ]

Tabla 2.10
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Econémico 10 14,1 34,5 345
Desconfianza 14 19,7 48,3 82,8
No lo requiere 5 7,0 17,2 100,0
Total 29 40,8 100,0
Perdidos  Sistema 42 59,2
Total 71 100,0

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina

Fuente:SPSS

En conclusion el

Motivo por el que no aceptaria el Servicio

Grafi
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Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina
Fuente:SPSS

19.7% de

desconfianza, el 14.1% por problemas econémicos y el 7% no requiere el servicio.

desconfianza

no lo requiere

la poblacibn no aceptaria el

servicio por
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2.3 PLAN DE MARKETING

Toda empresa, sin importar su tamafio o el sector en que se
desenvuelve, precisa elaborar un Plan de Marketing. Este debe reunir una serie
de requisitos para ser eficaz, su elaboracion debe ser detallada y completa. La
tecnologia y la globalizacion demandan una nueva forma de gestion y liderazgo.
Es necesario que los directivos se sientan comodos para la toma de decisiones
en un entorno cambiante, y que acoplen sistematicamente las estrategias

funcionales y decisiones operativas con las estratégicas de mayor rango.

De modo que en el Ecuador durante los ultimos afios ha habido un
incremento del numero de microempresas y es asi como en la ciudad de
Babahoyo donde vamos a desarrollar nuestro proyecto existen muchas de ellas
gue no cuentan con una administracion de buena calidad, por tal motivo la
empresa que vamos a crear aplicara una estrategia enfocada a estos negocios
gue poseen baja rentabilidad esta consiste en administrar de mejor manera los

negocios generando mayor utilidad y disminuyendo los costos.

El presente proyecto pretende competir con estas empresas, pero basada
en una estrategia de marketing enfocada a la buena rentabilidad de las
microempresas, por medio de la asesoria administrativa y contable
personalizada para cada cliente, lo que trae como consecuencia el aumento de

su capital.
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2.3.1 CICLO DE VIDA DEL SERVICIO

Puesto que el servicio que ofreceremos es nuevo, nuestro proyecto se
encuentra en la fase introductoria de su periodo de vida, ya que existe
incertidumbre respecto a la captacion de clientes. Una vez que el servicio se
haya introducido en el mercado se espera tener una fuerte aceptacion en el

mismo, puesto que en esta ciudad no existe este tipo de empresas.

CICLO DE VIDA DE LA EMPRESA
GRAFICO 2.12
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Luego de haber encontrado el mayor numero de clientes, se espera
lograr su respectivo crecimiento para entrar a su etapa de madurez donde
tenemos que proporcionar paquetes promocionales para alcanzar la
penetracion en el mercado obteniendo mayores utilidades y aumentando el

crecimiento del servicio teniendo como ultima etapa el declive de la empresa.

54



2.3.2 OBJETIVOS DEL PLAN DE MARKETING

2.3.2.1 OBJETIVOS FINANCIEROS

» Obtener los ingresos que cubran los costos y gastos y generen utilidad.
* Recuperar la inversion inicial al tercer afio de funcionamiento.
* Cubrir los costos financieros.

 Maximizar las utilidades

2.3.2.2 OBJETIVOS DE MERCADOTECNIA

» Posicionar a “SERCONFI” como la mejor empresa de servicio para la
administracion 'y asesoria contable a base de conocimientos
actualizados.

* Lograr la fidelidad de los clientes para mantener la rentabilidad de la
empresa.

» Lograr que nuestros clientes sean nuestra principal publicidad.

» Conseguir un incremento de ventas de servicio del primer al segundo

afo en un 30% y luego de un incremento de al menos 2% anual.

2.3.3 MATRIZ BCG (BOSTON CONSULTING GROUP)

Esta matriz es de 2x2, se utliza para el analisis estratégico de las
unidades de negocio de la empresa, fue desarrollada por la empresa
consultora “Boston Consulting Group” en 1970. Esta dividida en cuatro partes
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de acuerdo a la participacion de mercado y el rendimiento econdémico de cada

unidad de negocio y sirve para aplicar estrategias de marketing y finanzas.
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Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medin a

Fuente: http://www.joseacontreras.net/direstr/cap83d.htm

Estrella (Alto crecimiento, Alta participacion en e | mercado)

Este tipo de unidad de negocio representa alto crecimiento y alta
participacion en el mercado, necesita de altos niveles de financiamiento para
aprovechar al maximo el liderazgo que tiene en el mercado, se debe usar el

analisis FODA para evitar que el servicio estrella se convierta en vaca lechera.

Proyectamos que nuestra empresa en un futuro pueda alcanzar un solido
liderazgo en el mercado local y nacional, obteniendo altos rendimientos y una
importante participacion en el mercado, mejorando notablemente la inversion,
debido a que no existen empresas que brinden este tipo de servicio, es asi

Como se construye nuestra mayor fortaleza.
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Signo de Interrogacion (Alto crecimiento y baja par  ticipacion de mercado)

Son unidades de negocio con altas tasas de crecimiento y baja
participacion en el mercado también se lo conoce como nifios problemas,
generalmente son productos o servicios nuevos y pueden tener éxito o fracaso

en el negocio.

Nuestra empresa por su reciente introduccion al mercado es el signo de
interrogacion o niflo problema mantendré incertidumbre de éxito o fracaso en
los primeros meses, generando baja participacion, por lo cual necesitan gran
cantidad de recursos, teniendo que definir importantes estrategias para la

penetracion en el mercado.

Vaca Lechera (Crecimiento bajo y Alta participacion de Mercado)

Estas unidades se refieren a productos o servicios que tienen alta
posicién en el mercado esto se debe a su participacion en el mercado con
bajas tasas de crecimiento, tiene un gran numero de clientes y es por esta

razon que los costos de marketing y publicidad son bajos.

Estas unidades estratégicas de negocios generan mayor efectivo y
pueden ayudar a las unidades que necesitan mayor inversion; para llegar a ser
vacas lecheras deben atravesar completamente la competencia en el cuadrante

estrella.

En este caso debido al servicio que prestaremos si llegamos a tener éxito
pero la tasa de crecimiento anual es baja manteniendo alta participacion en el
mercado nuestro servicio estrella se convertira en vaca lechera aunque esta

produce mucho dinero pero si empieza a tener baja participacion se debera
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realizar una fuerte inversién para mantener el liderazgo en el mercado caso

contrario se convertira en perro.

Perro (Bajo crecimiento y Baja participacion en el mercado)

Estas unidades no tienen mucha participacion en el mercado, son de poco
crecimiento, tienen baja rentabilidad y muchas empresas se deshacen de ellas

porque no les conviene mantenerlos en el portafolio de la empresa.

Si nuestra empresa no logra entrar al mercado empresarial con buena
participacién, llegando a generar pérdidas nuestro servicio se convertira en
perro y es recomendable implementar otro tipo de prestacion de servicio caso

contrario nos llevara la quiebra.

2.3.4 MATRIZ FCB O MATRIZ DE IMPLICACION

Realizaremos esta matriz para tener una idea clara del comportamiento

del consumidor ante el servicio que ofrecemos.

* Modo intelectual: los consumidores se basan en la razén, logica y
hechos.

* Modo emocional: los consumidores se basan en emociones, sentidos e
intuicion.

* Implicacion débil: representa para los consumidores una decision facil
de compra.

* Implicacion fuerte: representa para los consumidores una decision

complicada de compra.
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Matriz de Implicacién FCB
Grafico 2.13
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Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina

Fuente: http://www.joseacontreras.net/direstr/cap83d.htm

La matriz FCB relaciona la implicacion de compra del consumidor con la
motivacion de compra predominante entre la razén y la emocion; con ello se
determina que para la contratacién del servicio de SERCONFI se encuentra en
el cuadrante de efectividad siendo un producto con fuerte implicacion pero con
atraccion mas emotiva que racional; se podria creer que es légica pero con la
estrategias de comunicacion lo que se desea lograr es una conexion afectiva

con el servicio y el sentimiento que se tiene al usarlo.
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2.3.5 ANALISIS FODA DEL PROYECTO

Es el Andlisis interno y externo del entorno de la empresa para
diagnosticar los problemas a los que nos enfrentamos y las posibles soluciones
a estos.

Fortalezas
Son los factores internos que benefician a la empresa

» Brindar un servicio confiable y serio al cliente

* Ser pionero en el servicio de Administracion y Asesoria Contable
Financiera

» Contar con personal altamente capacitado, espontaneo y responsable

» Alianzas estratégicas con empresas especializadas en la capacitacion
administrativa y financiera para el personal

» Contar con servicio personalizado para cada cliente

Oportunidades

Factores externos favorables para la empresa

e ElI Gobierno da facilidad de crédito a los microempresarios
beneficiandonos de tal manera que estos se vean en la necesidad de
adquirir nuestro servicio para mejorar su inversion.

» El Gobierno tiene mayor control administrativo y financiero

* Debido a la localizacién estratégica de la empresa en la ciudad de
Babahoyo es posible expandir nuestro servicio a los cantones que la
rodean.

» Cubrir las necesidades de clientes insatisfechos con el profesionalismo
brindado por el personal de la empresa.

» Contar con un local amplio para la atencion de clientes.
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Debilidades

» Factores internos negativos que perjudican a la empresa.

» El recurso humano no se capacite constantemente

* No contar con un software especializado para este servicio
» Lento posicionamiento de la empresa en el mercado.

» Contar con poco personal
Amenazas

Factores externos desfavorables para la empresa.

Microempresarios no estdn acostumbrados a llevar control
administrativo

» Microempresarios tengan desconfianza del servicio que brindamos

» Microempresarios crean que el servicio tiene alto costo

» Desconocimiento del servicio por parte de los clientes

» Entrada de empresas que ofrezcan servicios similares al nuestro

2.3.6 MERCADO META

En el mundo de la publicidad el mercado meta es también conocido como
mercado objetivo, target, grupo objetivo se refiere al segmento de mercado al
gue esta dirigido un bien o servicio. A través de las campafas y los diferentes
medios de comunicacion utilizando un mensaje adecuado se puede conocer

las actitudes del mercado meta optimizando el retorno de la inversion.
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Cuando no se conoce el mercado objetivo se puede llegar a decisiones
con alto riesgo de fracaso esto es cuando se utilizan estrategias de medios de
comunicacion que tienen costos muy altos ya que no es recomendable gastar
demasiado en publicidad. Para conocer donde se ubica el mercado objetivo se
toman en cuenta diferentes variables, en el caso de nuestra empresa
utilizaremos las siguientes: Nivel socio-econdmico, ocupacion, motivaciones,
habitos.

Para determinar el mercado meta sera necesario analizar el
comportamiento de los consumidores para de esta manera proceder con las

campafias de marketing y alcanzar el posicionamiento de mercado.

Necesidad Basica

Obtener asesoramiento necesario para incrementar la rentabilidad en las

microempresas

Grupo Objetivo

Personas que posean negocios formales en la ciudad de Babahoyo

Clientes Potenciales

Los clientes potenciales son microempresas que deseen servicios de una
empresa especializada en asesorar y administrar contablemente negocios para
generar mayores utilidades por lo que nuestro proyecto tendra crecimiento en

este mercado.
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Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado de un servicio es la manera en la que
los consumidores lo definen a partir de sus atributos importantes, es decir, el
lugar que ocupa el servicio en la mente de los clientes en relacidn a otros
servicios de la competencia. Por tanto desarrollar la estrategia de mercado mas
conveniente para el posicionamiento del servicio que ofreceremos esta basada
en los atributos que presta el mismo, las necesidades que satisfacen y los
beneficios que ofrecen.

De tal manera que el servicio sea eficiente; no existen empresas en esta
ciudad que ofrezcan el servicio de administracion por lo que lograremos entrar
en el mercado micro empresarial con buenos resultados. Es importante llegar a
la mente de los clientes a través de la publicidad tomando en cuenta que se

debe gastar moderadamente ya que sus costos son elevados.
Objetivos de ventas futuras

» Lograr que nuestro servicio sea confiable para los clientes
* Aumentar el numero de clientes
» Lograr mayor participacion en el mercado

* Mantener el liderazgo

2.3.6.1 MACRO-SEGMENTACION

En este andlisis se definira el mercado de referencia desde el punto de
vista del consumidor, para lo cual se toman en cuenta tres dimensiones, estas

se presentan a continuacion:
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* Funciones o Necesidades: Se refieren a las dificultades que tienen
muchos microempresarios al realizar sus actividades financieras dentro de
sus negocios por tal motivo nuestra empresa esta dispuesta a ofrecer al
mercado meta un servicio adaptable a sus necesidades manejando
ordenada y adecuadamente la contabilidad y la administracion del negocio
de nuestros clientes.

» Tecnologia: Debido a que nuestra empresa es nueva en el mercado los
servicios que ofrecerd seran con la mas alta calidad, personal altamente
capacitado, y utilizaremos un software innovador y confiable que nos ayude
contable y administrativamente para asesorar de la mejor manera los
microempresarios optimizando sus ganancias.

» Grupos de compradores: Nuestro grupo de compradores seran todos los
microempresarios de la ciudad de Babahoyo que estaran dispuestos a
contratar nuestro servicio para mejorar la administracion de su negocio o

gue quieran emprender uno.

2.3.6.2 MICRO-SEGMENTACION

La micro segmentacién se basa en las ventajas buscadas de modo que el
servicio esta dirigido a personas que poseen pequefios negocios y buscan

asesoria financiera y contable.
Las caracteristicas del segmento elegido son:
Geograficas

Ciudad de Babahoyo

Zona: Av. General Barona 'y 27 de Mayo
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Demogréficas

Hombres y mujeres que posean negocios pequefios

Psicogréficas

Dirigido a personas que poseen negocios pequefios con problemas al

administrarlos y/o que deseen mejorar sus ingresos.

2.3.7 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

La estrategia de posicionamiento de SERCONFI, se basara en ofrecer la
solucion a los principales problemas de administracion, estos problemas son:
crisis en la empresa, necesidades de adaptacién, etc. La estrategia se basara

principalmente en evitar problemas dentro y fuera de la empresa.

2.3.8 FUERZAS COMPETITIVAS

Competidores

Los principales competidores de SERCONFI son las entidades publicas o

privadas que brindan servicios de asesoria contable y tributaria.
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Competidores potenciales

Estos competidores son las entidades publicas y fundaciones que dan
asesoramiento gratuito a los microempresarios para mejorar las inversiones

como por ejemplo: MIES, Banco de fomento, etc.

La amenaza que presenta estos competidores es moderada, debido a
gue no existe una empresa que brinde el servicio de administracion empresarial

y servicios completos y cumpla con todas las necesidades de nuestros clientes.

FUERZAS COMPETITIVAS — MICHAEL PORTER
Grafico 2.14

Elaborado por K Bajafia, T Carpio,P Medina

Fuente: Archivo:Modelo Porter.svg
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Sustitutos

Los servicios sustitutos al que brinda nuestra empresa es la contratacion

de personal especializado y propio microempresas.
Clientes

Esta representado por el grupo objetivo, conformado por
microempresarios, que no tienen control contable adecuado y una

administracion rentable en la microempresa.
Proveedores

Los principales proveedores de la empresa seran empresas que vendan
los suministros de oficina, internet, suministros de limpieza, etc a precios

modicos.

2.3.9 MARKETING MIX

Producto, Precio, Plaza o Distribucion, Promocion y Publicidad,

Producto (Servicio)

Somos una empresa de servicios por tanto el producto toma la forma de
un bien intangible generando en el futuro un beneficio para quienes lo utilicen.
De esta manera los servicios ofrecidos deberan incrementarse de acuerdo a las

necesidades creadas por los microempresarios.

La Marca es “SERCONFI” servicio de Administracion y Asesoria
Contable-Financiera, este nombre ayuda a que algunos microempresarios
obtengan mejores rendimientos financieros después de pasar por situaciones

gue afecten a sus negocios. El servicio que se ofrecera sera de alta calidad.
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Precio

El precio se relacionara de acuerdo a las dificultades que tengan los
microempresarios en la administracion de su negocio, se debe considerar un
precio moderado ni tan caro ni muy barato, y tener en cuenta los costos

tratando de minimizarlo lo mas posible.
Se deben considerar los siguientes costos para la fijacion del precio.

* Inversion inicial
» Alquiler del local
» Pago a empleados

* Servicios basicos

Politica de Precios

* Maximizar la rentabilidad de la empresa

» Evitar la competencia

» Consegquir clientes potenciales con precios promedios
* Obtener mayores beneficios

* Recuperar rapidamente las inversiones realizadas

Plaza o Distribucion

SERCONFI estara ubicada en la ciudad de Babahoyo en la zona central,
de facil acceso para los clientes donde se encuentran la zona comercial de la
ciudad. Esperamos que nuestra empresa en el futuro logre expandirse a nivel

local y posterior a nivel nacional.
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Promocion y Publicidad

Para que nuestra empresa sea conocida por los clientes babahoyenses

se procedera a realizar diferentes promociones por la apertura de la empresa

Anuncios publicitarios, el mensaje de estos debe ser claro y preciso con
el logo de gran tamafio y el slogan pequefio, los cuales seran elaborados de
manera que muestren gque el servicio brindado sera de excelente calidad, estos

se daran a través de los diferentes medios.

Debido a que recién estamos empezando en el campo empresarial no es
recomendable gastar demasiado dinero en publicidad por tanto buscaremos los
medios mas econdmicos para hacernos conocer como por ejemplo se utilizara

el periddico local, volantes, Radio (Fluminense) entre otros.

Esta ciudad tiene su propia prensa es por esta razon que haremos
publicidad a este medio llamado EL CLARIN, Las volantes se las entregara en
el centro de la ciudad por ser este sector el mas concurrido de negocios
pequefios, se realizaran cufias publicitarias en las radio mas conocida de la

ciudad.

2.4 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico tiene como objetivo conocer cuéles seran las
principales necesidades tangibles e intangibles para la instalacion vy
funcionamiento de la empresa y asi poder cuantificar el monto de inversion que
se debe realizar, los costos operativos y no operativos, asi como también el
talento humano necesario para el funcionamiento.
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2.4.1 PROCESO DE SERVICIO

Una vez que el microempresario contrate nuestro servicio el personal
hara una evaluacion de la microempresa expresandolo en un informe escrito, se
planificara una reunion con los expertos para un estudio minucioso del informe y
poder tomar las mejores estrategias designando un colaborador para el
microempresario con el cual trabajaran todos los puntos débiles que tiene dicha
empresa, haciendo evaluaciones semanales de la gestion que se esta

realizando y planificando nuevas estrategias.

Ademés el mismo colaborador se encargara de la contabilidad de la
microempresa presentando informes mensuales de los estados financieros para

una junta extraordinaria donde se realizara el respectivo analisis.

2.4.2 REQUERIMIENTO DE MATERIALES PARA LA
IMPLEMENTACION

En este rubro estd incluido todo lo que respecta al servicio, y la

adecuacion necesaria para el funcionamiento del negocio.

La tabla a continuacién incluye un detalle de todos los rubros incluidos en

obras fisicas con sus respectivos costos.
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Material de Implementacion

Tabla 2.11
Detale  [Centidad
Escritorio 13
Silla 20
Archivadores 25
Aire acondicionado 2
Instalaciones sanitarias 2
Implementos de decoracion 1
Cubiculos 4
Computadora 12
Impresora multiple funcion 6
Teléfono y fax 1
Instalaciones eléctricas 1
Otros implementos 1

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina

2.4.3 INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES

Los activos intangibles que tendrd la empresa son el software contable y

administrativo.
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2.4.4 REQUERIMIENTO DEL RECURSO HUMANO

Gerente General (1)

El Gerente General actia como representante legal, fija las politicas
administrativas y de calidad fijada por la empresa; razones por las cuales tendra
un sueldo mas elevado que el de los demas gerentes o directores.

Director de Talento Humano (1)

El director del talento humano debera ser graduado en psicologia laboral
o0 ingenieria Comercial.

Director Financiero (1)

El director financiero deberé tener titulo universitario graduado en una

carrera administrativa, con conocimientos de Excel avanzado.

Director Tecnologico (1)

El director tecnolégico debera contar con el titulo de Ingeniero en
sistemas y debera actualizar software de la mejor manera para mejoramiento

del servicio.

Director de Publicidad y Ventas (1)

El director de esta area deberd contar con titulo en Ingenieria en

Marketing, contar con creatividad y ser habil para negociar.
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Contador (1)

Debe contar con un titulo de Contador Publico Autorizado, aplica sus
conocimientos en forma critica en el analisis e interpretacibn de estados
financieros.

Secretaria (1)

La secretaria tendra que tener conocimientos basicos de utilitarios y titulo

de bachiller con experiencia de 1 afio.
Conserje (1)

Sus funciones deberan ser las siguientes: realizar tareas de aseo en toda
la empresa, velar por el adecuado uso de la infraestructura fisica en las oficinas
de la empresa, realizar funciones de mensajeria en horarios establecidos.
Guardia (1)

Las funciones requeridas para el puesto son: responsabilidad, estabilidad
emocional, debera responder por la disciplina y seguridad dentro de la empresa,
asi como también mantener el orden y la seguridad ciudadana.

Asesores comerciales (4)

Los asesores comerciales se encargaran de dar el servicio al cliente,

brindaran las asesorias necesarias para mejorar la rentabilidad de las

microempresas, deberan tener titulo universitario en Ing. Comercial o carreras

afines
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2.4.5 ASPECTOS AMBIENTALES

2.45.1 REQUISITOS PARA PERTENECER A LA CAMARA DE
COMERCIO DE BABAHOYO

1. Copia de la cedula de identidad del duefio o representante legal

2. Copia del certificado de votacién actualizado

3. Copia del RUC

4. Dos fotos tamafio carnet

5. Solicitud de ingreso dirigida al presidente de la Cémara de
Comercio de Babahoyo

6. Copia de planilla de servicio basico (agua, luz, teléfono)

7. Copia de la constitucion de la compafiia si es empresa o

cooperativa

2452 REQUISITOS PARA OBTENER EL PERMISO DE
FUNCIONAMIENTO DEL CUERPO DE BOMBEROS PARA
LOCALES COMERCIALES

Presentar solicitud del permiso del Municipio.

Inspeccién por este departamento de las instalaciones y de seguridades
contra incendios.

El propietario debe cumplir las condiciones dadas por el inspector para
poder emitir el permiso de funcionamiento.

Original y una copia del RUC actualizado

Una copia de la escritura de constitucion de la empresa

Una copia del nombramiento del representante legal de la compaiiia.

Una copia a color de la cédula de identidad.
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* Una copia del certificado de votacion del representante legal de la
empresa.
» Copia de factura de compra de extintores o de recarga a nombre del

propietario.

2.4.5.3 REQUISITOS DE PERMISO MUNICIPAL
« RUC

« PERMISO DE BOMBEROS

* PERMISO DE SALUD (Opcional de acuerdo al tipo de negocio)

2.4.6 ASPECTOS LEGALES

Nombre de la empresa

Aprobacion del nombre de la compafiia en la Superintendencia y el
Instituto Ecuatoriano de propiedad intelectual para el respectivo registro y
obtencion del certificado. La documentacion requerida es la copia de la cedula.

Apertura de una cuenta de integracion de capital

Esta cuenta puede ser abierta en cualquier banco de la cuidad o el pais
Documentacién Requerida:

1. Copia de ceédulas y papeletas de votacion de las personas que
constituiran la Compafiia.

2. Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Compafias
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3. Solicitud para la apertura de la cuenta de Integracion de Capital (formato
varia de acuerdo al banco en el que se apertura) que contenga un
cuadro de la distribucion del Capital.

4. El valor del deposito

Escritura Publica de la Constitucion de la Empresa

Presentar en una notaria la minuta de constitucion de la compafiia junto a

los siguientes documentos:

1. Copia de ceédulas y papeletas de votacibn de las personas que
constituiran la Compafia

2. Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Compafias

3. Certificado de apertura de la cuenta de Integracion de Capital dada por el
banco
Minuta para constituir la Compafiia
Pago derechos Notaria

Solicitud de la Aprobacién de las Escrituras de Con stitucion

Las escrituras deben ser aprobadas por la Superintendencia de
Compainiias para lo cual se requiere de los siguientes documentos para la
solicitud:

1. Copia de cédulas y papeletas de votacibn de las personas que
constituiran la Compafia

2. Aprobacion del nombre dado por la Superintendencia de Compafias
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3. Certificado de apertura de la cuenta de Integracion de Capital dada por el
banco
Minuta para constituir la Compafiia

Pago derechos Notaria

Obtencion de la resolucion de la aprobacion delac  ompafiia

La superintendencia nos entregara las escrituras aprobadas junto con un
extracto y tres resoluciones de aprobacion de la escritura el Unico requisito es
presentar el recibo entregado por la superintendencia cuando se realizd la

solicitud

Cumplir con las disposiciones de la Resolucion

1. Publicar el extracto en un periddico de la ciudad de domicilio de la
Compaiiia.

2. Llevar las resoluciones de aprobacion a la Notaria donde se celebré la
Escritura de constitucion para su marginacion.

3. Obtener la patente municipal y certificado de inscripcion ante la Direccion
Financiera.

Para obtener la patente y el certificado de existencia legal se debera adjuntar:

1. Copia de las Escrituras de constitucion y de la resolucion aprobatoria de
la Superintendencia de Compafiias.
Formulario para obtener la patente (se adquiere en el Municipio).

3. Copia de la cédula de ciudadania de la persona que seré representante

legal de la Empresa.
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Inscripcidn en el Registro Mercantil

Una vez cumplidas las disposiciones de la resolucion de aprobacion de la
Superintendencia de Compafias se debera inscribir las Escrituras en el

Registro Mercantil.
La documentacién requerida es la siguiente:

1. Tres copias de las Escrituras de constitucion con la marginacion de las

resoluciones.
2. Patente municipal.
3. Certificado de inscripcion otorgado por el Municipio.
4. Publicacion del extracto.

5. Copias de cédula y papeleta de votacion de los comparecientes.

Elaboracion de los nombramientos de la Directiva en la

compaiia e inscribir en el Registro Mercantil.

Los documentos a presentar son los siguientes:

1. Tres copias de cada Nombramiento
2. Copia de las Escrituras de Constitucion

3. Copias de cédulay papeleta de votacion de los Directivos nombrados
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Reingresar la documentacion en la Superintendencia de

Compaiiias

Este trdmite es para el otorgamiento de las hojas de datos de la empresa

La documentacion exigida es la siguiente:

Formulario RUC 01A
Formulario RUC 01B
Nombramientos inscritos en el Registro Mercantil

Copias de cédulas y papeletas de votacion de las personas inscritas

a ~ w0 pnp P

Tercera copia certificada de la Escritura de Constitucion debidamente
inscrita en el Registro Mercantil

6. Una copia de la planilla de luz o agua del lugar donde tendra su domicilio
la Compaiiia

7. Publicacién del extracto

Obtencién del RUC

El reingreso de la documentacion y las hojas de datos serviran para obtener el
RUC

Requisitos:

1. Formulario 01A con sello de recepcion de la Superintendencia de
Compaiias.
2. Formulario 01B con sello de recepcion de la Superintendencia de

Compaiiias
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3. Original y copia de los nombramientos Gerente y Presidente inscritos en
el Registro Mercantil.

4. Original y copia de la Escritura de constitucion debidamente inscrita en
el Registro Mercantil.

5. Original y copia de la cédula de identidad y papeleta de votacién del
Representante Legal.

6. Una copia de la planilla de luz, agua, teléfono, pago del impuesto predial
del lugar donde estara domiciliada la Compafiia a nombre de la misma o,
contrato de arrendamiento. Cualquiera de estos documentos a nombre
de la Compafiia o del Representante Legal.

7. Si no es posible la entrega de estos documentos, una carta por el
propietario del lugar donde ejercera su actividad la Compaiiia, indicando
gue les cede el uso gratuito.

8. Original y copia de las 4 hojas de datos que entrega la Superintendencia
de Compaiiias.

9. Si el tramite lo realiza un tercero debera adjuntar una carta firmada por el

Representante Legal autorizando.

Retirar la cuenta de Apertura del Capital

Una vez quese obtengael RUC de la Compafia, éste debe
ser presentado a la Superintendencia de Compafias para que se emitala
autorizacion de retirar el valor depositado para apertura la cuenta de Integracién

de Capital.
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Requis itos:

1.

Carta de la Superintendencia de Compaiiias solicitando al banco se
devuelva los fondos depositados para apertura de la cuenta de
Integracion de Capital.

Copia de cédula del Representante Legal y de los accionistas de la
Compaiiia.

Solicitud de retiro de los depdsitos de la cuenta de Integracion de Capital,

indicar en dicha solicitud si el dinero lo puede retirar un tercero.

Abrir una cuenta Bancaria a Nombre de la Compaifiia

La cuenta puede ser Corriente o de Ahorros, la mas conveniente es la

cuenta corriente por la facilidad de poseer chequera.

1. Solicitud de apertura de cuenta.

Copia de cédula y papeleta de votacion de las personas que manejaran
la cuenta.

Copia de una planilla de servicios basicos donde conste la direccion de
residencia de quienes van a manejar la cuenta.

Un depdsito con un monto minimo dependiendo de la institucidon

bancaria.
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Finalmente tenemos la obtencion del permiso para la emision

de Facturas, los requisitos son los siguientes:

© © N o g w0 DN PR

Solicitud de inspeccion (formulario que entregan en el SRI).

Permiso de Bomberos.

Certificados, contratos o facturas de proveedores de la Compaiiia.
Certificado de cuenta bancaria a nombre de la Compafia.

Registro patronal en el IESS.

Patente Municipal.

Facturas que sustenten la propiedad mobiliaria.

Contrato de compraventa que sustente la propiedad inmobiliaria.

Planilla de luz, agua, teléfono o carta del pago del impuesto predial a
nombre de la Compafiia y/o el contrato de arrendamiento, o la carta de

autorizacion de uso gratuito de oficina con reconocimiento de firma.

2.4.7 ESTUDIO DE LOCALIZACION

El estudio de localizacion esta directamente ligado con el éxito o fracaso

de la empresa por esa razOn hay que tener criterios estratégicos para Su

ubicacion. El objetivo general de este estudio es maximizar las ganancias por

ello debemos tomar en cuenta factores legales, econdmicos, sociales y fisicos.

2.4.7.1 LOCALIZACION

Para la localizacion de la empresa tenemos tres posibles lugares que son

estratégicos por lo cual evaluaremos factores importantes para la toma de la

mejor decision. A continuacion tenemos una breve explicacion de los métodos

de localizacion y la aplicacion del método cualitativo por puntos.
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2.4.7.2 METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

Para la aplicacion de este método debemos considerar los factores
predominantes en la ubicacion de la empresa para luego asignar una peso
relativo de acuerdo a la importancia que atribuimos a cada factor; la calificacion
gue asignamos estd en una escala determinada por las caracteristicas de los
factores a lo que evaluaremos entre 0 y 10; el total de la ponderacion permitira

seleccionar la mejor alternativa.

Los factores seleccionados son la accesibilidad al local para que los
clientes puedan localizarnos facilmente, facilitar la publicidad puesto que mejora
la visibilidad del mismo. Dentro de la ciudad de Babahoyo hay que tener muy en
cuenta los servicios basicos puesto que en esta ciudad hay zonas que carecen
de alcantarillado, agua potable, electricidad, internet, etc.; brindandonos menos

comodidades al momento de formar la empresa.

Método cualitativo por puntos

Tabla 2.12
LOCAL A LOCAL B LOCALC
FACTOR PESO
Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion

Accesibilidad
al local 0,15 5 0,75 5 0,75 5 0,75
Cercania con
o TErET 0,20 7 1,4 8 1,6 6 1,2
Costo de
suministros 0:20 6 1:2 4 0,8 5 1
Servicios
Banies 0,15 5 0,75 6 0,9 7 1,05
Infraestructura | 0530 4 1,2 8 2,4 6 1,8

Total | 1,00 53 6,45 5,8

Elaborado por K Bajana, I Carpio, P Medina

La infraestructura es el factor mas importante de este analisis por varias

razones como lo son el espacio fisico, acabado, iluminacion, seguridad, etc
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LOCAL A

Local A
Figura 2.3

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina

Ubicado a las afueras de la cuidad de Babahoyo, sitio comercial, pasan
las lineas de buses urbanos y provinciales, cerca de la Gobernacion Provincial,

es un local no muy amplio pero acogedor.
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LOCAL B

Local B
Figura 2.4

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina

Segun el analisis de localizacion el local B que esta ubicado en el centro
de la cuidad es el méas idéneo para la instalacion de la empresa, tiene las
caracteristicas adecuadas como son el acceso al local, cuenta con todos los
servicios basicos, la infraestructura es la correcta y la cercania con los lugares
de abastecimiento de productos necesarios para el funcionamiento del negocios
es la mas apropiada puesto que nos ahorra el dinero de transporte y la mayoria
de nuestros clientes potenciales estan ubicados a los alrededores, las entidades

publicas se encuentran también en las cercanias.

85



LOCAL C

Local C
Figura 2.5

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina

Local que nuevo, amplio, disefiado para negocio, falta el acabado, se
encuentra frente al colegio de contadores de la cuidad, no es conveniente
porque en esa zona no encontramos suficiente movimiento comercial, ni

empresarial por encontrarse en la zona norte de la ciudad.

86



2.4.7.3 METODO DE MAXIMIZACION DEL VALOR ACTUAL
NETO

La aplicacion de este método se da cuando la base de la ubicacién del
negocio esta dada por criterios econémicos. Las determinantes de este método
son los costos proyectados en una demanda constante junto con variables

significativas como son las ventas, el monto de la inversion, etc.

2.4.7.4 METODO DE LA DEMANDA'Y LAS AREAS DE
INFLUENCIA

Para la realizaciéon de este método se toma en cuenta el tamafio de la
poblacion, ingresos de los posibles clientes, nivel de gastos, estilo de vida
determinado las areas de influencia en el estudio

2.4.8 PLANO DE LAS INSTALACIONES

Detalle
Auditorio  15%

Gerencia general 5%

Administracion (RRHH, Suministros) 5%

Finanza (cobranza, presupuesto, contabilidad)5%
Tecnologia 5%

Marketing, ventas 5%

Recepcion 4%

Cubiculo de atencion al cliente 19%

Bafos 5%

10. Archivo 5%

11.Bodega de mantenimiento 3.5%
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12.Bodega de suministros 3.5%
13.Parqueadero 10%
14.Hall de espera 10%
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Plano de las instalaciones
Grafico 2.15
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Elaborado por K Bajafa, T Carpio, P Medina

E 1335

88



CAPITULO Il

3.1 ESTUDIO FINANCIERO
3.1.1 INVERSION

La informacion que proveen los estudios de mercado, técnico y
organizacional son importantes para definir la cuantia de las inversiones del
proyecto. Si bien es cierto la mayor parte de las inversiones se las realiza antes
de la puesta en marcha del proyecto, pero pueden existir inversiones que sea
necesario realizar durante la operacion ya sea porque se requiere aumentar la
capacidad productiva ante aumentos proyectados en la demanda o para

reemplazar activos desgastados.

De tal manera que el capital de trabajo inicial puede verse aumentado o
disminuido durante la operacion si se proyectan cambios en los niveles de

actividad del proyecto. Una vez que se ha determinado los diferentes tipos de



inversiones ya sea en activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo se

determinara si el proyecto es rentable o no.

Para esto se utilizara los ingresos y gastos proyectados, y a través de un
flujo de caja utilizando la TMAR (Tasa Minima Atractiva de Retorno) determinar
la TIR (Tasa Interna de Retorno) y el Valor Actual Neto (VAN) y asi conocer si

nos conviene o no realizar el proyecto.

3.1.1.1 INVERSIONES PREVIAS A LA PUESTA EN MARCHA

Las inversiones realizadas antes de poner en marcha el proyecto se

dividen en tres tipos: Activos fijos, Activos intangibles, Capital de Trabajo.

3.1.2 ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos son aquellos que no varian durante el ciclo de
explotacién de la empresa, son poco liquidos dado a que se tardarian mucho en
venderlos para conseguir dinero, lo normal es que perduren durante mucho

tiempo en la empresa.

Si bien son duraderos, no siempre son eternos. Por ello la contabilidad
obliga a depreciar los bienes a medida que transcurre su vida normal. Debido a
gue estos lo hacen de forma natural por el paso del tiempo, por su uso, por el

desgaste propio del tiempo que se use ese activo y por obsolescencia.
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Las inversiones en activos fijos son todas aquellas que se realizan en los

bienes tangibles que se utilizaran de apoyo en la operacion del proyecto.

Entre estos activos se incluyen los terrenos, las obras fisicas, el equipamiento

de la oficina, la infraestructura de servicios de apoyo.

Inversion en activos fijos

Tabla 3.1

Detalle Cantidad | Costo Unitario |Costo total
Obras Fisicas
Cubiculos 4 $ 500,00 $ 2.000,00
Equipamiento de las oficinas
Mano de obra del equipamiento oficinas 2 $ 200,00 $ 400,00
Teléfono y fax 1 $ 120,00 $ 120,00
Escritorio 13 $ 60,00 $ 780,00
Silla 20 $ 25,00 $ 500,00
Archivadores 25 $ 200,00 $ 5.000,00
Aire acondicionado 2 $ 900,00 $ 1.800,00
Implementos de decoracién 1 $ 2.000,00 $ 2.000,00
Computadora 12 $ 400,00 $ 4.800,00
Impresora multiple funcién 6 $ 200,00 $ 1.200,00
Otros implementos 1 $ 3.000,00 $ 3.000,00
Infraestructura de Servicios de Apoyo
Instalaciones eléctricas 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Instalaciones sanitarias 2 $ 250,00 $ 500,00
Total de Inversiones en Activos Fijos $ 23.600,00

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: http://www.mercadolibre.com.ec/
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3.1.3 ACTIVOS INTANGIBLES

Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se realizan
sobre activos constituidos por los servicios 0 derechos adquiridos, necesarios
para la puesta en marcha del proyecto. Dentro de estos activos estan las
patentes y licencias, la capacitacion, las bases de datos y los sistemas de
informacion, Los gastos de organizacidon ya no se incluyen dentro de este

grupo debido a las nuevas normas de contabilidad.

Inversion en Activos Intangibles

Tabla 3.2
Patentes
Licencia de software $ 2.500,00
Total de Inversiones en Activos Intangibles $2.500,00

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: http://www.infoelect.com.ec/

3.1.4 CAPITAL DE TRABAJO

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos
necesarios, en la forma de activos corrientes, para la operaciéon normal del
proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad y tamafo
determinados. En consecuencia, para efectos de la evaluacion de proyectos, el
capital de trabajo constituird una parte de las inversiones de largo plazo, ya que
forma parte del monto permanente de los activos corrientes necesarios para
asegurar la operacién del proyecto.
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Si el proyecto considera aumentos en el nivel de operacion, pueden
requerirse adiciones al capital de trabajo. En proyectos sensibles a cambios
estacionales pueden producirse aumentos y disminuciones en distintos

periodos, considerandose estos Ultimos como recuperacion de la inversion.

Los principales métodos que se utilizan para determinar la inversion en
capital de trabajo son: El Contable, el del Periodo de Desfase y el del Déficit
Acumulado Maximo este Ultimo vamos a utilizar en nuestro proyecto. A

continuacion detallaremos cada uno de estos métodos:

3.1.4.1 METODO CONTABLE

La funcién de este método es la de cuantificar la inversion requerida en
cada uno de los rubros del activo corriente, considerando que parte de estos
activos pueden financiarse por pasivos de corto plazo, como los créditos de
proveedores o los préstamos bancarios. Los rubros del activo corriente que se
cuantifican en el calculo de esta inversion son el saldo éptimo para mantener en
efectivo, el nivel de cuentas por cobrar apropiado y el volumen de existencias
gue se debe mantener, por un lado, y los niveles esperados de deudas

promedio de corto plazo, por otro.

3.1.4.2 METODO DEL PERIODO DE DESFASE

Este método consiste en determinar la cuantia de los costos de
operacion que debe financiarse desde el momento en que se efectta el primer
pago por la adquisicion de la materia prima hasta el momento en que se

recauda el ingreso por la venta de los productos.
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3.1.4.3 METODO DEL DEFICIT ACUMULADO MAXIMO

Este método supone calcular para cada mes los flujos de ingresos y

egresos proyectados y determinar su cuantia como el equivalente al déficit

acumulado maximo. Aplicaremos este método para determinar la inversion de

capital de trabajo en nuestro proyecto, ya que consiste en determinar los

ingresos y egresos proyectados, obtener los saldos mensuales y finalmente los

saldos acumulados escogiendo el negativo mayor.

A continuacién

egresos proyectados:

Déficit Maximo Acumulado

Tabla 3.3

Mes Ingresos Egresos Saldos Sald acum.
1 0 -51487500)1 -51487500) -514.87500
: | sese0 secen] o110
3 7300 -56.739.20 576080 -520.754 20
4 8200 5694138 5130862 -51944558
5 9240 57010791 §222921| -$1721637
b 99172  -B7281 1) 5223609 -514.98028
7 099306) -57.39955 $259351 51238677
8 1[]592,5?42! 5682103 9387104 -$B5H1573
9 116549059  -§6O2618] 5472873 -5378700
10 1232[],39!35'F -5713396| 5568643 5189943
11 139101302) 5724798 5666215 §8.56158
12 149217293 -5830913] HE61260] $15.17418

Total  [$108.50000f -§93.32582

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente:Libro preparacion y evaluacion de proyect

0s

tenemos la siguiente tabla que nos muestra los ingresos y
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El méximo déficit acumulado asciende a $ 21515.00 por lo tanto esta
sera la inversion que debera efectuarse en capital de trabajo para financiar el
proyecto. En el tercer mes disminuye el saldo acumulado deficitario, no
disminuye la inversion en capital de trabajo. De tal manera cuando el saldo
acumulado es positivo esto no significa que no se necesita de la inversion en
capital de trabajo.

Inversion del Negocio

Tabla 3.4
Inversion del Negocio
Activos Fijos $ 23.600,00
Activos Intangible $2.500,00
Capital de Trabajo 3 21.515,00
Total de Inversion $ 47.615,00

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de proyectos (5 ed icidn)

3.1.5 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

De modo que para crear nuestra empresa necesitamos invertir en una
gran cantidad de activos hemos decidido que el 58.00% sera aportado por los
socios de la empresa y el resto lo financiaremos a través de un préstamo

concedido por el Banco Pichincha con una tasa del 17% a un plazo de 5 afios.

Porcentaje de Apalancamiento
Tabla 3.5

Cap. Trabajo Prestamo
0,58 0,42

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
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El monto que se va a financiar por el préstamo y por la aportacién de socios es

la siguiente:
Estructura de Financiamiento
Tabla 3.6
Financiamiento| Cap.Propio | Total Inversion
20000,00 2761500 4761500

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

En la siguiente tabla detallaremos los datos obtenidos para la realizacion del

préstamo:

Detalle del Préstamo

Tabla 3.7

Monto

-20000

Tasa

17%

Numero de Pagos

5

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Tabla de Amortizacién

Tabla 3.8
NPER  [SaldoDeuda($))  Cuotal) | Interes(S) |Amortizacion(§)
1 §20.000,00 5626128 §3400000 5285128
2 51714872 5626126 5291528]  §333%99
3 51381273 5626128 5234816 5390311
I §9.909,61 5626128) 5168463 5456664
: 5534297 5626128] 90831  §53297

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de proyectos (5 Edicion)
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3.1.6 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

El estado de situacion financiera, también llamado balance general, es el

medio que la contabilidad ha utilizado para mostrar el efecto acumulado de las

operaciones gque se han efectuado en el pasado.

Nos muestra, a una fecha determinada, cuales son los activos con los

que cuenta la empresa para las futuras operaciones, asi como los derechos

gue existen sobre los mismos y que aparecen bajo el nombre de pasivos y

capital contable.

Estado de Situacion Financiera

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente:Libro preparacion y evaluacion de proyectos

Tabla 3.9
SERCONFI S.A
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Al 20 de Abril del 2011
ACTIVOS PASIVOS

Activos Corrientes 3 Pasivos Corrientes b
Efectivo $21.515,00 Cuentas por pagar 50,00
Total $21.515,00
Activos No Corrientes Total 50,00
Tangibles
Maquinaria $1.600,00 Pasivos no Corrientes
Equipos de computacion | 56.000,00 Deuda a Largo Plazo 520.000,00
Equipos de oficina $2.520,00 Total $20.000,00
Muebles y enseres $13.280,00 Total Pasivos $20.000,00
Intangibles Patrimonio
Licencia Software $2.500,00 Capital Contable $27.615,00
Total $26.100,00{Total $27.615,00
Total Activos Total Pasivos + Patrimoniof -

(5 Edicion)
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3.1.7 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Se espera que al iniciar el proyecto, dado que se ofrecera el servicio de
Asesoria Contable-Financiera y Administracion a Microempresas en la ciudad
de Babahoyo se obtendran en el primer afio ingresos de $108.500, dicho valor
se obtuvo tomando en cuenta los resultados que nos proporcionaron las
encuestas realizadas, de modo que el nivel de aceptacion del servicio es del
62%, aumentando estos ingresos para el siguiente afio debido al crecimiento
de microempresas en esta ciudad en un 3%, datos obtenidos de la Camara de
Comercio de dicha ciudad.

Servicios Proyectados de Venta Anuales

Tabla 3.10
SERVICIOS PROYECTADOS DE VENTA ANUALES
Aiio 1 2 3 4 )
Asesoria y Adminis 310 319 329 339 349

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de proyectos (5 Edicion)

Ingresos Proyectados por Servicios Anuales

Tabla 3.11
INGRESOS PROYECTADOS POR SERVICIOS ANUALES
Ao 1 2 3 4 5
Asesoria y Adminis 108500 1117550 115107,65] 118560,6795) 122117,7059
Total Anual $ 108.500,00] $ 111.755,00] $ 115.107,65] $ 118.560,88] $ 122.117,71

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: Camara de Comercio de Babahoyo

3.1.8 GASTOS

Dentro de los gastos que incurrirAn en nuestro proyecto incurriran los

siguientes:
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3.1.8.1 GASTOS OPERATIVOS

Estos gastos se refieren a todos aquellos en los que hay que incurrir
para el funcionamiento de la empresa entre ellos estdn los salarios a
empleados, servicios, basicos, arriendo, incluyendo los gastos de publicidad
gue son para hacer conocer a nuestra empresa y promocionar el servicio que

ofrecemos a las microempresas de la ciudad.

Gastos Operacionales Proyectados

Tabla 3.12
————————————————————
Concepto Valor Mensual |Valor Anual

Suministras de oficing 0J 1000
Suministros de limpieza al 600

Publicidad 300 6000

Senvicios Basicos 200 2400
Armendo B0 1200

Total 1433 17200

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: Preparacion y Evaluacién de proyectos (5 Edicién)
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Rol de Pagos

Licencia de Sotfuare | ¢

ETTTEEEEE RS

Fuente: Preparacion y Evaluacién de proyectos (5 E

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

dicion)

100

Tabla 3.13
e Cargo Total Ingresos | Aporte Patronal| Decimo tercero| Decimo Cuarto |Vacaciones| Fondo de Reserva |IECE y Secap| Total
1 |Gerente General § 650,00 57248 § a7 §22.00 §27,08 S5 5650 | 58863
2 |Director Talento Humano 5450,00 550,18 $37.50 522,00 §18,75 $37.50 $450 | §6204
3 |Director Financiera 450,00 §50,18 $37.50 52200 $18.78 $37.50 5450 | 56204
4 |Director Tecnologico § 450,00 550,18 $ 3750 52200 518,75 53750 5450 | 56204
5 |Director Publicidad y Ventas |  §450,00 550,18 §37.50 §22.00 §18,75 § 3750 §450 | 56204
6 |Contador 5 350,00 §39,03 $29.17 522,00 514,58 $29.17 5350 | 54874
7 |Secretaria 5 264,00 52944 S22.00 52200 511,00 522,00 5264 | 53730
8 |Consere § 264,00 52944 §22.00 §22.00 §11,00 §22.00 $264 | §373)0
10 |Asesor Comercial $ 300,00 §3345 $25,00 $22,00 $1250 $25,00 5300 | 54209
11 |Asesor Comercial $.300,00 §3345 525,00 522,00 §12.50 525,00 $3.00 | §4209
12 |Asesor Comercial $300,00 §3345 $25,00 52200 $1250 $25,00 5300 | 54209
13 |Asesor Comercial $ 300,00 §3345 525,00 52200 $1250 525,00 5300 | 54209
TOTALES $4.528,00 § 504,87 $311,33 $ 264,00 $ 188,67 $311,33 $4528 |$6.285,
Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: IESS
Detalle de Depreciacion y Amortizacion
Tabla 3.14
Depreciacion
Cuadro de Depreciacion | Afios | Total 1 Z 3 4 5 |Total [}epreciacion VS
Waguinania 0 [ §1.60000 | 516000 | 16000 | 516000 | $18000 | 518000 9900, 90000
Equipos de computacion | 3 | $6.000,00 [ $2.00000 | $200000 | §2.000,00 §6. [][][] [] 000
Equipos ds aficina 0 [ 5252000 §20200 | §25200 | 926200 | §25200 | §25200 | §126000 | $1.260.0
Mushles y enseres 0 [$1328000] § 1.328,[][] $132800 | 5132800 | §1.328, [] i 328 36, 54[] [] 96.640,00
Total $2360000( 5376000 §376000 §376000 §176000 §176000  §14.40 $8.800,00
Amortllacmn




3.1.9 VALOR DE DESECHO

Es la estimacion del valor que podria tener un proyecto después de varios
afos de operacion. Existen tres métodos posibles de usar para calcular el valor
gue tendra la inversion en el horizonte de su evaluacion, y aunque cada uno
conduce a un resultado diferente, la informacion que proporcionan es valiosa
para tomar la decision de aceptar o rechazar el proyecto. Dos de ellos valoran

activos y el tercero la capacidad futura de generacion de recursos.

* Método contable : calcula el valor de desecho como la suma de los
valores contables de los activos.

 Método comercial : plantea que el valor de desecho de la empresa
corresponderd a la suma de los valores comerciales que serian posibles
de esperar, corrigiéndolos por su efecto tributario.

» Método econdmico: supone que el proyecto valdra, lo que es capaz de
generar desde el momento en el que se evalla hacia adelante es decir
puede estimarse el valor que un comprador cualquiera estaria dispuesto

a pagar por el negocio en el momento de su valoracion.

_(B—=C)—Dep
[

VD

Donde:
(B-C)=Beneficio neto del afio normal k

Dep= Depreciacion del afio k

i= tasa
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(15335,85)— 1760,00

VD_PROY = 1026%

=132280,23

(10769,21) — 1760,00

11.31% = 79673,94
) 0

VDiyy =

Valor de Desecho
Tabla 3.15

Valor de desecho del Inv.

Beneficios - Costos

5 10.769 21

Depreciacion

5 1.760,00

Ko

11,30%

VD

Valor de desecho proyecto

Beneficios - Costos 15335,85366
Depreciacion 1760
Ke 10%
VD 132280 228

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Fuente: Preparacion y Evaluacion de proyectos (5 Edicion)

3.1.10 ESTADOS DE RESULTADO INTEGRAL
Es el que muestra los rendimientos, ingresos, rentas, utilidades,

ganancias, costos, gastos y pérdidas correspondientes a un periodo
determinado, con objeto de computar la utilidad neta o la pérdida liquida

obtenida durante dicho periodo. Documento contable que muestra el resultado
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de las operaciones (utilidad, pérdida remanente y excedente) de una entidad

durante un periodo determinado.

Al realizar en estado de resultados integral nos damos cuenta que en el

primer la utilidad es de $ 4550,77 mientras que en el afio cinco la utilidades

aumentan a $ 15185,72. Como nos damos cuenta a cada afio la empresa

tendra mayores utilidades por lo que se concluye que en un proyecto rentable.

Estado de resultados integral

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Fuente:DeGarmo Paul, Sullivan William, Wicks Elin,

3.1.11 FLUJO DE CAJA

Ing Econémica

Tabla 3.16

Detalle Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos 5 108.500,00 5111.755,00 5115107 65 5 118.560 88 512211771
(-} Gastos Operacionales
Sueldos -T5425 82 -75425 82 -T5425 82 -75425 82 -75425 82
Arrienda -7200,00 -7200,00 -7200,00 -7200,00 -7200,00
Publicidad -3000,00 -G000,00 -5000,00 -G000,00 -5000,00
Senicios Basicos -2400,00 -2400,00 -2400,00 -2400,00 -2400,00
Gastos de Constitucion -5 300,00
Costos variables -5 1.800,00 -5 1.864,26 -51.930,81 -51.995,74 -5 2.071,14
Amartizacidn (de intangibles) -5 500,00 -5 500,00 -5 50000 -5 500,00 -5 50000
Depreciacian (de activos fijos) -5 3.760,00 -§ 3.760,00 -5 376000 -§ 1.760,00 -5 1.76000
Total Gastos Operacionales -07535,82 -37150,08 -07216 64 -05235 57 -95356 94
=) Utilidad Operacional 51081418 § 14,604 92 % 17.891,01 52327531 5 26,760, 75
(-} Gastos No Operacionales
zastos Financieros (intereses sobre prestamos) -5.3.400,00 -5 2915 28 -5 234816 -5 234816 -5 1.684 63
Total Gastos No Operacionales -5 3.400,00 -5 201528 -52.348 16 -5 234816 -5 1.684 63
=) Utilidad antes de Part. Trab. E Impuestos 5751418 5 11.689,63 5 15.542 85 52082715 52507611
(-) 15% Participacidn de Trabajadores -51.127,13 -5 1.753,44 -52331.43 -5 3.139,07 -$ 376142
(=) Utilidad antes de Impuastos 5 6.387,05 50036149 51321142 517.788,08 52131470
(-} 25% Impuesto a la Renta -5 1.596,76 -52.484,08 -5 330286 -5 4.447,02 -$ 5.328 67
(=) Utilidad antes de Reserva Legal $4.790,29 $7.452,14 $9.908,57 $13.341,06 $15.986,02
{-) 5% de Reserva Legal -5 239,51 -5 372,61 -5 49543 -5 667,05 -5 799,30

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas

importantes del estudio de un proyecto, la informacion basica para realizar esta

proyeccion esta contenida tanto en los estudios de mercado, técnico y

organizacional.
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Al proyectar el flujo de caja serd necesario incorporar informacion
adicional relacionada principalmente, con los efectos tributarios de la
depreciacion, de la amortizacion del activo nominal, del valor residual, de las

utilidades y perdidas.

El problema mas comun asociado con la construccion de un flujo de caja

es que existen diferentes fines:

» Para medir la rentabilidad del proyecto
» Para medir la rentabilidad de los recursos propios
» Para medir capacidad de pago frente a los préstamos que ayudaron a su

financiacion.

Existen cuatro elementos basicos que constituyen un flujo de caja estos son:

» Egresos iniciales de fondos
* Ingresos y egresos de operacion
* Momento en que ocurren estos ingresos y egresos

» Valor de desecho del proyecto.

3.1.11.1 FLUJO DE CAJA DE INVERSIONISTA

El proyecto sera financiado por los accionistas el 58% y financiamiento
bancario del 42%, en este caso la inversion total del proyecto sera de $
$47.615,00; cubriendo los accionistas $27.5615.00 y el préstamo bancario
serd $20.000 con una tasa de interés del 17%. Observando asi el flujo del
primer afio de $5.959,50 llegando a finalizar en el afio 5 con un flujo de
$92.247,86, el valor de desecho de la empresa de $79.673,95.
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Flujo de Caja del Inversionista

Tabla 3.17
Detalle Afo 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afio b
Ingrezog 2 108.500,00( 5 111.755,00{ 3 115.107 85| & 118.560 88| 122 117,71
|-} Gastos Operacionales
Sueldos 37542582 -$75.42582| -5 7042582 -375.425 82| -375.42582
Arrigndo -$7.200,00] -87.200,00( -37.200,00[ -37.20000| -37.20000
Publicidad -£6.000,00] -26.000,00( -36.000,00{ -56.00000| -$&.00000
Servicios Bazicos -82400,00] -32400,00( -32400,00{ -3240000| -22.40000
Gastoz de Constitucion -5 500,00
Costes variables -51.800,00] -5186426| -51930,81| -5199374| -5207114
Amortizacion (de intangibles) -250000(  -8500,00f -8500000 -3500000 -B500,00
Depreciacion (de activos fijos) -53.760,00] -53.760,00] -33.760,000 -51.760,00( -§1.76000
Total Gastos Operacionales -8597.58582( -257.150,08] -3 97.21664| -3 95.285 57| -3 85.356 96
i=) Utilidad Operacional $1091418] $1460492) 317.891,01| $2327531| S 26.760 75
|-) Gastos No Operacionales
Gastos Financieros (interezes 2obre preztamoz) -33.40000] 5281528 -3234816) -31.68463| -3808231
Total Gastos No Operacionales -£3.40000] 8201528 -5234816| -216B4683) -200831
i=) Utilidad antes de Part. Trab. E Impuestos| §751418] £1168063 51554285 §21.50068) $25.85244
{-) 15% Participacion de Trabajadores £1.12713] 8175344 -5233143| -£323860| 8387787
|=) Utilidad antes de Impuestos §$6.387 05| £9.093619( §1321142| £18.35208| $21974538
(-} 25% Impussto a la Renta -£1.596 78] -22.48405[ -33.30286] -5453802] -£5.403564
(=) Utilidad antes de Reserva Legal §4.79029| §7.45214| $9.908,57) §13.764,06] §16.43093
(-] 5% de Reserva Legal -223951| -S37251| -240543| -56BB20) -382405
(=) UTILIDAD HETA §4.65077[ S7.07953| $9.41314| §513.07585| § 1565688
[o],ﬁ,mo[tizacién [de Intangibles] S 500,00 £ 500,00 £ 500,00 S500,00 S 500,00
[+] Diepreciacion [de activos fijos] 3760001 %3760,00| S3.760000 $1.76000[ &1.76000
Inversion Activos Fijoz -$ 23.600,00
Inverzion Activos Intangibles -5 2.500,00
Inverzion Cap. Trabajo -$ 21.515.00
[+] Préstamo g 20.000.00
[-] Amartizacion Capital del Prestamo -52.85128| -$3.33599 5390311 -54.56664| -$5.34297
Flujo de Caja 32761500 S$595950) S8.00354) %9.77002 $10.769.21| $1257391
+] alor de Desecha § 79.673 55
11,31%
85229204
45%,)

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Fuente: Preparacion y Evaluacién de proyectos.
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3.1.11.2 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

El flujo planeado del proyecto nos da una clara apreciacion de que la

empresa tendra rendimientos crecientes en los proximos 5 afios obteniendo asi

que el primer afio se programa un flujo de caja de $8.810,77 hasta finalizar en

el afio 5 un flujo de $150.197,11 puesto que incluye el valor de desecho de la

empresa de $132.280,23.

Flujo de Caja del Proyecto

Tabla 3.18

Detalle Ano 0 Ano i Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano b
Ingresos 3 108.500,00) 5111.75500) $115.107 655 118.560,88) S22 11T T
[-) Gastos Operacionales
Sueldos -$75.42582| -37542582| -575.42582| -575.42582) -375.42582
Arriendo -27.200,00) -27.20000) -57.200,000 -87.20000] -37.200,00
Publicidad -26.000,00) -26.00000) -56.000,000 -36.00000] -S6.000,00
Servicioz Bagicos -£2.400,00) -22.40000) -5240000| -2240000] -82400,00
Gaztoz de Constitucion -5 500,00
Costos variables -5 180000 -5186426| -5193081| -5199974| -5207114
Amortizacion (de intangiblez) -5 300,00 -5 500,00 -3 500,000  -3500,00 -% 500,00
Depreciacion (de activos fioz) -£3.780,000 -23.78000) -53.780,000 -31.780,000 -31.760,00
Total Gastos Operacionales -$097.58582| -897.15008| -897.216 64| -895.285 57| -595.356 96
(=) Utiliclad Operacional $1091418[ $1460402( 5172891 01| §2327531| 52676075
{-) Gastos No Operacionales
Gastos Financieros (interezes sobre preztamos) -5 3400000 -8291528) -5234816| -51684863 -5 508 31
Total Gastos No Operacionales -5 3.400,000 -£251528) -32.34816| -51.68463 -5 508,31
(=) Uilidad antes de Part, Trab. E Impuestos 3751418 §1168863) 351554285 52159068 52585244
(-) 15% Participacion de Trabajadores S1.12713] -5175344) -5233143| -§323880| -S38778T
(=) Uilidad antes de Impuestos $6.38705] 5993619 351321142 51835208 352197453
(-} 25% Impuesto a la Renta -£1.59676] -2248405] -5330286[ -3458802] -35.408384
(=) Uilidad antes de Reserva Legal §4.790,29] S745214| 5990857 $13.764,06) 51648093
(-] 5% de Reserva Legal -§235 51 -§372 61 249543 -588320 -£ 824105
(=) UTILIDAD NETA £455077) 5707953 §041314) $13.07585) 515656238
(+) Amortizacidn (de Intangiblez) £ 500,00 £ 500,00 £ 500,00 £ 500,00 £ 500,00
() Depreciacion (de actives fios) £3760,00) 53760000 53760000 $1.760,00 £ 1.760,00

Inverzion Activos Fijos -8 23.600,00
Inverzion Activos Intangibles -3 2.500,00
Inverzion Cap. Trabajo -3 21.515,00
Flujo de caja -54761500] S$38.81077| $11.33953) $1367314| $15.33585| S17.91688
[+) Valor de Dezecho $132.280.23
(=) Flujo Neto Efectivo $4761500] S$8810,77] $11.33953| $1367314| $15335,85| $150.197,11

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Fuente: Preparacion y Evaluacién de proyectos.
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3.1.12 CALCULO DE LA TMAR

Antes de calcular la TIR y el VAN es necesario realizar el calculo de la

TMAR (Tasa minima atractiva de retorno) ya que representa la rentabilidad

minima exigida por el inversionista.

3.1.11.1 RENTABILIDAD DE EXIGENCIA POR EL ACCIONIST A

Esta tasa se la representa como Ke es decir en funcion del retorno

exigido al patrimonio, se la determina a través del CAPM utilizando el beta des

apalancado. Para realizar este calculo presentaremos los siguientes datos que

ayudaran a determinar la Ke.

Datos para calcular Ke

Tabla 3.19
Rf 2.11%
E(rm) 4 66%
Bi 0,90
Riesgo pais 813%

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Fuente:www.portfoliopersonal.com,wwwi,elsiglodetorre

La formula que se utilizara para el célculo de la Ke es la siguiente:

Ke=r f+B(rm

K.=Rentabilidad exigida por el cap
r;=Tasa libre riesgo.

B;=Beta de la empresa.
rp,=Rentabilidad de mercado.

It gcua=RI€SQO pais Ecuador

ital propio

o.com,www.bce.fin.ec

—-r f) +riesgo pais.
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Se obtiene:

K, - 2,11% + 0,90 (4,66% - 2,11%) + 8,13%

K, _10,26%

Para calcular la tasa de descuento utilizaremos el modelo (valoracion de
activos de capital vamos a utilizar el riesgo pais del Ecuador el cual esta dado
hasta el 12 de Abril del 2011 por 813 equivale a (8.13%). También se utilizara la
tasa de retorno de los Bonos del Tesoro de loa Estados Unidos a 5 afios
considerada como tasa libre de riesgo (2,11%) debido a que los bonos de
Estados Unidos son considerados con cero riesgo de incumplimiento. El beta

del sector es de 0,90 y la tasa de mercado de 4,66%.

3.1.12.2 RENTABILIDAD EXIGIDA POR EL INVERSIONISTA

Datos para calcular Ko

Tabla 3.20
Kd 17%
D 42%
A 100%
Ke 10%
P 58%
(1-0,25) 75%

La formula que se utilizara para el célculo de la Ko es la siguiente:

D P
Ko = "wacc = Kq (0,75) (Z) + K, (Z)

Ko = Rentabilidad exigida por el inversionista
Kd= Tasa de interés del préstamo bancario

108



(%)zNiveI de endeudamiento
Ke= Rentabilidad exigida por el capital propio

(§)=Nivel de capital propio

Se obtiene:

K, — 17% (0,75)(42%) + 10,26%(58%)

K,_ 1131%

Para descontar el flujo descontado por deuda se utiliza el modelo de costo
promedio ponderado de capital considerando el costo de capital de
inversionistas de 10,26%, el costo de capital prestado de 17%, un impuesto del

25%, porcentaje de deuda 42%, porcentaje de capital 58%.

3.1.13 CALCULO DE LATIR

La Tasa interna de retorno TIR evalua el proyecto en funcion de una
Unica tasa de rendimiento por periodo, con la cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en

moneda actual.

La interpretacion de este indicador es la rentabilidad que generan las
inversiones realizadas en el proyecto, es decir la tasa de interés que convierte

en cero el valor actual neto de los flujos del proyecto.

3.1.13.1 CALCULO DE LA TIR CON DEUDA

Se refiere a la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar

sin perder dinero, si todos los fondos para el financiamiento de la inversion se
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tomaran prestados y el préstamo se pagara con las entradas en efectivo de la
inversion a medida que se fuesen produciendo. Una vez calculada la TMAR se
procede a calcular la TIR ofrecida por el proyecto considerando el Flujo de Caja
del Inversionista, durante los 5 afios de vida del Proyecto, se obtuvieron los
siguientes resultados:

Detalle TIR con Deuda
Tabla 3.21

VAN-con deuda 52.292,04

TIR-con deuda 45%

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

3.1.13.2 CALCULO DE LA TIR SIN DEUDA

El proyecto puede ser financiado con las contribuciones de los
accionistas en su totalidad para de esta manera obtener ahorro procedente de

los gastos de intereses. Los resultados del flujo de caja del Proyecto son:

Detalle TIR sin Deuda

Tabla 3.22
VAN-sin deuda 82.430,97
TIR-sin deuda 41%

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina

La tasa calculada (TIR) se compara con la tasa de descuento (TMAR), si
la TIR es igual o mayor a esta el proyecto debe aceptarse, si es menor, debe

rechazarse.
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3.1.14 PAYBACK

Payback llamado también periodo de recuperacion, es un método que
sirve para determinar el tiempo que tardaran las empresas en recuperar la
inversion inicial de un proyecto. Se lo realiza a través de los flujos de caja netos

(ingresos menos gastos) obtenidos en el mismo.

Si el Payback es menor que el maximo periodo definido por la empresa,
entones se acepta el proyecto. Se obtiene contando el numero de periodos que

toma igualar los flujos de caja acumulados con la inversion inicial.

Payback Simple
Tabla 3.23
0 -5 27 615,00 -5 27 615,00
1 3 5.959 50 -5 21.655 50
2 3 8.003.54 % 13.651,96
3 3 9.770,02
4 3 10.769 21 5 b6.887 27
A 3 92 247 86 $99.135 13

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medin a.
Fuente:DeGarmo Paul, Sullivan William, W icks Elin, Ing Ecomica

Tiempo de Recuperacion = 3 afos, 4 meses
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Payback Descontado

Tabla 3.24
0 5 27 615.00 5 27 615.00
1 5535408 $ 22.260,92
2 5 6.460.00 $ 15.800,92
3 5 7.084 70| S5 8 716,23
4 I 5 10.769.21 52 052.98
5 5 53992 35 5 56 045,33

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Tiempo de Recuperacion: 3 afios y 9 meses.

3.1.15 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

La decision de invertir o no en este proyecto no deberia basarse
solamente en el célculo del VAN realizado previamente, sino en la comprension
del origen de la rentabilidad del proyecto y del posible cambio en las variables

estimadas.

La finalidad del andlisis de sensibilidad consiste en mejorar la calidad de
la informacién para que el inversor tenga una herramienta adicional para decidir
si invierte o no en el proyecto. La base para aplicar este método es identificar
los posibles escenarios del proyecto de inversion, los cuales se clasifican en los

siguientes:

» Pesimista: Es el peor panorama de la inversion, es decir, es el resultado
en caso del fracaso total del proyecto.

« Probable: Este seria el resultado méas probable que supondriamos en el
analisis de la inversion, debe ser objetivo y basado en la mayor

informacion posible.
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Optimista: Siempre existe la posibilidad de lograr mas de lo que
proyectamos, el escenario optimista normalmente es el que se presenta

para motivar a los inversionistas a correr el riesgo.

Andlisis de Sensibilidad respecto a Ingresos

Tabla 3.24

Variacion VAN TIR RESULTADO
Incremento del 5% 65.800,70 55%

Incremento del 0% 52.292,04 45% FACTIBLE
Disminucién del 5% 39.578,01 37%

Disminucion del 10% 26.863,98 28%

Disminucion del 15% 14.149,95 20%

Disminucion del 20% 1.435,92 12%

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Andlisis Sensibilidad respecto a Costos

Tabla 3.25

Variacion VAN TIR RESULTADO
Incremento del 20% 8.298,14 16%

Incremento del 15% 19.296,62 23%

Incremento del 10% 30.295,09 30%

Incremento del 5% 41.293,56 38%

Incremento del 0% 52.292,04 45% FACTIBLE
Disminucion del -5% 63.290,51 54%

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
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3.1.16 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio, es aquel punto de actividad (volumen de servicios
prestados) donde los ingresos totales son iguales a los costos totales, es decir,

el punto de actividad donde no existe utilidad ni pérdida.

) CF
P unidades = m
CF=costo fijos

PVq=Precio de venta unitario

CVq=Costo variable unitario

Costos Fijos

Tabla 3.26
1 2 3 4 5
75425 62 75425 62 75425 62 75425 82 75425 82
720000 7200,00 720000 720000 720000
6000.00 6000.00 6000.00 6000.00 6000.00
2400.00 2400.00 2400.00 2400.00 2400.00
9102562  91025,82|  91025,82] 9102562 9102582

Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.

Fuente: Preparacion y Evaluacién de proyectos.

114



Costos Variables

Tabla 3.27
Detalle 1 2 3 4 5
Carpetas 5 60.00 562,14 5 64,36 5 66,66 5 69.04
Esferos $ 45,90 § AT 54 $49.24 $ 50,99 § 5281
Clip 5 28.50 52952 § 30,57 $ 31,66 §32.79
Hojas A4 5 250,00 5 258,93 5 268,17 $ 277,74 $ 287,66
Grapadora $ 10,00 $ 10,36 $10.73 11,11 $ 11,51
Perforadora 5 34.00 5 35.21 5 36.47 5 37.77 5 39.12
Correctores 520,00 52071 52145 52222 523.01
Toners de impresora 5 240,00 5 248,57 $ 257,44 5 266,63 5 276,15
Recarga de Toners 5 300.00 $ 310,71 5 321.80 $ 333.29 $ 345,19
Resaltadoes $ 16,60 $17.19 §17.81 $18.44 $19.10
IMarcadores $ 34 60 § 3584 §37.11 $38.44 $ 39.81
Borrador 5 15.00 5 15,54 5 16,09 5 16.66 5 17.26
Vinchas de carpetas 510,00 5 10,36 510,73 511,11 511,51
Lapices 5 20,00 52071 521,45 52222 523.01
Grapas 5 19.70 5 20.40 521,13 5 21.89 5 22,67
Saca grapas $ 2600 $ 26,93 § 27,89 § 2889 § 2992
Reglas $ 10,00 $ 10,36 $10.73 §11.11 § 11,51
Fundas de basura 5 50,00 551,79 $ 53,63 $ 55,65 $ 57,53
Botellones de agua 5 90,00 5 93.21 5 96,54 $99.99 5 103.56
Escobas $ 30,00 $ 31,07 53218 $33.33 § 3452
Valdes $10.00 5 10,36 510,73 $ 11,11 5 11.51
Desinfectantes 5 120.00 512428 5128.72 $133.32 5 138.08
Papel higienico § 135,00 § 139,82 $ 144 81 $ 14998 § 165,34
Gergas § 8050 § 83,37 § 86,35 $89.43 $ 92 63
Jabon liquido 5 68,50 5 70,95 5 73.48 5 76.10 5 78.82
Toallas desechables 5 35.00 5 36.25 5 37.54 5 38.88 5 40,27
Trapeadores $40.70 §42 15 § 43 66 § 45 22 § 4683
Total Costos Variables $ 1.800,00 $ 1.864,26 $ 1.930,81 $ 1.999,74 $ 2.071,14
Elaborado por K Bajafia, T Carpio, P Medina.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de proyectos.
Margen Bruto
Tabla 3.28
Detalle 1 2 3 4 5
Precio $ 350,00 5 350,00 3 350,00 3 350,00 3 350,00
CFU $ 293,63 5 285,08 3 276,76 3 268,71 5 260,89
CWVU 55,81 55,84 55,87 5590 55,94
[Margen Brutao 5 50,56 55908 5 67.35 $ 75,38 58318




Punto de Equilibrio

Tabla 3.29
Rubro 1 2 3 4 5
Precio 350 350 350 350 350
Costos Fijos 8102552 01025 82 8102582 81025 52 01025 82
Ccvu 55,81 5584 55,87 5590 5594
Pto Equilibric Unid. 264 264 265 265 265
Pto Equilibrio dolares | 5 92 661, 40] 5 92 570,05| § 92 573 74| § 92 587 48] § 92 596 27

El célculo de punto de equilibrio es una técnica que nos ayuda a

determinar en qué nivel la empresa no tendra utilidad ni perdida, como

podemos ver en el Tabla 3.29, el equilibrio lo presentamos un unidades y en

dolares, esto nos ayuda para que el inversionista pueda ver la situacién en que

la empresa se encuentra en un punto de equilibrio. Se debe recalcar que los

costos variables aumentaran de acuerdo al incremento de la inflacion.
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CONCLUSIONES

Después de haber evaluado nuestro proyecto que consiste en la Creacion
de una Empresa que brinda servicio de Administracion y Asesoria Contable
Financiera a Microempresas en la Ciudad de Babahoyo podemos concluir que
es viable y rentable ofrecer este tipo de servicio puesto que la investigacion

realizada se revelaron resultados muy optimistas.

De acuerdo a las encuestas realizadas se concluye que se obtendra una
excelente participacion en el mercado ya que en esta ciudad existe una gran
cantidad de microempresas que no cuentan con una buena administracion por

lo que accederian a contratar nuestro servicio

Respecto a la parte financiera se obtuvo una TIR mayor a la TMAR
establecida y un VAN positivo en ambos flujos tanto como del inversionista
como del proyecto, por lo que concluimos que es rentable y factible ejecutar

este proyecto en la ciudad de Babahoyo.

El proyecto nos muestra que la recuperacion del capital serad después de
4 afos y 2 meses una vez que se ha cancelado el préstamo se procede a

recuperar el capital invertido.

Después de realizar un andlisis de sensibilidad se puede concluir que las
variables establecidas (ingresos y gastos) en este analisis no alteran en gran

cantidad el crecimiento del proyecto.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda ofrecer un servicio de calidad para que los clientes se
sientan satisfechos y a su vez lograr que la empresa sea lider en el mercado de

esta ciudad ya que no existe competencia y cumplir este objetivo.

Se deben tomar en cuenta que al elegir el personal de la empresa
dedicado a realizar las asesorias deben tener excelentes conocimientos, de
esta manera contaremos con un personal altamente capacitado, obteniendo un

servicio de actualizacién permanente.

Tratar de mantener un calendario de actividades de clientes con el

objetivo de cumplir responsablemente con las obligaciones contraidas

Se recomienda fortalecer las estrategias de posicionamiento de mercado

mediante la publicidad que se le dé a la empresa

Se recomienda aceptar el presente proyecto, porque realizando el
andlisis financiero se determina que es factible aumentar la productividad de la
empresa con el proposito de incrementar el rendimiento y el mercado, pasando
de una administracion tradicional a un proceso administrativo organizacional,

conforme esta contemplado en el desarrollo del proyecto.
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ANEXOS
ENCUESTA

La informacién que nos proporcione sera utilizada para

conocer el grado de aceptacion en el mercado de un nuevo

servicio. Gracias.

1.- ¢ Cual es su nivel de estudios?

Primario O
Secundario O
Superior O

2.- ¢ El tipo de negocio que usted
trabaja es?

Comercial O
Agricola O
Artesanal O
Otros |

3.- ¢, Cual fue el motivo por el que
usted inicio su negocio?

Desempleo E
Posesion de capital propio
Otros O

4.- ¢ Tiene problemas en el manejo
de su Negocio?

si No [

5.- ¢ Cual cree usted que es el
principal problema que afecta a su
Microempresa?

Financiamiento D
Recursos Humanos D
Tecnologia O
Cobranzas |

.- Después de la crisis econémica
del 2008 su Microempresa obtuvo:

Mas ingresos O
Igual ingresos O
Menos ingresos

7.- ¢ Usted cuenta con un sistema
de registros contables?

si O No [J

8.- Al momento de realizar una
inversion lo hace por medio de:

Intuicion O
Analisis Financiero []

9.- Si le ofrecieran un servicio de
administracion y asesoria para
incrementar los ingresos, controlar
gastos y mejorar la inversién de su
microempresa...Ud. Aceptaria?

si O
No O
Talvez [

10.-Indique cual es el motivo por el
que no aceptaria el servicio

O

Econémico
Desconfianza
No lo requiere [
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