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INTRODUCCION

En los tiempos actuales de globalizacion, libre competencia y crecimiento
acelerado del mundo empresarial, las finanzas y la economia, dados los
avances tecnoldgicos en equipos y comunicaciones, el tiempo se hace mas

corto haciéndose necesario, una efectiva gestiéon de negocios.

En las empresas e instituciones cada vez es mas urgente capacitarse,
prepararse constantemente en todo cuanto tiene que ver al manejo y
desarrollo de las diferentes disciplinas y conocimientos que engloba la
buena practica de la gestion empresarial, para estar a tono con la realidad

actual.

El avance en las TIC’'S (Tecnologias de Informacion y Comunicacion),
dirigen el rumbo de la sociedad siendo fundamental tener el conocimiento
ademas de la informacion a tiempo, que es el poder y la herramienta de

éxito de los individuos, de las empresas e instituciones.

Hoy en dia, la demanda de conocimiento existe en todos los ambitos
empresariales, por lo que se ha visto la necesidad de capacitacion
constante en todas las entidades de la sociedad; sabiendo que el Capital
Humano debidamente formado, obtendrd mejores resultados lo que
repercutira en el desarrollo material y financiero de las empresas e
Instituciones, para lo cual, serd menester la acertada toma de decisiones
asumiendo el costo de oportunidad que implican los procesos de
capacitacion constante, debidamente sustentados por documentos,
vivencias y experiencias de éxito que aporten a la evolucion integral de las

empresas en sus diferentes ambitos de accion.
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La capacitacion por lo tanto sera el factor determinante en el desemperio de
las funciones y actividades de las personas, lo que intrinsecamente
generara diferenciacion y presencia de valores agregados en las
organizaciones, que es lo que en definitiva motiva a los demandantes o
usuarios de los bienes y servicios a elegir o preferir los centros de

capacitacion que den respuesta a sus requerimientos.

La capacitacion como tal, esta abriendo sus propios espacios de influencia e
incidencia en la sociedad actual con la relevancia, que amerita y requiere
este argumento en todas las disciplinas y actividades del desarrollo

Humano.
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RESUMEN EJECUTIVO

Se ha elaborado el presente proyecto dado la importancia que debe darse los
temas como: Desarrollo Organizacional, Manejo Estratégico, y Talento Humano
como areas neuralgicas o factores del éxito empresarial. La idea de emprender en
un Proyecto de Comercializacion de una empresa de Consultoria, Asesoria y
Capacitacion en temas Estratégicos y de manejo de Talento Humano del negocio,
surge de la inquietud al verificar la escasa 0 ausencia total, de personas o
empresas que se dediquen a proporcionar estos servicios, como resultado de la
necesidad detectada en las ciudades de Ambato y Riobamba en donde no existen
empresas de Asesoria y Capacitacion en temas empresariales dado que son
mercados que se manejan mayormente con empresas familiares y microempresas
llevadas de una forma empirica quienes han logrado su permanencia en el
mercado debido a la poca oferta existente en estas localidades de productos
similares a los que ofertan, y considerando el nivel de crecimiento de las empresas
y negocio en las ciudades de Riobamba y Ambato se han visto en la necesidad de
volverse mas competitivas y recurrir a herramientas técnicas en cuanto al manejo

del personal y su manejo estratégico en General.

Es por eso que se ha visto la factibilidad de proporcionar estos servicios a nivel
empresarial de tal manera que los pequefios negocios Yy empresas de las
ciudades mencionadas, entren al plano del Desarrollo Organizacional vy
Estratégico para ser entes diferenciadores y captar la preferencia del mercado en
sus plazas respectivas, con cualidades como: buen servicio, buena atencion, la
importancia de un personal motivado y comprometido con el desarrollo de su
empresa; asi de igual manera en temas estratégicos como tener un solo norte al
gue apunten todas las areas del negocio, a través de un enfoque claro de lo que
se quiere lograr, determinacion clara de objetivos y metas que generen
rentabilidad de los diferentes negocios, incentivando a un manejo profesional para
su auto sostenibilidad y crecimiento en el mercado para proyectarse a un

escenario global.
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La Ventaja competitiva que se ofrecera es la Capacitacion con Asesoramiento de
manera mas cercana que implique un seguimiento de los resultados obtenidos
conocedores de la realidad local. Vincular a nuestros clientes con oportunidades
de negocios y contactos que beneficien el desenvolvimiento de sus actividades y
qgue aporten al crecimiento de su negocio. La comercializacién se la realizara en
forma directa con visitas a nuestros potenciales consumidores duefios de
pequefios y medianos negocios o empresas siendo factible ofrecer nuestros
servicios eventualmente a empresas grandes de la localidad con capacitadores

reconocidos y con dominio total de los temas a tratar.
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EXECUTIVE SUMMARY

This project has been prepared considering the importance of topics such as:
Organizational Development, Strategic Management and Human Resources
Management as the neuralgic areas of business success. The idea of making a
marketing project for a consulting company specialized on advising, strategic
training and human talent management, arises from the lack or complete absence
of the said services that we identified in the cities of Ambato and Riobamba where
there are no companies focused in Advice and training business issues because
they are markets that are managed mostly as family and small businesses that
take management from an empirical approach this companies have achieved their
stay in the market due to low supply in these localities of similar products to those
offered, and considering the increasing level of growing businesses in the cities of
Riobamba and Ambato we detected the need for them to become more
competitive by the use of tools and techniques in the management of staff and

strategic management in general.

That's why we have identified the feasibility of providing these services at the
enterprise level so that small businesses and companies in the cities mentioned,
allowing them to enter in the area of Organizational Development and become
Strategic differentiators for entities and capture the market preferences in their
respective places, with qualities such as good service, good care, the importance
of motivated and committed staff, to the development of your business, so likewise
in strategic issues like having one clear goal pointing north to all areas of the
business, Through a clear focus on what has to be to achieved, clear identification
of objectives and goals that drive profitability of various businesses, encouraging
professional management for self sustainability and growth in the market to project

them in a global stage.

The competitive advantage to be offered is training that includes advice involving
follow up to the results aware of local reality. Besides link our clients with their

future business opportunities and facilitate contacts that will benefit the
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development of their activities and will contribute to the growth of their business.
Marketing of the consulting firm will be directly with potential consumers by visiting
them at their small and medium businesses or companies, getting the experience
to offer in the near future our services to large local companies with recognized

trainers with total domination of the topics.
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CAPITULO 1 PRESENTACION DEL PROYECTO

1.1TITULO DEL PROYECTO

Proyecto de Comercializacion y Desarrollo Econémico para la Implementacion de
una Empresa de Consultoria Asesoria y Capacitacion especializada en Planeacion
Estratégica, Recursos Humanos y Desarrollo Organizacional en las Ciudades de

Riobamba y Ambato.

1.2 ANALISIS DEL PROBLEMA

Las condiciones cambiantes en Ameérica Latina, en especial en los ambitos
laborales con relacion a los sistemas de contratacion, dificultan de manera
creciente el que las pequefias y medianas empresas tengan. La capacidad de
contratar a profesionales de alto nivel pues les representa un incremento en sus

costos fijos, y una afectacion directa a sus costos de produccion.

La ciudad de Riobamba cuenta con una influencia circundante de unos 80 km a la
redonda, con ciudades muy importantes como Ambato, Guaranda, que son
mercados similares, en donde se desarrollan actividades productivas, publicas y
privadas, a todo nivel, muchas de estas necesitan orientacion en temas:
comerciales, organizacionales, estratégicos y de marketing entre otros, que no
impliquen una vinculacion permanente, sino una relacion puntual, que solvente
las necesidades especificas en un momento dado. La determinacién de estas
necesidades y la estrategia de solucion de las mismas han dado origen a éste

proyecto.

El Proyecto de Comercializacion y Desarrollo Econdmico para la implementacion
de una Empresa de Consultoria Asesoria y Capacitacion, en temas de Planeacion

Estratégica, RRHH y Desarrollo Organizacional en las ciudades de Riobamba y



Ambato tiene como fin, poner a disposicion de nuestro publico obijetivo,
herramientas de comercializacion y estrategias, agiles, eficientes y oportunas que
provean de soluciones practicas y de facil aplicabilidad, encaminadas a cubrir las
necesidades que tienen las empresas de la localidad, que buscan asesoramiento
profesional eficiente y diferenciador para convertirse en empresas competitivas y

solidas en el mercado de las ciudades de Riobamba, Ambato y sus alrededores.

Es un fendmeno conocido que muchas empresas tienen una vida fugaz, hablando
de PYMES, en el competitivo mundo empresarial, muchas de sus deficiencias,
carencias y necesidades que refuerzan este fendmeno son manejables si se
acude al enfoque de consultoria con lo que contribuiria de manera significativa a
la disminucion del indice prematuro de cierre de pequefias y medianas empresas y

negocios.

La Constitucion de la Consultora facilitara el acceso de las empresas, a las
soluciones que les permitan crecer, consolidarse y por ende mantenerse en el
mercado, este proceso crea un efecto amplificador, en los clientes las empresas
y el entorno social, pues una empresa que crece en solvencia y capacidad
productiva crecera también en capacidad de inversion lo que finalmente genera

trabajo y bienestar en su circulo de influencia.

Para establecer la importancia de este proyecto, se ha realizado un estudio
detallado de las siguientes variables : problemas, demanda insatisfecha, clientes
potenciales, competencia y diferenciacién, las cuales deben tomarse en cuenta en
el momento de realizar una inversidbn de este alcance, de tal forma que se
procederda a realizar un trabajo descriptivo, analizando requerimientos de
infraestructura, equipos y personas para el adecuado funcionamiento de la misma

y determinar la factibilidad del mismo con énfasis en la obtencién de rentabilidad.



1.3 FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e ;Cuales son los requerimientos de infraestructura que se requerira para la
implementacion de la Empresa de Consultoria Asesoria y Capacitacion
especializada en temas de Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo
Organizacional en las Ciudades de Riobamba y Ambato?

e ;Cuantos y cuéles son los recursos necesarios?

e ;Hay demanda suficiente para la implementacion de la Empresa de
Consultoria Asesoria y Capacitacion especializada en temas de
Planeaciéon Estratégica, RRHH, Desarrollo Organizacional con
herramientas de Marketing en las Ciudades de Riobamba y Ambato?

¢ ;Cuantas empresas de Consultoria Asesoria y Capacitacion especializada
existen las ciudades de Riobamba y Ambato?

e ;COMO estard organizada y estructurada la empresa de Consultoria
Asesoria y Capacitacion especializada en temas de Planeacion
Estratégica, RRHH y Desarrollo Organizacional?

e ; Cual serd el nivel de financiamiento del proyecto?

¢ ;Cual serd la ubicacion estratégica donde deberé funcionaré el proyecto?

e ;La Legislacion local permite este tipo de actividad sin ninguna restriccion
para empresas de Consultoria Asesoria y Capacitacién especializada?

1.4 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

a)  JUSTIFICACION METODOLOGICA
Se utilizan los siguientes métodos para desarrollar el presente
proyecto:
e Investigacion de Mercados: Se realizara la investigacion de
mercado que permita establecer la demanda de consultoria de
areas relacionadas al proyecto, y, comprobar si existe un

mercado que demande de este servicio.



Como parte de la evaluacion cualitativa del presente proyecto se debera

desarrollar una investigacion de mercados con la finalidad de conocer,

lo siguiente:

¢, Qué esta pasando en el mercado?

¢, Quiénes son mis competidores?

¢, Qué tendencias estan actualmente moviendo el mercado?
¢, Qué hacer para posicionar nuestros servicios para los
consumidores?

¢, Qué necesidades tienen los consumidores?

Con la configuracion de lo anterior se procederd a determinar las

Estrategias y las Tacticas con la finalidad de alcanzar los objetivos y metas

del proyecto.

e Evaluacién Financiera.- Para determinar la viabilidad y el nivel de

rentabilidad del presente proyecto se utilizara el Valor Actual Neto 6

VAN y la Tasa Interna de Retorno 6 TIR para medir el grado de

rentabilidad que genera el mismo, dicha tasa servirA para comprarla

contra la tasa de costos de oportunidad con la finalidad de medir cuan

atractivo es.

VAN.- Valor actual neto procede de la expresion inglesa Net present value. El

acronimo es NPV en inglés y VAN en espafiol. Es un procedimiento que permite

calcular el valor presente de un determinado numero de flujos de caja futuros,

originados por una inversion. La metodologia consiste en descontar al momento

actual (es decir, actualizar mediante una tasa) todos los flujos de caja futuros del

proyecto. A este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor

obtenido es el valor actual neto del proyecto.

La férmula que nos permite calcular el Valor Actual Neto es:

'L.r
(1+ k)’

e V. representa los flujos de caja en cada periodo t.

VAN = Z

e | es el valor del desembolso inicial de la inversion.


http://es.wikipedia.org/wiki/Flujo_de_caja

e nes el numero de periodos considerado.

El tipo de interés es k. Si el proyecto no tiene riesgo, se tomara como referencia el
tipo de la renta fija, de tal manera que con el VAN se estimara si la inversion es
mejor que invertir en algo seguro, sin riesgo especifico. En otros casos, se

utilizara el coste de oportunidad.

Cuando el VAN toma un valor igual a 0, k pasa a llamarse TIR (tasa interna de

retorno). La TIR es la rentabilidad que nos esté proporcionando el proyecto.

TIR.- La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una

inversion, esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o

valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. El VAN es calculado a partir del

flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades futuras al presente. Es un

indicador de la rentabilidad de un proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad.

Se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de inversion.
Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, el coste de
oportunidad de la inversion (si la inversion no tiene riesgo, el coste de oportunidad
utilizado para comparar la TIR sera la tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la
tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera la tasa de corte,
se acepta la inversion; en caso contrario, se rechaza.

Fuente: www.es.wikipedia.org

e Planeacion Estratégica.- Mediante el cual se analizardn los factores
internos y externos con el fin de obtener estrategias tacticas que permitan

alcanzar el objetivo propuesto.

Parte de la implementacion de todo proyecto o en una empresa en marcha,
se debe considerar que el analisis FODA debe enfocarse solamente hacia

los factores claves para el éxito del negocio. Esto debe resaltar las
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http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_presente_neto
http://es.wikipedia.org/wiki/Flujo_de_caja
http://www.es.wikipedia.org/

Fortalezas y las Debilidades dentro de las diferenciales internas
[Factores Internos Claves] al compararlo de manera objetiva y realista
con la competencia y con las Oportunidades y Amenazas claves del
entorno [Factores Externos Claves]. Con la configuracién de lo anterior
se procedera a determinar las Estrategias y las Tacticas con la finalidad de

alcanzar los objetivos y metas del proyecto.

Se utiliza la siguiente herramienta para desarrollar del presente proyecto de

inversion y desarrollo econémico:

e Excel.- En el cual se tabulara los datos obtenidos en la Investigacion
de Mercados, y se realizara la planeacion financiera y la evaluacion

economica financiera del proyecto.

b) JUSTIFICACION PRACTICA

A través de esta iniciativa, de la empresa de consultoria, se lograra
mejorar el desempefio en las pequefias y medianas Empresas, asi como
promover el concepto de diferenciacion para mejorar la competitividad de
las mismas, lo cual permitira a sus Directivos optimicen el uso de los
recursos escasos y tomar mejores decisiones, lo que a su vez también
contribuirdA en mejorar la oferta de empleos en las localidades de

Riobamba y Ambato.

1.5 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.5.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad de implementar una Empresa de Consultoria Asesoria y
Capacitacion especializada en Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo
Organizacional en las Ciudades de Riobamba y Ambato, que sea rentable en 3

anos.



1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Realizar el Estudio de Mercado y Plan Estratégico para determinar la
factibilidad del proyecto.
e Realizar el Estudio Técnico del proyecto.
e Realizar el Estudio de Gestion Organizacional del proyecto.
o Establecer la demanda potencial existente.
o ldentificar el mercado Objetivo al que esta enfocado.
o Seleccionar herramientas comunicacionales y estrategias de
mercado adecuadas para el posicionamiento de la empresa.
o Determinar la localizacién estratégica de la empresa.
o Evaluar las fuentes de financiamiento necesarias para contar con
capital de trabajo inicial.
o Establecer la cobertura maxima que prestard la empresa, para
mantener sus niveles de excelencia en el servicio ofrecido.
o Realizar alianzas estratégicas con profesionales de alto nivel.

e Evaluar Financiera y Econdmicamente la rentabilidad del proyecto.

1.6 MARCO DE REFERENCIA
1.6.1 MARCO TEORICO

Actualmente no existen estudios de factibilidad previos, relacionados con la
implementacion de una Empresa de Consultoria, Asesoria y Capacitacion
especializado en temas de Planeacion estratégica, RRHH y Desarrollo
Organizacional en la Ciudad de Riobamba, y Ambato tan solo existen empresas

encargadas de brindar un servicio de consultoria a nivel, Contable y Tributario.



Por este motivo se tomara como referente a la Empresa AC GROUP, es una
empresa mexicana, que cuenta con un grupo multidisciplinario de consultores
especializados en diferentes areas con mas de 20 afios de experiencia. Cuyo
objetivo prioritario es “Maximizar la rentabilidad de las empresas” A través de
combinar la experiencia de sus especialistas con la creatividad de la gente joven,
para ofrecer soluciones altamente efectivas y creativas. ES una empresa
integradora de areas lo que le permite asegurar que todos sigan el mismo obijetivo,

y logren resultados permanentes.

Ofrecen soluciones reales, tangibles y aplicables a todos sus clientes en las areas
de: Diagnéstico Organizacional, Diagnostico del Clima Laboral, Talleres de
Planeacion Estratégica, Evaluacion de satisfaccion del cliente interno, Busqueda y
Evaluacion de Talento por competencias, Inteligencia Emocional, Liderazgo, entre
otras. Su lema es “Sobre todo sentimos pasién y compromiso por el trabajo

que desempefiamos”*

1.6.2 MARCO CONCEPTUAL

Consultor.- Persona experta en una materia sobre la que asesora
profesionalmente.

Estrategia.- En un proceso regulable, conjunto de reglas que aseguran una
decision 6ptima en cada momento.

Competencia.- Situacion de empresas que rivalizan en un mercado ofreciendo o
demandando un mismo producto o servicio.

Factibilidad.- Que se puede hacer, llevar a cabo o que sea realizable y se espera
gue su resultado sea exitoso.

Posicionamiento.- Es el lugar que ocupa una marca en la mente del cliente, que

constituye la principal diferencia entre determinado producto y su competencia.

1
Tomado de http://www.acgroup.com.mx/nosotros.htm



http://www.acgroup.com.mx/nosotros.htm

Imagen Corporativa.- Es una imagen generalmente aceptada de lo que se
percibe de una compaiiia.

Diferenciacion.- Es una estrategia de marketing que permite crear una
percepcion diferente de un bien o servicio al cliente que lo diferencia de la
competencia.

VAN.- Es el Valor Actual Neto a presente de los flujos de efectivo futuros
esperados descontada la tasa de interés.

Razones Financieras.- Es la comparacion o relacion de dos datos financieros
directos, que permiten analizar el estado de una empresa en funcion de los niveles
optimos definidos para ella.

Mercado Objetivo.- Es el destinatario ideal al que va dirigido un determinado bien
0 servicio.

Capital de Trabajo.- Es la capacidad que tiene una empresa para continuar con el

normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo.

1.6.3 MARCO CONTEXTUAL

El presente proyecto se desarrollard en las Ciudades de Riobamba y Ambato

1.7 DESCRIPCION DE LA HIPOTESIS

Se comprobaré si la Implementacion de una Empresa de Consultoria, Asesoriay
Capacitacion especializada en éareas de Planeacion estratégica, RRHH vy
Desarrollo Organizacional en las Ciudades de Riobamba, y Ambato seré financiera

y econdmicamente rentable en 3 afios.

1.8 ASPECTOS METODOLOGICOS

El presente proyecto plantea los siguientes aspectos metodoldgicos:



1.8.1 ESTUDIOS EXPLORATORIOS

Es el primer nivel del conocimiento cientifico. Los estudios exploratorios nos
sirven para aumentar el grado de familiaridad con fenédmenos relativamente
desconocidos. Normalmente no constituyen un fin en si mismos sino que son
el punto de partida para la realizacion de los otros tipos de estudios, que

tienen un mayor nivel de profundidad.

Los estudios exploratorios se interesan fundamentalmente en descubrir.
Ejemplo: una investigacion bibliografica sobre la administracion del Talento

Humano.

1.8.2 ESTUDIOS DESCRIPTIVOS

Es el segundo nivel de "conocimiento cientifico”. Busca especificar las
propiedades y caracteristicas importantes del objeto de investigacion
(personas, grupos o comunidades). Identifica, por ejemplo las caracteristicas
del universo de investigacion, sefiala formas de conducta, establece
comportamientos concretos y determina y comprueba asociacion entre

variables.
Los estudios descriptivos se interesan fundamentalmente en medir. Ejemplo:

un estudio para determinar las intenciones de voto (cuantas personas van a

votar por un determinado candidato en la préxima eleccion presidencial).
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CAPITULO 2 ESTUDIO DEL MERCADO Y PLANEACION ESTRATEGICA

2.1 ESTUDIO DEL MERCADO

Se realiza el presente estudio de mercado para obtener informacién acerca del
mercado y sus tendencias que ayude a tomar decisiones acertadas como la de
determinar la factibilidad de crear una empresa de Consultoria, Asesoria y
Capacitacion especializada en éareas de Planeacion estratégica, RRHH vy
Desarrollo Organizacional en las Ciudades de Riobamba, y Ambato, para lo cual la

informacion debe de ser lo suficientemente veraz que permita demostrar:

¢ Que existe un numero suficiente de consumidores con las caracteristicas
necesarias para considerarlo como demanda del servicio que se piensa
ofrecer.

e Que dichos consumidores pueden ejercer una demanda real que justifique
la produccién del servicio.

e Que se cuenta con las bases para desarrollar estrategias de

comercializaciéon adecuadas.

Es asi que la investigacion debera ser de calidad, confiable y concreta,
adicionalmente con el estudio de mercado se obtendra informacion acerca de la
competencia, proveedores, especificaciones del servicio que requieren los

consumidores.

2.1.1 INVESTIGACION DE MERCADO

Es el proceso de recopilacion, procesamiento y analisis de informacién, respecto

a temas relacionados con la mercadotecnia, como: Clientes, Competidores vy el

Mercado. La investigacion de mercados puede ayudar a crear el plan estratégico

de la empresa, preparar el lanzamiento de un producto o soportar el desarrollo de
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los productos lanzados dependiendo del ciclo de vida. Con la investigacion de
mercados, las compafias pueden aprender mas sobre los clientes en curso y

potenciales.

El proposito de la investigacion de mercados es ayudar a las compaiiias en la
toma de las mejores decisiones sobre el desarrollo y la mercadotecnia de los
diferentes productos. La investigacion de mercados representa la voz del

consumidor al interior de la compafia.

En el presente proyecto se utilizé la técnica de encuesta de campo aplicada a las
microempresas, pequefias y medianas empresas de las ciudades de Ambato y

Riobamba.
Los pasos que se aplicaron en la investigacion de mercados, son los siguientes:

1. Definir el problema a investigar
2. Seleccionar y establecer el disefio de la investigacion
3. Recoleccién de datos y andlisis
4. Formular hallazgos
Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Investigaci%C3%B3n_de mercados

2.1.2 DEFINICION DEL MERCADO OBJETIVO

Se establece como mercado objetivo a todas las pequefias y medianas empresas
localizadas en las ciudades de Riobamba y Ambato, que requieren Asesoria y
Capacitacion especializada en Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo

Organizacional.

2.1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

Los principales objetivos del estudio de mercado son los siguientes:

12
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e Establecer la demanda potencial existente, en el sector de las PYMES de
las ciudades de Ambato y Riobamba.

e Determinar las estrategias de mercado adecuadas para el posicionamiento
de la empresa.

e Determinar las caracteristicas basicas necesarias del servicio que se va a
brindar.

e Conocer las necesidades mas comunes y frecuentes que tiene el sector de
las PYMES en é&reas de Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo

Organizacional.

2.1.4 FUENTES DE DATOS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

Para la realizacion de la investigacion, se procedid a la elaboraciéon de una
encuesta cuyas preguntas den cumplimiento a los objetivos del estudio, conocer la
factibilidad de crear una empresa de consultoria asesoria y capacitacion
especializada en Planeacion Estratégica y RRHH en las ciudades de Ambato y

Riobamba.

El cuestionario fue disefiado en un lenguaje simple y claro, con preguntas
adecuadas, mencionando alternativas concretas, sin inducir a determinadas
respuestas, dando el espacio a que los encuestados puedan expresarse
libremente, con el objetivo de obtener informacion precisa que ayude al desarrollo
del presente proyecto y a determinar la viabilidad del mismo. El modelo del

cuestionario utilizado se encuentra en el Anexo 2.1.

2.1.5 PLAN DE MUESTREO Y CALCULO DE LA MUESTRA

Para las estimaciones y consideraciones a partir de las cuales se determin¢ el
tamafo de la muestra, se procedié de acuerdo al siguiente calculo, considerando

el muestreo para una poblacion finita:
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Calculo de Muestras para Poblaciones Finitas

INGRESO DE PARAMETROS

Tamafio de la Poblacién (N) 196 Tamaiio de Muestra
Error Muestral (d) 0.03 Formula 100
Proporcion de Exito (p) 0.95

Proporcion de Fracaso (q) 0.05

Valor para Confianza (Z) (1) -

(1) Si: z
Confianza el 99% 2.32
Confianza el 97.5% 1.96
Confianza el 95% 1.65
Confianza el 90% 1.28

El tamafio de la poblacion se ha determinado de la informacién obtenida del
MIPRO (Ministerio de la Produccion) de acuerdo a la base de datos que se nos
facilitd se determind que existe un _universo en las ciudades de Ambato vy

Riobamba de 109 y 87 empresas respectivamente a las cuales esta enfocado

el proyecto, por lo que se establecié que la poblacion total es de 196 empresas.

Se toma un minimo error maximo admisible de 0.03, una proporcién de éxito
esperada es del 95% y la proporcién de fracaso del 5%, para buscar una mayor
precision al obtener el tamafio de la muestra. Y se complementa con un nivel de

confianza de 95%.

Se utiliza la siguiente férmula:

N NXZ ?xpxq B 196x1.96% x0.95x0.05 B
d’x(N -1)+Z%xpxq  0.03°x(196 —1) +1.96°x0.95x0.05

Es asi que el tamafio de la muestra es de 100 empresas en las ciudades de
Ambato y Riobamba, por lo que del tamafio de la muestra de acuerdo al nUmero
de empresas en ambas ciudades se realizara la investigaciéon de mercados a 44

empresas de Riobamba y 56 empresas de Ambato.
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2.1.6 EVALUACION DE RESULTADOS DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOS

De la investigacion de mercados realizada a través de la encuesta aplicada a la
muestra en las ciudades de Ambato y Riobamba, que son mercados similares
considerando que en la ciudad de Ambato existen mas empresas, previo un
andlisis se presenta las preguntas que proporcionan informacion relevante a la

investigacion efectuada, y se reflejan los siguientes resultados:

Pregunta 1. El tamafio de su empresa es:
Tabla 2.1
Tamarfo de la empresa

Tamaiio de la empresa Frecuencia
Microempresa 28
Pequeia empresa 30
Mediana empresa 42
TOTAL 100
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Gréfico 2.1 Tamafio de la empresa

M Microempresa

M Pequena empresa

I Mediana empresa

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Con relacion al tamafio de las empresas encuestadas se desprende que el 42%

corresponde a medianas empresas, un 30% a pequefias empresas y un 28% a
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microempresas; de lo antes mencionado se puede desprender que la mayoria de
empresas son medianas y que existe un equilibrio entre micro y pequeias

empresas.

Pregunta 2. ¢;Qué actividad realiza su empresa?
Tabla 2.2
Actividad de la empresa

Actividad de la empresa Frecuencia
Comercial a4
Industrial 30
Servicios 26
TOTAL 100
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Grafico 2.2 Actividad de la empresa

M Comercial
M Industrial

kd Servicios

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Los resultados demuestran que de las 100 empresas encuestadas el 44% son
comerciales, un 30% industriales y un 26% de servicios, de lo que se deduce que
existe un mayor nimero de empresas comerciales en las ciudades de Ambato y

Riobamba.
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Pregunta 3. ¢Suele tener necesidad de capacitacion o asesoria en temas
empresariales?
Tabla 2.3
Necesidad de capacitacién en temas

empresariales

Necesidad de capacitacion Frecuencia
Si 84
No 16
TOTAL 100

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Grafico 2.3 Necesidad de capacitacién en temas empresariales

16%

M Si

H No

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Con relacion a la necesidad de capacitacion en temas empresariales un 84%
expresan que si tienen la necesidad frente a un 16% que no la tiene, por lo que se
concluye que al existir la necesidad en la mayoria de los encuestados existe una
posible demanda que para la empresa que esta que se debe analizar en el

presente proyecto.
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Pregunta 4. ¢Estaria Ud. dispuesto a probar una nueva forma de
capacitacion y asesoramiento para su organizacién?, en la cual obtenga:
Tabla 2.4
Est4 dispuesto a probar una nueva forma de capacitacion y
asesoramiento para su organizacion, en la que obtenga
Tabla 2.4.1
Dispuesto a probar una nueva forma de

capacitacion

Nueva forma de capacitacién Frecuencia
Si 89
No 11
TOTAL 100

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Grafico 2.4 Esta dispuesto a probar una nueva forma de capacitacion y

asesoramiento para su organizacion, en la que obtenga

Grafico 2.4.1 Nueva forma de capacitacion

11%

MSi

M No

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Tabla 2.4.2
Que le gustaria obtener en la nueva forma de
capacitacion

Que le gustaria obtener Frecuencia
Excelente Atencién 17
Versatilidad de temas 25
Buenos capacitadores 46
Capacitadores locales 13
Profesionales otras ciudades 13
TOTAL 114
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Gréfico 2.4.2 Que le gustaria obtener

30% M Versatilidad de temas
25%
20% - i Buenos capacitadores
15% - TI% 11%
M Capacitadores locales
10% -
5% - .
i Profesionales otras
0% - ciudades
ELE TARIA OBTENER

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Con relacién a la disposicion de probar una nueva forma de capacitacion y
asesoramiento existe una gran apertura por parte de las empresas encuestadas
ya que un 89% respondié afirmativamente, siempre y cuando esta empresa

asesora cuente con buenos capacitadores asi como también que haya versatilidad
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de temas, son factores que se tomaran en cuenta al momento de ofertar los

servicios del proyecto.

Pregunta 5. Cuando tengo problemas en la parte administrativa o de

personal en mi empresarecurro a:
Tabla 2.5

Problemas administrativos, recurren a:

Recurren a Frecuencia
Profesionales 60
Amigos 15
Fuentes Bibliograficas 8
Empresa Especializada 17
Ninguno 6
TOTAL 106
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Gréfico 2.5 Problemas administrativos, recurren a

60% 57%
50%

M Profesionales

40%

H Amigos

30%
kd Fuentes Bibliograficas
20%

B Empresa Especializada
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d Ninguno

0%

RECURREN A
|

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

La investigacion de mercados refleja que las empresas recurren en un elevado
porcentaje a profesionales independientes y se refleja en un 57%, mientras que un
16% recurre a empresas especializadas, los resultados reflejan que la posible

20



competencia no esta muy bien posicionada y una pequefia parte del mercado

recurre a ella.

Pregunta 6. ¢En qué areas necesita con mayor frecuencia asesoria y

capacitacion?

Tabla 2.6

Areas que necesitan con mayor frecuencia

asesoria y capacitacion

Necesita asesoria/capacitacion en Frecuencia
Manejo de RRHH 31
Administracién 24
Liderazgo 12
Comunicacidn y Marketing 32
Ventas 38
Estrategias de Manejo 19
TOTAL 156
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Gréfico 2.6 Areas que necesitan asesoria y capacitacion

20%

15%

10%

5%
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Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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= Administracion

m Liderazgo

m Comunicacion y Marketing
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NECESITA ASESORiiiCAPCITACIéN EN:

Fuente: Investigacion de Mercado
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Los resultados reflejan las areas de necesidades de asesoria las areas que mas
necesitan son en Ventas un 24%, Comunicacion y Marketing un 21%, Manejo de
Recursos Humanos un 20% y un 15% en Administracion, estos son los principales
servicios en los que se debe especializarse la empresa al implementar el presente
proyecto ya que estas areas representan las necesidades mas comunes del

mercado al cual se enfoca el presente proyecto.

Pregunta 7. ¢Con qué frecuencia requiere servicios de asesoria o
capacitacion?
Tabla 2.7
Con qué frecuencia requiere servicios de asesoria

0 capacitacion

Frecuencia que requiere asesoria Frecuencia
Cada semana 2
Cada mes 6
Cada trimestre 60
Cada afio 21
TOTAL 89
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Grafico 2.7 Frecuencia que requieren servicios de asesoria o capacitacion

CAPACITACION |

2% 7%

N M Cada semana
Cada mes
i Cada trimestre

M Cada ano

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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En la representacion grafica se puede apreciar que la frecuencia que requieren los
servicios de asesoria 0 capacitacion en un mayor porcentaje lo prefiere que sea
trimestral esto corresponde a 60 del total de empresas encuestadas, de lo antes
indicado se puede desprender que para realizar el seguimiento y control del

avance lo ideal seria realizarlo cada trimestre.

Pregunta 8. ;Qué temas son mas urgentes para su empresa?
Tabla 2.8

Temas urgentes para su empresa

Temas urgentes Frecuencia
Atencion al Cliente 13
Compras Publicas 2
Contabilidad 7
Desarrollo Organizacional 10
Estrategias de manejo 2
Manejo bioseguridad 2
Marketing 15
Procesos de produccion 8
RRHH 22
Tributacion 4
Ventas 20
TOTAL 105
Fuente: Investigacidon de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Grafico 2.8 Temas més urgentes para su empresa

kd Contabilidad

o M Desarrollo Organizacional

M Estratégias de manegjo

i Manejo bioseguridad
10%

i Marketing

d Procesos de produccion
5%
.l RRHH

Ll Tributaciéon

0%
Ll Ventas

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Con relacion a los temas que las empresas consideran como mas urgentes se
detalla de mejor manera las necesidades que expresaron anteriormente, es asi
que un 21% manifiesta que en recursos humanos, el 19% en Ventas, el 14% en
Marketing y el 12% en atencion al cliente, esto ayuda a enfoca cuales son las
necesidades mas urgentes que las empresas tienen en las ciudades de Ambato y

Riobamba.

Pregunta 9. ¢Cuenta con un presupuesto para este tipo de capacitacion o

asesoria?, ¢Por qué?
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Tabla 2.9
Cuenta con un presupuesto para capacitacion o
asesoria ¢Por qué?
Tabla 2.9.1
Cuenta con presupuesto para capacitacién o asesoria

Cuenta con presupuesto Frecuencia
Si 57
No 43
TOTAL 100

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Gréfico 2.9 Cuenta con presupuesto para capacitacion o asesoria ¢ Por qué?

Gréfico 2.9.1 Cuenta con presupuesto para capacitacion o asesoria

M Si
H No

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Tabla 2.9.2 ¢Por qué cuenta 0 no con presupuesto?

Por qué? Frecuencia
Hace canjes con la comida 2
Cuando se presente la oportunidad 9
Es necesario para tener personal capacitado 17
Indispensable para un negocio 6

Depende del precio
Recibe capacitacion de la Cdmara de Turismo

Recibe capacitacion de la Cdmara de la 2
Pequefia Industria de Tungurahua
No lo ha considerado 8

Falta de planificacion

No hay capacitadores en el medio 1
Blanco 47
TOTAL 100

Fuente: Investigacidon de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Grafico 2.9.2 ¢Por qué cuenta 0 no con presupuesto?

m Indispensable para un negocio
® Depende del precio

m Recibe capacitacion de la Camara de
Turismo
I Recibe capacitacion de la Camara dela

Pequeﬁa Industria de Tungurahua
= Mo lo ha considerado

1%

© Falta de planificacion

= No hay capacitadores en el medio

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Los resultados demuestran que de las 100 empresas que fueron encuestadas 57

de ellas si cuentan con un presupuesto para capacitacion o asesoria, el 17%

expresa que porque es necesario para tener personal capacitado, por los

resultados expuestos se puede considerar que actualmente las empresas si tienen

capacidad econdmica para contratar este servicio que es necesario para mantener

y mejorar su nivel al contar con personal capacitado y orientado hacia un mismo

objetivo.

Pregunta 10. Al contratar un servicio de capacitacion y asesoramiento, Ud.

se fija en:

Tabla 2.10

¢En qué se fija para contratar un servicio de

capacitacion?

Se fija en Frecuencia
Precio 17
Calidad 51
Publicidad 2
Experiencia 41
TOTAL 111

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Grafico 2.10 ¢ En qué se fija para contratar un servicio de capacitacién?
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Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

De la grafica se puede apreciar que la mayoria de las empresas prefieren calidad
en un 46% y experiencia en un 37%, frente a precio y publicidad que no influiria al
momento de contratar un servicio de capacitacion, por los resultados expuestos se
desprende que se debe considerar como valores fundamentales para el desarrollo
del proyecto el brindar servicios de calidad y contar con personal altamente
capacitado y con gran experiencia, se tomara en cuenta la cuestion del precio que

debe ajustarse al mercado.

Pregunta 11. ¢(Cuenta con una empresa que le provea capacitacion o

asesoramiento empresarial para su empresa?
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Tabla 2.11
Cuenta con una empresa que le brinde asesoramiento
¢Por qué?
Tabla2.11.1
Ambato, cuenta con una empresa que le brinde

asesoramiento

Ambato Frecuencia
Si 28
No 28
TOTAL 56

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Gréfico 2.11 Cuenta con una empresa que provea capacitacion o asesoria ¢ Por

qué?

Gréfico 2.11.1 Ambato, cuenta con una empresa que provea capacitacion o asesoria

ASESORAMIENTO

W Si

B No

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Tabla 2.11.2
Riobamba, cuenta con una empresa que le brinde

asesoramiento

Riobamba Frecuencia
Si 19
No 25
TOTAL 44

Fuente: Investigacidon de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Gréfico 2.11.2 Riobamba, cuenta con una empresa que provea capacitacion o

asesoria

ASESORAMIENTO

W Si

mNo

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Los resultados reflejan que en el 50% de las empresas de Ambato y el 43% de las
empresas de Riobamba que fueron encuestadas actualmente cuentan con una
empresa que les provee algun tipo de capacitacion o asesoramiento, mientras que
el otro 50% y el 57% correspondiente corresponde a las empresas que no tienen
actualmente ninguna empresa que les brinde asesoria o0 capacitacion, lo
importante es que estas empresas no brindan en forma integral la capacitacion
gue las empresas necesitan sino solo en temas puntuales y se puede apreciar que
tampoco existe una competencia directa que se encuentre localizada en las

ciudades de Riobamba y Ambato.
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Pregunta 12. ¢Quisiera Ud. contratar una empresa que le brinde Asesoria y
Capacitacion especializada en Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo
Organizacional?

Tabla 2.12

Quisiera contratar un servicio de asesoria y capacitacion ¢Por qué?

Tabla 2.12.1
Quisiera contratar un servicio de asesoriay

capacitacion

Quisiera contratar un servicio de asesoria y .
ce s Frecuencia
capacitacion
Si 79
No 21
TOTAL 100

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Grafico 2.12 Quisiera contratar un servicio de asesoriay capacitacion

Grafico 2.12.1 Quisiera contratar un servicio de asesoria y capacitacion

mSi

B No

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Tabla 2.12.2
¢Por qué quisiera contratar un servicio de

asesoriay capacitacion?

éPor qué? Frecuencia
Dependiendo del precio 7
La empresa asesora debe estar actualizada 5
Se ajuste a las necesidades de mi empresa 18
Tomar decisiones acertadas 8
Quiero que mi empresa crezca 7
Recibe asesoria de la experiencia de sus 2
colegas
Recibe capacitacion de proveedores
No existe en la localidad 1
Blanco 48
TOTAL 100
Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Gréfico 2.12.2 ¢ Por qué quisiera contratar un servicio de asesoriay capacitacion?

B La empresa asesora debe estar actualizac

M Se ajuste a las necesidades de mi empres

il Recibe capacitacion de proveedores

1% 2%

& No existe en la localidad

Ll Rlanen

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Los resultados contemplan el deseo mas real que tienen las empresas de estar
dispuestas a contratar una empresa que brinde Asesoria y Capacitacion
especializada en Planeacion Estratégica, Recursos Humanos y Desarrollo
Organizacional, es asi que de las 100 empresas encuestadas, 79 estan dispuestas
a contratar esta empresa, y su requerimiento es que se ajuste a sus necesidades,
este es un factor que se debe considerar al momento de detallar las

caracteristicas del servicio del presente proyecto.

Pregunta 13. {Qué expectativas tiene de una empresa que brinda Asesoria y
Capacitacién especializada en Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo

Organizacional?

Tabla 2.13
Expectativas de una empresa que brinde asesoria

y capacitacion especializada

Expectativas Frecuencia
Asesoria en planificacién estratégica 2
Capacitacion de calidad 15
Capacitacion personalizada 9
Capacitacion profesional constante 4
Incrementar Utilidades 8
Incrementar Ventas 6
Mejorar clima laboral 2
Mejorar la productividad 10
Precio acorde al mercado local 2
Que tenga experiencia 12
Solucidn rapidas a los problemas 10
En blanco 25
TOTAL 105

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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Gréfico 2.13 Expectativas de una empresa que brinde asesoriay capacitaciéon

especializada

2% 2% & Que tenga experiencia

& Solucidn rapidas a los problet

W Fn blanco

Fuente: Investigacion de Mercado

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Con relacion las expectativas de una empresa que brinde asesoria y capacitacion
especializada, las principales son un 14% expresa que brinde capacitacion de
calidad, el 11% que tenga experiencia, el 9% que brinde capacitacién
especializada, que ayude a mejorar la productividad y presente soluciones rapidas
a sus problemas. Lo antes expuesto es lo que guiara para determinar que es lo

que las empresas quieren obtener de la puesta en marcha del proyecto

2.1.7 DEFINICION DEL MARKETING MIX

Con el fin de satisfacer las necesidades de las pequefias y medianas empresas de
recibir capacitacion y asesoria especializada en Planeacion Estratégica, Recursos
Humanos, y Desarrollo Organizacional, es indispensable realizar el analisis de las
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4 P’s de mercado que nos permitiran obtener estrategias para lograr una mayor

captacion, participacion y permanencia en el mercado.

Las variables del Marketing Mix analizadas para el presente proyecto son:

- Producto/Servicio: Capacitacibn y asesoria especializada en
Planeacion  Estratégica, Recursos Humanos, y Desarrollo
Organizacional.

- Precio: Dependiendo del servicio los precios varian.

- Plaza: Las ciudades de Riobamba y Ambato

- Promocion: Diagnéstico gratuito de la situacion de la empresa.

Una vez conocidas las necesidades de nuestros clientes en cuanto al servicio de
capacitacion y asesoria especializada dentro de las ciudades de Riobamba vy
Ambato, se establecen los precios que estaran sujetos al tiempo asignado en cada
cliente, dependiendo de la necesidad que tenga el mismo y a los servicios
especificos que requiera.

2.1.7.1 PRODUCTO/SERVICIO

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

La compafia prestara servicios integrales de asesoria y capacitacion
especializada en Planeacion Estratégica, Recursos Humanos y Desarrollo
Organizacional, que implicara dedicar el tiempo necesario dependiendo del tipo de
empresa para obtener la informacion requerida para realizar el diagnéstico y

proceder a brindar la asesoria o capacitacion, el servicio comprendera lo siguiente:
e Diagndstico de la situacion actual de la empresa para determinar en que
areas necesita capacitacion o asesoria, se guardara estricta reserva y

confidencialidad de la informacion obtenida.
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e Asesoria en planeacion estratégica, manejo de recursos humanos y
desarrollo organizacional, con planteamientos para implementar planes de
mejoramiento de acuerdo a las necesidades de los clientes.

e Cursos de Capacitacion o Asesoria en temas de RRHH, Estratégicos y de
Desarrollo Organizacional, con consultores de reconocida trayectoria y
probada experiencia de éxito.

e Asesoria Post-servicio, realizando un seguimiento de los resultados que
arroje la asesoria y capacitacion brindada, para la correcta toma de
correctivos necesarios.

e Cursos de profesionalizacién en temas especificos que estén demandados
por los empresarios en las areas mencionadas. Por ejemplo en temas de
liderazgo, manejo de negocios, planeacion entre otros.

e Elaboracién de planes de mejora de acuerdo a la situacién de cada
empresa Yy su respectiva implementacion buscando el mejoramiento

continuo de los clientes.

Es importante anotar que las capacitaciones y asesoria se las planteara por fases
de tal manera que cuando el estudio sea amplio se lo vaya realizando de a poco lo
que permitird no encarecer costos para las empresas y sobre todo que realicen
desembolsos por conceptos de asesoria de manera progresiva sin tener que

comprometer sus flujos de efectivo.

Tabla 2.14 Ejemplo del Tema Servicio al Cliente

lera Fase

Lenguaje Corporal

Empatia

Sefales que emite el cliente

Identificacion clara de las necesidades del cliente

Manejo de Objeciones
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2da Fase

Comunicacion Asertiva
Comunicacion Verbal
Comunicacion no verbal
Tipos de Clientes

Lenguaje de ganadores

3era Fase

Manejo de Agenda Bésica
Manejo de Clientes
Manejo de portafolio de clientes

Manejo del Tiempo

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Cada asesoria se compone de fases que incluyen determinados temas que se
complementan entre si, es asi que cada fase cubre 2 dias y al concluir la misma

se procedera a la cancelacion y posterior exposicion de las fases siguientes.

Gréfico 2.14 Proceso de la Capacitacion

ﬁiagnostimr h
necesidades de
capacitacién

Evaluary
sistematizar
aprendizajes

Implementar
actividades de
capacitacion

Disefiar Plande
Capacitacion

Fuente: Procesos de Capacitacion Wikipedia

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano
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2.1.7.2 PRECIO

El precio esta de acuerdo a la capacitacion y asesoria, y se detalla de acuerdo al

siguiente cuadro:

Tabla 2.15 Precio y tipo de servicio

TIPO DE SERVICIO PRECIO
Capacitacion Tipo 1 375.00
Capacitacion Tipo 2 650.00
Capacitacion Tipo 3 800.00
Asesoria 750.00
Elaboracion del plan de mejora 680.00
Implementacion del plan 830.00

Fuente: Consulta con empresas similares

Elaborado por: Ing. Cecilia Machado, Ing. Sofia Zambrano

Los precios indicados no incluyen el IVA.

2.1.7.3 PLAZA

La plaza donde se realizara las operaciones del presente proyecto sera en las
ciudades de Ambato y Riobamba.

2.1.7.4 PROMOCION

PROMOCION DE VENTAS

En este tipo de servicio que en las ciudades de Ambato y Riobamba es nuevo
para captar la atencion del mercado objetivo, inicialmente los diagndésticos de la
situacion actual de la empresa seran gratuitos para enganchar la capacitacion y

asesoria posteriores como resultado del diagnéstico obtenido.

38



Marketing Directo

Se desarrollaran reuniones especiales con clientes para que conozcan los
servicios que la empresa brindara para lograr un mayor involucramiento y se

desarrollen relaciones méas cercanas y sostenibles.

De igual forma se participara en eventos y ferias empresariales para desarrollar

imagen y presencia en el mercado.

2.1.8 CADENA DE VALOR

A través de la cadena de valor se logra descomponer la actividad empresarial en
componentes, dentro de los cuales se busca identificar fuentes de ventaja
competitiva en aquellas actividades generadoras de valor por las que nos
diferencien del resto de empresas. Esta ventaja competitiva se logra cuando la
empresa desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de forma

menos costosa y mejor diferenciada que sus competidores.

Por consiguiente la cadena de valor de una empresa esta conformada por todas
sus actividades generadoras de valor agregado y por los margenes que éstas

aportan.
Siguiendo este modelo de estudio, se elaboré la Cadena de Valor para la

compafia que brinda capacitacion y asesoria especializada, misma que se

encuentra graficada en la Tabla 2.16.
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Actividades Primarias

Tabla 2.16 Cadena de Valor

Cadena de Valor

Infraestructura.- Equipo informatico, equipo de audio y video, muebles de oficina.

Recursos Humanos .- Capacitacion y asesoria en organizacion de Eventos de Consultoria
Empresarial, contando con profesionales de cuarto nivel y con probada experiencia empresarial
minimo 3 afios de experiencia.

Investigaciones & Desarrollo - MN/A

Adguisiciones & Abastecimiento.- Capacitadores de alto nivel con conocimiento y experiencia
empresarial, Talento Humano , Bases de Datos, temas de interés actual

Logistica de . . Logistica de ..
Servicio . Ventas  |Servicio Postventa
Entrada Salida
1. Solicitud del cliente. Feedback Margen 30%
2. Seleccion de temas de Llamadas de
. . N Ventas de o
S interés del cliente. Coordinacién . seguimiento
Utilizacion de C . servicios de .
3. Coordinacion con clientes y  |de los eventos ... |Evaluacion del
bases de . .| capacitacion -
proveedores. da capcitacion . |servicio
datos . ylo asesoria. .
disponibles ¥ asesoria Evaluacidn de los
4. Realizacion de la Consultoria resultados obtenidos

5. Andlisis de los resultados.

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Encontrar la forma en que la empresa cree el valor para sus clientes que exceda el
costo de hacerlo es la meta estratégica que debe perseguir el presente proyecto.
En este sentido, al hacer el analisis de la cadena de valor, se ve que las
actividades primarias que van a generar la ventaja competitiva se encuentra en
cuatro actividades principales: Servicio, Logistica de Salida, Ventas y Servicio de
Postventa. Todas ellas se traduciran en un servicio de calidad que garantiza

excelentes resultados y clientes satisfechos por los servicios prestados.

Ventajas Competitivas:

e Consultores de alto nivel con basta experiencia en consultorias en las
ramas de RRHH, Desarrollo Organizacional y de Planeacion
e Preferentemente personas con experiencia en el manejo empresarial.

e Diagndstico completo gratuito de la empresa en los temas que proponemos.
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¢ Planteamiento de soluciones y mejoras a los problemas planteados por
nuestros clientes.
e Servicio de postventa a través del seguimiento de los resultados obtenidos

posteriores a la consultoria.

2.1.9 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS

Las Cinco Fuerzas de Porter (Ver Gréafico 2.1) es una herramienta importante para
el andlisis del mercado, donde el autor manifiesta que la empresa debe definir sus
estrategias evaluando sus objetivos y recursos frente a las cinco fuerzas que rigen

en el mercado.
Gréfico 2.15 Modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

INGRESO DE NUEVOS

COMPETIDORES

PODER DE RIVALIDAD PODER DE
NEGOCIACION DE | <= ENTRE =) | NEGOCIACION DE
PROVEEDORES COMPETIDORES CONSUMIDORES

1

DESARROLLO DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Fuente: Michael Porter, libro Competitive Strategy: Techniques for
Analyzing Industries and Competitors
Elaborado por: Ing. Cecilia Machado e Ing. Sofia Zambrano
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2.1.9.1 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Como resultado de la investigacion realizada, se encontré que en la ciudad de
Ambato y Riobamba la principal competencia son los consultores independientes
gue dan servicios sin contar con ninguna estructura formal, dirigen sus mayores
esfuerzos para crear una ventaja competitiva en funcion del costo. Cabe
mencionar que suplementariamente existe competencia de empresas consultoras
de la ciudad de Quito que no abarca un segmento significativo del mercado; los

cuales no dan servicio de post-venta a sus clientes ni seguimiento alguno.

Nuestra fortaleza viene dada por la experiencia y profesionalismo de nuestro
personal, por ser la primera empresa que va a presentar una estructura
organizacional y ofrecer el seguimiento respectivo para garantizar el éxito del

servicio y posicionamiento en el mercado.

2.1.9.2 INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES

El mercado al cual se dirige el proyecto es atractivo para el ingreso de nuevos
competidores debido a que no existen barreras de entradas, la Unica manera de
franquear el ingreso de nuevos participantes es la calidad y experiencia de la
consultoria o asesoria, la del sigilo y cuidado en el manejo de la informacién y
seleccion de los capacitadores y asesores, de tal manera que sean personas que
transmitan sus experiencias y vivencias empresariales, con un seguimiento
adecuado se convierte en el efecto DIFERENCIADOR.

Es atractivo para el ingreso de nuevos competidores debido a la relativa baja

inversion que se requiere para iniciar operaciones en este mercado. Lo que juega

agui es el capital intelectual basicamente.
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2.1.9.3 DESARROLLO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los productos/servicios sustitutos constituyen la capacitacion esporadica que
prestan los proveedores de materia prima a las empresas en cuanto a temas de
ventas, manejo de clientes, incluso servicio al cliente y motivacién entre otros que

lo hacen para obtener fidelizacién de las marcas que venden.

También existe capacitacion brindada a las asociaciones de empresarios por parte
del gobierno en varias areas del conocimiento, sin embargo cabe recalcar que
estos servicios son muy generalizados para las necesidades individuales de las
empresas por lo que no cubren con las expectativas ni la demanda del mercado

existente.

2.1.9.4 PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

En lo que concierne al poder de negociacion de los proveedores, no se encuentran
mayores amenazas, pues los proveedores que puedan influenciar en el rumbo
del mercado debido a que son muchos y estan dispersos, dependera del tipo de
tema que se vaya a manejar en la capacitacion o asesoria en temas que no

cubran los socios principales; sin embargo, nosotros como_empresa podemos

condicionar la forma de pago y su plazo, por consiguiente el poder de

negociacion de los proveedores es BAJO.

2.1.9.5 PODER DE NEGOCIACION DE CONSUMIDORES

El Poder de Negociacion de los clientes a pesar de que NO existe una
competencia considerable en el mercado que pueda ofrecer nuestro servicio
especializado, el poder de negociacién de los clientes juega un papel muy
importante y determinante al momento de establecer precio y calidad ya que ellos
pueden elegir la opcion de capacitacion o asesoramiento a contratar sobre todo

cuando este es un servicio nuevo en las ciudades de Ambato y Riobamba. Sin
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embargo, estos pueden

llegar

a condicionar

la forma de pago, por

consiquiente el poder de negociacidon de los consumidores es MEDIO.

2.1.10 SELECCION Y SEGMENTACION DEL MERCADO OBJETIVO

Se establece como mercado objetivo a todas las pequefias y medianas empresas

localizadas en las ciudades de Riobamba y Ambato, que requieren Asesoria y

Capacitacion especializada en temas de Planeacion Estratégica, RRHH vy

Desarrollo Organizacional.

Para lo cual se toma en consideracion los siguientes parametros:

Tabla 2. 17 Parametros de tipo de empresa

Tipo Empresa # Trabajadorea Ventas Anuales Volumen de Activos
Pequeia Empresa 10 - 49 100.000 a 1.000.000}100.001 -750.000
Mediana Empresa 50 - 159 1.000.001 a 5.000.000]750.001 - 4.000.000

Nota: serdn clasificadas dentro de estos grupos las que cumplan con al menos dos de los
tres pardmetros establecidos en las categorias detalladas

Fuente: RLOSNCP Art. 16

Elaborado por: Cecilia Machado, Sofia Zambrano

2.1.11 PROPUESTA DEL VALOR AGREGADO DEL SERVICIO

Como propuestas de valor agregado se desarrollaran los siguientes aspectos:

e Personal y capacitadores,

comprometidos con una cultura de servicio y

compromiso de mejorar los procesos de gestion de quienes nos contraten.

e Servicio de postventa, que garantiza la correcta ejecucion de lo aprendido

para la obtencién de excelentes resultados.

e Personal altamente capacitado.

Ventajas competitivas:

e Establecimiento de procesos mejora continua.
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e Garantia de conocimiento de nuevas estrategias
e Disminucion de pérdidas por concepto personas no aptas.
e Disminucion de Conflictividad en las empresas.

e Disminucion de pérdidas de tiempo.

Desventajas:

e Precio, podria interpretarse como alto sino no se explican los beneficios.
e La falta de conocimiento de la gente sobre la importancia e incidencia que
tienen los temas de RRHH y estratégicos en el éxito o fracaso de las

empresas.

2.1.12 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Dentro de los factores claves que identificamos en nuestra competencia es que no
hay una oferta que se identifiqgue clara o con fuerza de servicios de capacitacion
en las ciudades de Ambato y Riobamba, sin embargo se puede destacar la
presencia los consultores independientes que dan servicios sin contar con ninguna
estructura formal, a la vez la presencia de empresas consultoras de la ciudad de
Quito pero que no abarca un segmento significativo del mercado puesto que sus

costos son un tanto prohibitivos para los mercados de la region sierra centro.

Para una mayor ilustracion a continuacién se muestra el cuadro de la Matriz del

Perfil Competitivo 6 MPC donde se analizaron dos potenciales competidores:
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Tabla 2.18 Matriz del perfil competitivo

MATRIZ DEL PERFIL COMPETITIVO

Delpaz Téctica Consultores
. . VALOR . VALOR
FACTORES IMPORTANTES PARA EL EXITO |VALOR| CLASIFICACION PONDERADO CLASIFICACION PONDERADO
1.-|Reconocimiento y prestigio de la marca en el mercado - 2 03 3 0.45
2.-|Calidad del servicio 0.2 2 0.4 3 0.6
Atnb_u?os y caracteristicas superiores del portafolio de 015 1 015 A 06
3.-[servicios
4.-|Publicidad y marketing del servicio 0.1 1 0.1 2 0.2
5.-|Buena comunicacion del equipo de trabajo 0.16 1 0.16 3 0.48
6.-|Cobertura del mercado 0.14 2 0.28 1 0.14
7.-|Niveles de precios 0.1 3 0.3 1 0.1
TOTAL 1 1.69 2.57
VALORES DE LA CLASIFICACION
4 |FORTALEZA PRINCIPAL
3 |FORTALEZA MENOR
2 |DEBILIDAD MENOR
1 |DEBILIDAD PRINCIPAL

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

De la matriz del perfil competitivo se destaca que las debilidades mayores de los
competidores esta enmarcado en la cobertura de mercado ya que no realizan
ningun seguimiento y el uso de sus servicio es eventual, en el caso de Tactica
Consultores; y en el caso de Delpaz no cuentan con equipos de trabajo, ni
portafolio de los servicios que ofertan, lo que también repercute en el bajo
reconocimiento en el mercado local, sus niveles de precios no estan ajustados a la

realidad local del mercado analizado.

Por lo cual se genera una oportunidad para Nosotros como empresa para poder
brindar este servicio de wuna manera formal, utilizando herramientas
comunicacionales a todo nivel que permitan el reconocimiento y posicionamiento

de nuestra marca.
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2.1.13 ESTIMACION DE LA DEMANDA

Considerando las posibilidades de ingresar en el mercado, resultantes del estudio
de mercado efectuado y del andlisis de la competencia, la demanda para la

compafiia se estima considerando los siguientes factores:

e Utilizando los resultados de la Investigacion, si tomamos el 4% del tamafio
del mercado, que esta dispuesto a contratar los servicios de una nueva
empresas, iniciariamos con 7 empresas.

e Con un incremento en el primer afio a 31 empresas mensuales en las dos
ciudades.

Tabla 2.19 Estimacién de demanda mensual

i Demanda
Periodo -
Unidades | Délares

Ene-11 7 4,230.00
Feb-11 9 5,285.00
Mar-11 13 8,365.00
Abr-11 14 8,740.00
May-11 16 10,190.00
Jun-11 18 11,365.00
Jul-11 24 15,705.00
Ago-11 26 16,880.00
Sep-11 27 17,530.00
Oct-11 29 18,705.00
Nov-11 30 19,355.00
Dic-11 31 20,155.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

2.2 PLANEACION ESTRATEGICA

2.2.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

El negocio de consultoria implica ofrecer a los clientes un portafolio de temas

empresariales a su disposicion el cual estara conformado de temas de Planeacion
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Estratégica Recursos Humanos y Desarrollo Organizacional, con capacitadores y

asesores seleccionados por su trayectoria y experiencia empresarial.

2.2.2 MISION

Hacer mas rentables a nuestros clientes.

2.2.3 VISION

Ser una empresa rentable, posicionada como un socio estratégico clave para el

crecimiento sostenido de las empresas del Ecuador, para el afio 2013.

2.2.4 POLITICAS

e Los cursos se los realizard con un minimo de 15 personas.

e Los dias a escoger para tomar los cursos son de lunes a domingo.

e Al final de cada curso se evaluara a los capacitadores con puntajes de 5 a
20 puntos.

e Para la realizacién del curso previamente se firmara un convenio de
conformidad entre las partes.

e La puntualidad a todos eventos organizados.

e La forma de pago de los cursos sera del 50% en el momento de la
aceptacion o cierre del negocio y el otro 50% al término del curso.

2.2.5 VALORES

Honestidad.- Comportarse y expresarse con coherencia y sinceridad.

Confidencialidad.- Seguridad y confiabilidad del manejo de la informacion de

nuestros clientes.
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Legitimidad.- Elegir lo correcto y apropiado de acuerdo a los parametros que los

diferentes sistemas de leyes y normas establecen para cada caso.
Etica.- Actuar conforme a los valores morales y principios de la sociedad.
Integridad.- Hacer siempre los correcto y coherente conforme a los valores

personales y compartidos con la comunidad, que consideramos bien para nosotros

y que no afecte los intereses de las demas personas.

2.2.6 ANALISIS FODA

2.2.6.1 EVALUACION DE LA MATRIZ DE FACTORES EXTERNOS
(MEFE)
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Tabla 2.20 Matriz MEFE

FACTORES EXTERNOS CLAVES
. __________________ |

a VALOR
OPORTUNIDADES VALOR CLASIFACACION N
1- Cre0|m|ento de demanda de capacitacion a 0.12 3 0.36
todo nivel
2.-|Existe mercado que no ha sido atendido 0.15 4 0.6
3. Personas con experiencias de éxito que
" |transmiten sus vivencias 0.14 3 0.42
4.-|Ingreso libre al mercado objetivo 0.1 3 0.3
5. Competencia no tiene una representatividad 01 4 0.4
en el mercado
a VALOR
AMENAZAS CLASIFCACION PONDERADO
1.-|Hay poca cultura de capacitacion . 1 0.1
2.-|Ingreso de nuevos competidores 0.08 2 0.16
3. Entlda.desl fie Gobierno que se dedican a dar 0.09 > 0.18
capacitacion
4.-|Inestabilidad politica y econémica del pais 0.12 1 0.12
o]
TOTAL 1 2.64

Valor

0,0 |Sin importancia

1,0 [Muy importante

Clasificacion del factor externo clave

Excelente

Arriba del promedio
Nivel promedio
Deficiente

RPIN|W]|h

Valor Ponderado

4 |Méas alto posible

La empresa responde de manera
sorprendente a las oportunidades y
amenazas presentes en el sector

Las estrategias de la empresa aprovechan
en forma eficaz las oportunidades existentes
y reduce al minimo los factores potenciales
de las amenazas externas.
2.5 [Promedio

1 Mas bajo posible
La estrategia de la empresa no aprovecha
las oportunidades ni evita las amenazas.

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

De acuerdo a la matriz MEFE, que se refiere a los factores externos como son
oportunidades y amenazas, las mas destacadas son la oportunidad de la
existencia de mercado desatendido en el area de capacitacion empresarial, es
decir hay demanda para el proyecto, y que si bien es cierto existe competencia, la

cual no esta claramente definida en el contexto de estudio, sino mas bien en
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mercados cercanos como Quito, los mismos que no se ajustan a la realidad del
mercado objeto de estudio, que, en nuestro caso son las ciudades de Ambato y
Riobamba. A su vez el poder incorporar a la empresa personas con experiencias
de éxito que puedan transmitir sus vivencias con lo cual la gente se motive y

promueva sus acciones hacia el éxito.

Si bien es cierto que hay entidades de Gobierno que se dedican a realizar
capacitacion no cumplen con las expectativas en cuanto a diversidad de temas y
oferta de capacitadores. El ingreso de nuevos competidores es inminente, para lo
cual es necesario estar preparados y lograr un posicionamiento en el mercado a
través de valores agregados y diferenciacion en el ofrecimiento de nuestros

servicios

2.2.6.2 EVALUACION DE LA MATRIZ DE FACTORES INTERNOS
(MEFI)
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Tabla 2.21 Matriz MEFI

FACTORES INTERNOS CLAVES

) VALOR
FORTALEZAS VALOR CLASIFICACION PONDERADO
1.-|Capacitadores con experiencia 0,1 4 0,4
2.-|Requiere poca infraestructura fisica 0,06 4 0,24
3.-|Costos fijos bajos 0,05 3 0,15
4.-|Se mantiene el control de los precios 0,07 2 0,14
5.-|Contar con capital intelectual 0,06 4 0,24
6.-|Conocimiento del mercado 0,12 3 0,36
7.-|Cercania entre Ambato y Riobamba 0,05 4 0,2
8.-|Know How del negocio 0,05 4 0,2
9.-|Manejo de informacién privilegiada 0,08 3 0,24
10.-|Brindar servicio post-venta 0,1 3 0,3

0,1

.-|Ser una empresa nueva en el mercado

0,2

N

.-|Falta de experiencia

0,06

w

0,18

-|Servicio no difundido

0,1

0,3

[TOTAL

3,15 |

Valor

0,0

Sin importancia

1,0

Muy importante

Clasificacion del factor externo clave

Excelente

Arriba del promedio

Nivel promedio

RIN|W]|>

Deficiente

Valor Ponderado

Mas alto posible

La empresa mantiene una posicién solida

Promedio

RINW]>

Mas bajo posible

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza

Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
En cuanto a la matriz MEFI la cual se refiere a los factores internos como su
nombre lo indica, los mismos que hablan a cerca de las Fortalezas y Debilidades,
siendo las que resaltan en la matriz factores de Fortalezas como: la vinculacion de
capacitadores con experiencia como un factor primordial, de la empresa en vista
de que seran la carta de presentacion de la misma y el motivo por el que nos

prefieran sobre los competidores; por otro lado el conocimiento del mercado que
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tienen los socios es una ventaja competitiva ademas de ser una fortaleza, lo que
permite llegar con mayor facilidad a los clientes y claro esta la empresa se
caracterizara por brindar el servicio post-venta lo cual es un factor importante que

actualmente es muy valorado y demandado altamente por los clientes.

Debilidades como ser una empresa nueva en el mercado, asi como tener un
servicio no difundido, es importante anotar que son factores que seran salvables
en la marcha del proyecto demostrando solvencia, seriedad y cumplimiento en el
trabajo lo cual sin duda nos permitird irnos posicionando de manera adecuada en
el mercado de la capacitacion empresarial, de tal manera que nos hagamos
conocer y de igual manera esto ird consolidando la experiencia, lo importante es
propender a generar buenas referencias que son la mejor carta de presentacion
de cualquier entidad o empresa en desarrollo de sus actividades y los servicios
que sean capaces de ofertar al publico objetivo y la empresa sea debidamente
difundida a través de una marca asi como de un plan adecuado de marketing y

comercializacion.
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2.2.6.3 ANALISIS DE LA MATRIZ FODA

Tabla 2.22 Matriz FODA

FORTALEZAS
1. Capacitadores con experiencia

2. Conocimiento del mercado
3. Brindar servicio post-venta
3. Requiere poca infraestructura fisica
5. Manejo de informacion privilegiada

DEBILIDADES
1. Servicio no difundido

2. Ser una empresa nueva en el mercado
3. Falta de experiencia

OPORTUNIDADES
1. Existe mercado que no ha sido atendido

2. Personas con experiencias de éxito que
transmiten sus vivencias

3. Competencia no tiene una representatividad
en el mercado

4. Crecimiento de demanda de capacitacion a
todo nivel

Estrategias F.O.

Enfocar hacia el mercado desatendido aprovechando
el conocimiento del mercado. F2,01

Aprovechar de los capacitadores con experiencia
para ganar representatividad en el mercado. F1,03

Estrategias D.O.

Vincular la imagen de personas de éxito para
ingresar en el mercado D2, 02

Crear paquetes promocionales para
posicionarmnos en el mercado. D1, O3
Aprovechar la demanda de mercado para
adquirir experiencia D3, 04

AMENZAS
1. Entidades de Gobierno que se dedican a dar
capacitacion

2. Ingreso de nuevos competidores

3. Inestabilidad politica y econdmica del pais
4. Hay poca cultura de capacitacion

Estrategias F.A.

Generar cultura de capacitacion a través del servicio
post-venta. F3, A4.

Manejar la informacién estrategicamente para ganar
mercado de las Entidades de Gobierno F5, Al

Estrategias D.A.

Fidelizar a los clientes para contrarestar a los
nuevos competidores D2, A2

Difundir nuestros servicios, para generar cultura
de capacitaciéon D1, A4

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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2.2.6.4 MATRIZ IE

Tabla 2.23 Matriz IE

MATRIZ INTERNA Y EXTERNA IE

CRECER Y CONSTRUIR PUNTAJES DE VALOR TOTALES DE LA MATRIZ EFI
SOLIDO PROMEDIO DEEBIL
20440 204299 104189
3 2 — 1

ALTO 4
30A40 j 0l

MEDIO [3‘15254]

1=

PUNTAJES DE
VALOR TOTALES
DE LA MATRIZ
EFE 20A299

BAJO
1.0A1.99 I

CONSERVAR Y MANTENER COSECHAR O ENAJENAR

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Respecto de la Matriz de factores Internos y Externos, podemos anotar que nos
ubicamos en el cuadrante en el eje de las (x) en sélido y en el eje de las (y) en el
cuadrante medio lo que implica que nuestra empresa esta en la fase de Crecer y
Construir puesto que es una empresa que esta naciendo y empezando desde cero
y requiere construir una base financiera, legal, y administrativa para entrar en

funcionamiento y poder crecer sélidamente.

2.2.7 DESCRIPCION DE LAS ESTRATEGIAS Y TACTICAS

Objetivo General

Alcanzar una rentabilidad del 3% dentro del primer afio de servicio, al generar
procesos de capacitacién y asesoria empresarial como parte fundamental de la

Cultura Organizacional de las empresas convirtiendonos en socios estratégicos
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para la consecucion de sus actividades propendiendo al éxito y rentabilidad de las

empresas vinculadas con estos servicios.

Objetivo: Alcanzar una participacion del 4% en el mercado en 6 mes
Estrategia 1
Enfocar esfuerzos hacia el mercado desatendido aprovechando el conocimiento
del mercado
Téacticas:
1. Generar bases de datos de empresas vinculadas a los socios de la
empresa.
2. Realizar un listado de personas conocidas que tengan enlaces con el
ambito empresarial.
Concretar citas de prospectos de clientes por lo menos 5 semanales.
Enviar e-mails en forma masiva a los contactos de los socios.
Exponer nuestros servicios y eventos utilizando las redes sociales.
Propiciar foros de los temas que desarrollamos via internet.

Hacer tele mercadeo de nuestros servicios.

© N o g kW

Alianzas con las camaras de industrias y/o comercios

Estrategia 2
Aprovechar de los capacitadores con experiencia para ganar representatividad en
el mercado con capacitadores nacionales y extranjeros
Tacticas:
1. Promover sistemas estrictos de seleccion de capacitadores
2. Constatar la experiencia de los capacitadores a través de la verificacion de
sus referencias
3. Generar retroalimentacion para la calificacion de los capacitadores en base

de sus evaluaciones

Objetivo: Contactar personas de éxito con reconocimiento a nivel local o nacional

por lo menos una mensual
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Estrategia 3
Vincular la imagen de personas de éxito para ingresar en el mercado
Tacticas:
1. Hacer acercamientos con personalidades reconocidas en el medio como
Jefferson Pérez
2. Abrir las capacitaciones con estas personas
3. Realizar canjes en servicios de capacitacion con las personas de éxito

Objetivo: Elaborar dos paquetes promocionales y publicitarios trimestralmente
Estrategia 4
Crear paquetes promocionales para posicionarnos en el mercado
Téacticas:
1. Al Dictar un curso de Ventas de por lo menos 3 dias se puede dar una
charla introductiva al tema de Servicio al cliente
2. Al Dictar un curso de Servicio al cliente de por lo menos 2 dias se dara una
charla introductoria de Motivacion
3. Nuestros clientes frecuentes con tres cursos consecutivos por lo menos
pueden asistir a una charla de su interés gratuitamente si son empresas
(cupo para dos personas)
4. Realizar Dipticos con la informacion de los paquetes promocionales y los

servicios que proporcionamos

Objetivo: Desarrollar por lo menos un plan mensual en temas innovadores o de
actualidad tomando en cuenta las tendencias de nuestro mercado objetivo
Estrategia 5
Aprovechar la demanda de mercado para adquirir experiencia
Téacticas

1. Investigar las tendencias de demanda del mercado objetivo

2. Disenar portafolios de temas de capacitacion ajustados a lo que

demandan las empresas

3. Disefnar modelos de propuestas para las diferentes empresas
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4. Divulgar la realizacion de los Prondsticos gratuitos
Aprender de la experiencia de los trabajos realizados
Trabajar con la técnica de referidos que abalizan nuestro

profesionalismo y resultados

Objetivo: Generar cultura de capacitacion en un 5% en las PYMES de nuestro
mercado objetivo en el afio entrante
Estrategia 6
Difundir nuestros servicios para generar cultura de capacitacion a través del
servicio post- venta
Téactica 6
1. Ejecutar programas de capacitacion continua para generar cultura en
nuestros clientes
2. Realizar charlas introductivas de la importancia de capacitarse
Tener en produccién 8 capacitaciones por mes
Realizar llamadas de seguimiento después de cinco dias de dictada la
capacitacion
5. Hacer visitas de refuerzo posterior a la capacitacion para la

implementacion de los cambios

Objetivo: Ganar mercado con informacion de fuentes confiables, sondeando por
lo menos 2 empresas al mes
Estrategia 7
Manejar la informacion estratégicamente para ganar mercado de las entidades de
Gobierno
Téacticas 7
1. Realizar una investigacion de las falencias de los cursos dictados por
las entidades de gobierno.
Investigar que empresas tienen presupuestos para capacitacion.

3. Investigar empresas que estan interesadas en planes de capacitacion.
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4. Hacer visitas a negocios o empresas para vender los beneficios que da

la capacitacion.

Objetivo: Incentivar la fidelizacidon en un 3% de los clientes de nuestra empresa
al término del primer afo
Estrategia 8
Fidelizar a los clientes para contrarrestar a los nuevos competidores
Téacticas 8
1. Participar en los procesos de capacitacion de las empresas con actitud
proactiva y de colaboracion para su mejoramiento
2. Trato personalizado con nuestros clientes
3. Tener informacion clave de nuestros clientes como cumpleafios,
aniversarios

4. Estar pendientes de eventos y actividades que realizan nuestros clientes

2.2.8 FACTORES CLAVES DEL EXITO

Para identificar los factores claves de éxito se debe mirar hacia adentro del
negocio, saber cuales son los procesos o caracteristicas que distinguen su
servicio y cuales son los que deben dominar a plenitud para crear la ventaja
competitiva. Dado que el mercado de servicios de capacitacion y asesoria no se
encuentra desarrollado en el mercado objetivo, los factores claves del éxito deben

ser diferenciadores e innovadores.

En este sentido, los factores claves del éxito para la empresa son:

e Contar con capacitadores de amplia experiencia vivencial y de manejo de

empresas.
e Servicio personalizado con los clientes.
e Mantener alianzas estratégicas con empresas de coyuntura en manejo

masivo de canales de distribucién en el mercado objetivo.
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¢ Realizar seguimiento de los resultados obtenidos luego de la capacitacion o

asesoria realizada, para generar fidelizacion con los mismos.

2.2.9 PUBLICIDAD

En el ambito de publicidad se refiere a la utlizacion de herramientas
comunicacionales, adecuadas que se ajusten a las necesidades de comunicacion

que tendra una empresa de capacitacion y asesoria tales como:

v" Anuncios en radio y Television local

v Propiciar espacios como cocteles y otros para hablar sobre la importancia
de la capacitaciéon empresarial

v Hacer foros participativos del tema

v' Llevar a cabo un plan educacional para jovenes de 9no y 10mo nivel

universitarios sobre la importancia y los beneficios de la capacitacion

2.2.10 SLOGAN

El slogan de la empresa es:

“Capacitate y Camina al Exito”
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CAPITULO 3 ESTUDIO TECNICO

En este capitulo se analizardn los equipos requeridos, el talento humano
necesario para la generacion del servicio de capacitacion y asesoria, y como este
contribuye al cumplimiento de los objetivos de la Planeacién estratégica analizada

en la seccion anterior.

3.1 DECISION DE LOCALIZACION

La ubicacion de la empresa de servicios de capacitacion y asesoramiento, sera en
la ciudad de Riobamba, sector las Retamas, Av. Daniel Leon Borja y Carlos
Andrade N°17-68.

La estrategia de localizacion en este sector se debe a:

e La coyuntura de los socios ya que son conocidos en el medio y con amplias
relaciones empresariales y comerciales.

e Esun lugar estratégico de facil y rapido acceso a clientes y proveedores.

e Cerca a la ciudad de Ambato.

e Minimizar costos.

3.2 TAMANO DE LAS INSTALACIONES DEL PROYECTO

Considerando que es una oficina que se va arrendar, el tamafio de la oficina sera

de 24m?. Distribuido de la siguiente manera:

e Recepcion.
e Gerencia.

e Personal staff.
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3.2.1 DISTRIBUCION DE LA INSTALACION.

1 1
1 1
1 1
1.5 m?< Recepcidn |
1
. I
1 1
1 1
\ 1
, C___ '
| 1
| 1
| 1
I Personal !
1 >4 m2
" 1
]
: de Staff |
1 1
2.5m%’ . '
\ Gerencia :
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 1
1 ]
\ 1
A ~ ' d \ /l
__________ \'/’________— \_________‘\'/’________'
3 m? 3 m?

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Debido a la naturaleza del negocio del proyecto no es necesario contar con mucho
personal de planta por lo que se contara con una oficina, distribuida de manera

armonica que favorezca el desarrollo del trabajo.

Los factores organizacionales hacen relacion a la coherencia que debe existir
entre las experiencias laborales y el ambiente en que éstas se dan. Por ejemplo,
el manejo del tiempo, la ubicacién del mobiliario, la forma de relacionarse los
empleados entre si, el ambiente, etc. Todo lo cual influye en la motivacion y en el

rendimiento.

Los equipos necesarios para generar nuestro servicio conforme a los objetivos

planteados, son los siguientes:
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3.3.1 EQUIPO DE COMPUTACION

Para generar el servicio es necesario el apoyo indispensable de computadores
portatiles con su respectivo retroproyector, nos valemos de estas herramientas
para realizar las capacitaciones, presentar los planes de accion y realizar asi estas

actividades de forma dinamica.

Computador portatil

Especificacidn técnica

e Procesador Intel Core 2 Duo: 2.53 GHz minimo

e Disco duro: 250 GB minimo, 5400 rpm SATA, endoble particién: P1: 40%
sistema operativo, particion de restauracion. P2: 60% libre

¢ Memoria RAM: 4 GB DDR2 minimo.

e Front Side Bus: 1066 MHz

e Longitud de palabra soportada: 32 bits

e Memoria caché: 3 MB en nivel 2 minimo

e Puerto USB: 3 Minimo

e Interface de red: 100/1000 BASE-TX

¢ Interface de red inalambrica: 802.11 b/g/n Wi-Fi

¢ Unidad de medios 6pticos DVD-WRITER SATA
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e Interface de médem Incluido

e Monitor: 14 - 14.1 pulgadas TFT WXGA

e Céamara incorporada Incluida

e Maleta Incluido

e Mouse 6ptico pequefio Incluido

e Sistema Operativo y Drivers Originales: Windows 7 Professional, con
factibilidad de Down- grade a Windows XP Profesional.

e Tiempo de Garantia 3 afios

Proyector

/
oip ' v 4

Especificacidn técnica

e Resolucion: XGA 1024x768

e Lampara 2000 horas de vida util minimo

e Luminosidad: 2500 — 3000 ANSI lumens minimo

e Compatibilidad: XGA, SVGA.

¢ Interfaces de entrada: RGB Analogo HD D-sub 15 pines (hembra), Entrada
de audio mini jack stereo, Conector de Video Mini DIN 4 pines.

¢ Interfaces de salida: Audio, RGB Analogo HD D-sub 15 pines (hembra).

e Alimentacion: AC 100 a 240V, 50/60 Hz, autosensing.

e Adicionales incluidos: Cable HD D-sub 15 pines, Manuales de proyector,
tapa de lente, maleta, Puntero laser, Control remoto.

e Garantia: 2 afnos
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3.3.2 EQUIPO DE COMUNICACION

De igual manera para complementar lo indispensable para realizar las
capacitaciones y asesorias, es el amplificador portatil, para generar un excelente

audio y captar la atencion de la audiencia.

Amplificador portéatil con micréfono inalambrico

Especificacidn técnica

Amplificador portétil

e Potencia: 50 W

e Receptor de microfono integrado

e Entrada auxiliar MIC (para conectar otro micréfono)

e Salida de grabacion REC OUT (para conectar una grabadora u otro
amplificador)

e Antena para microfono inalambrico

e Alimentacion: 110-240 Vca 50/60 Hz

e Bateria de respaldo: 12 Vcc 1,2 Ah
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Micréfono

e Micréfono inalambrico

e Banda VHF

e Alimentacion: 9 Vcc (una pila de 9 V)

e Respuesta en frecuencia: 40 Hz a 16 kHz

e Amplificador portatil

3.4 ESTIMACION DE COSTOS DE LOS BIENES DE CAPITAL A
REQUERIR

Los costos de inversion de Consultores y Asociados son de: $ 10,107.75.

Tabla 3.1 Costos de Bienes de Capital a Requerir

VALOR
CANTIDAD DETALLE TOTAL
Computador portatil 3.600,00
Proyector 2.067,75
Amplnjcado_r po'rtatll con 4.440,00
micréfono inaldmbrico

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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3.5 PROCESO DE CAPACITACION Y ASESORIA

Gréfico 3.1 Proceso de Capacitacion y Asesoria

- Percepcion - Ejecutivos
problema decisores o

- Curso que asesores
despierta -Consultor
interés jefede la

- Sugerencia consultoria
de otros

!

CONTACTO
INICIAL

DEFINICION DELA
RELACION

SELECCION DE:
- ESCENARIO
-METODO DE

TRABAJO

DIAGNO STICO
Y RECOPILAC.
INFORMACIO

INTRODUCCION
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CAPACITACION

SALIDA
(DESUNION)

- Conocimiento - Precision de - Programa - Entrevistas - Planes de - Precisiones
Mutua problemas e inicial - Analisis de accion finales
- ldeas intereses -Horario y documentos - Grupos de -Recomenda-
preliminares - iInteresa al forma de -Trabajos en trabajo ciones para
Consultor?. trabajo grupos - Seminarios para
- “Contrato” - Preparacion - Entrena- segUimiento
consultores mientos
internos
- Retroalimen-
tacidn

Fuente: Investigacion de campo realizada
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

3.6 FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE CAPACITACION

67



3.6.1 FLUJOGRAMA DE CAPACITACION

o De——

Caza Talentos

Revision de Bases de
Datos

Secretaria contadora

Tele mercadeo, uso
redes sociales

v

Secretaria

Confirmacion de cita

v

Cliente

No

Si
Comercializacion

Visita a cliente

Comercializacion

Detecta interés del

cliente

Cliente
No

»

Si
Comercializacion

Presenta portafolio de
servicios

v

Comercializacién-Cliente

Realizacién y aprobacién de
proformas

Comercializacién-Cliente

Seleccién de temas y
Cierre

v

@

»

FIN PROCESO
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3.6.2 FLUJOGRAMA DE ASESORIA
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Caza Talentos
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CAPITULO 4. ESTUDIO DE LA GESTION ADMINISTRATIVA

4.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

EMPRESA DE CAPACITACION Y ASESORIA EMPRESARIAL “CEYMAR”
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Gerente

Secretaria

Contadora

Coordinador
Administrativo

Coordinador de Vtas
y Marketing

L Jévenes Talentos

Universitarios

Coordinador Técnico
Académico

4.1.1 DISTRIBUCION ORGANIZACIONAL

La empresa consta de tres socios Cecilia Machado Cisneros, Carlos Marcelo
Méndez Moyano y Sofia Yolanda Zambrano quienes son los fundadores de la
empresa y aportaran la inversion inicial para la creacion de la misma “CEYMAR” y

Asociados.

Es importante anotar que uno de los tres fungird como gerente de la empresa por

un periodo de dos afios luego del cual se podra nombrar a otro socio fundador
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para que le releve en las funciones de gerente de la empresa o en su defecto
renovar su nombramiento, entendiéndose que cualquiera de los tres socios
pueden rotar en este puesto ya que los tres cuentan con las capacidades para

estar al frente de la empresa.

La Secretaria Contadora que realizara actividades concernientes a secretaria, asi
como también tareas contables y de asistencia a las tres areas de la empresa.

Ademas trabajaremos con Jovenes Talentos Universitarios es decir aquellos que
estan en los ultimos afios y necesitan hacer practicas profesionales asi como
recién graduados que los vincularemos a la empresa para de esta manera tener
un ambiente fresco e imagen joven de la empresa, ademas de conocimientos con
buen nivel y solvencia comprobada ya que seran seleccionados por sus logros

alcanzados o trayectoria académica, que abalice su capacidad

4.1.2 FUNCIONES DE COORDINADOR DE VENTAS Y MARKETING

Funcién Béasica

La seleccién y vinculacion de clientes potenciales, para lograr la venta efectiva de
los productos de la empresa para mantener relaciones crecientes y de largo plazo.

Posicionar la imagen de la empresa valiéndose de herramientas comunicacionales

e Seleccion de las bases de datos.

e Contacto inicial con los clientes.

e Conocimiento de los clientes: caracteristicas, tamafio ubicacion,
necesidades y costumbres.

e Conocimiento de los productos de la empresa.

e Conocimiento de la competencia ventajas y desventajas competitivas.

e Analisis y prospeccion de clientes potenciales, preparacion de planes de

visita.
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Ejecucion del plan de ventas, realizacidén de visitas de ventas y seguimiento
de los clientes.

Realizar los cobros de la cartera.

Periodicamente preparar informes de venta y competencia.

Modelo de segmentacion y determinacion de los mercados objetivos.
Posicionamiento comercial: segmentacion, innovacion, estandarizacion,
estrategia de produccion, profundizacion y diversificacion.

Modelo de definicion de perfiles de los clientes.

Tamafio y ubicacion de los mercados: conocimiento del mercado potencial
y real.

Determinacion de las necesidades de los clientes.

Elaboracion de paquetes de soluciones de servicios.

Modelo de precios.

Manejar la informacion de clientes.

Concentracion, desercion, renovacion, permanencia y venta cruzada:
fidelizacion.

Participaciones y crecimientos de mercado.

Matriz atraccién-participacion: productos lideres y estrategia por producto.

Llevar a cabo los planes publicitarios programas promocionales y eventos.

4.1.3 FUNCIONES DEL COORDINADOR ACADEMICO

Funcién Béasica

Es responsable de la administracion eficiente de los procesos relacionados con los

productos a su cargo donde se por calidad, oportunidad y costo de los mismos; asi

como de la seleccién y calificacion de los capacitadores manteniendo las

exigencias de la empresa.

Hacer los analisis de temas mas solicitados por las empresas y mercado.

Elaborar los planes y programas de capacitacion.
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Hacer los Temarios de las ofertas de capacitacion.

Realizar los contenidos o puntos a tratarse en cada tema de capacitacion.
Delinear el maraco teoérico y metodoldgico de los cursos.

Generar listados de profesionales que imparten capacitacion.

Ejecutar y procesar evaluaciones de los capacitadores.

Llevar a cabo correctivos y ajustes con la retroalimentacion de los clientes.
Determinar procesos operativos de cada uno de los productos de
capacitacion que ofrece la empresa con sus respectivos estdndares de
servicios.

Establecer costos estimados, normas de calidad y tiempos de los procesos.
Establecer la Dinamica e interacciones a llevar a cabo en los diferentes
Cursos.

Vigila el funcionamiento de los procesos y realiza correctivos.

Responsable del la parte integral, multidimensional de los aspectos
cognitivos, motivacionales y actitudinales de los asistentes a los cursos o
capacitaciones.

Tener en cuenta la aplicabilidad de los cursos y temas en la realidad actual.
Es duefio de la informacién sobre sus productos y retroalimentacion de
clientes.

Vela por la actualizacion tecnolégica de los equipos y aplicaciones a los
procesos de capacitacion.

Es responsable de la calidad en cada proceso.

Es responsable de la capacitacion y conocimiento dentro de la organizacion
sobre los procesos a su cargo.

Promover programas educacionales a nivel universitario y de instituciones,
sobre la importancia de la capacitacion en los tiempos actuales.

Realizar la presentacion de los instructores, previo a la capacitacion asi

como la sintesis de finalizacion del mismo y agradecimiento final.
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4.1.4 FUNCIONES DEL COORDINADOR ADMINISTRATIVO

o Administracion de productos: gerentes de ventas, de productos y de
procesos.

e Proveer de sistemas de control tanto de la parte académica como de la
parte comercial.

« Sistemas de informacién y de gestién comercial.

o Dotar de los implementos y materiales necesarios para llevar a cabo el
Curso.

« Tomar en cuenta del lugar donde se va a realizar el curso que tenga el
ambiente, iluminacibn y equipos necesarios para llevar a cabo la
instruccion.

o En el caso de que el curso incluya cofee breaks coordinarlos.

« Realizar los respectivos contratos de servicios con los capacitadores.

e Hacer los pagos a los instructores.

» Hacer pagos al personal y socios.

o Coordinar las actividades con el contador.

« Estar a cargo de pagos de impuestos.

o Hacer cotizaciones de servicios y articulos que se requiera para la
realizacion de las actividades de la empresa.

o Coordinar reuniones semanales o quincenales con todo el equipo de la
empresa.

« Atender requerimientos de los diferentes asistentes a los cursos.

e Velar porque el desarrollo de los cursos se los haga coordinadamente y a
tiempo.

e Revisar las contestaciones de las comunicaciones que lleguen a la
empresa.

e Llevar a cabo planes de organizacion y ajuste de actividades dentro de la
empresa.

« Coordinar actividades sociales de la empresa.
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4.1.5 FUNCIONES DE LA SECRETARIA - CONTADORA

e Mantener el archivo de la oficina debidamente organizado.

e Realizar cartas y propuestas en coordinacion con el encargado de
comercializacion.

¢ Realizar llamadas de seguimiento a clientes y confirmacion de citas.

e Llevara contabilidad basica con ingresos y egresos.

¢ Realizar los pagos de facturas.

e Presentar informes sobre la situacion econémica de la empresa.

e Atencién al cliente via telefénica e internet.

4.1.6 FUNCIONES DE LOS TALENTOS JOVENES

e Estara a su cargo basicamente tareas de apoyo en las areas de
comercializacion.

e Se encargaran de la generacion de informes.

e Realizar monitoreos del mercado asi como de traducirlo a estadisticos.

e Estar alerta a nuevas tendencias y requerimientos de los clientes en cuanto
a consultoria se refiere.

e Asistencia con el manejo de clientes.

Fuente: www.planning.com.co

www.mailxmail.com

4.2 MARCO LEGAL

La empresa “CEYMAR” CONSULTORES Y ASOCIADOS; se constituira como una
Cia. en Nombre colectivo por la facilidad para constituirse, por el nimero de socios

y por la versatilidad y flexibilidad para operar que ofrece este tipo de Compaiiia.
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4.2.1 COMPANIA EN NOMBRE COLECTIVO

a) “En esta compaiia rige el principio de conocimiento y confianza entre los
SOcCios.

b) No admite suscripcidn publica de capital.

c) Elcontrato de comparfiia en nombre colectivo se celebra por escritura publica;
d) La escritura publica de formacion de la compaiiia sera aprobada por un Juez
de lo Civil;

e) Lacompafia seformaentre 2 0 més personas;

f) El nombre de la compafiia debe ser una razén social que es la formula
enunciativa de los nombre de todos los socios, o de algunos de ellos, con la
agregacion de las palabras “y compania”.

g) Laleyno sefiala para esta compafiia un minimo de capital fundacional;

h) Los aportes de capital no estan representadas por titulos negociables.

i)  Para la constitucion de la compafiia se pagara no menos del cincuenta por
ciento del capital suscrito;

i) Por las obligaciones sociales los socios responden en forma SOLIDARIA E
ILIMITADA.”

Fuente: http://blogs.monografias.com/arturoclery/2009/08/18/las-companias-en-el-
ecuador/

4.3.1. ASPECTOS SOCIETARIOS

La compafiia en nombre colectivo CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS Y
COMPANIA se contrae con tres socios, que realizaran la aportacion inicial de
$8.333,33 cada uno.

El contrato de compafiia en nombre colectivo se celebrard por escritura publica y

sera aprobada por el juez de lo civil, quien solicitara en el término maximo de

quince dias la publicacion de un extracto de la misma, por una sola vez, en uno de
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los periédicos de mayor circulacion en la ciudad de Riobamba y su inscripcion en

el Registro Mercantil.

El extracto de la escritura de constitucion de la compafiia contendra:

1) Nombre, nacionalidad y domicilio de sus socios;

2) Razon social, objeto y domicilio de la compafiia;

3) Nombre de los socios autorizados para representarla;

4) La suma $8.333,33 de cada aporte entregado, por cada socio, para la
constitucién de la compainiia; y,

5) El tiempo de duracion de 40 afos.

Las principales obligaciones de los tres socios son las siguientes:

a) Pagar el aporte que hubiere suscrito, en los términos estipulados;

b) No tomar interés en otra compafia que tenga el mismo, sin previo
consentimiento de los demas socios.

c) Participar en las pérdidas; vy,

d) Resarcir los dafios y perjuicios que hubiere ocasionado a la compaifiia, en caso
de ser excluido.

Los derechos de los socios son los siguientes:

a) Percibir utilidades;

b) Participar en las deliberaciones y resoluciones de la compaiiia;

c) Controlar la administracion;

d) Votar en la designacién de los administradores; vy,

e) Recurrir a los jueces solicitando la revocacion del nombramiento de

administrador, de acuerdo a lo estipulado en la Ley.

4.5 ASPECTOS TRIBUTARIOS

En el Ecuador los aspectos tributarios se encuentran normados por el Codigo
Tributario, Ley de Régimen Tributario y su reglamento, y su control esta a cargo

del Servicio de Rentas Internas, ya que se va a constituir una sociedad privada

79



regida por la Intendencia de Compaifiias, las obligaciones tributarias con las

siguientes:

a. Obtener el Registro Unico de Contribuyentes en las oficinas del SRI, que
corresponde a la identificacion del contribuyente que realiza una actividad
econdmica licita.

b. Presentar Declaraciones, las Sociedades deben presentar las siguientes
declaraciones de impuestos a través del Internet en el Sistema de Declaraciones o
en ventanillas del Sistema Financiero. Las cuales deberan efectuarse en forma
consolidada independientemente del ndmero de sucursales, agencias o

establecimientos que posea:

e DECLARACION DE IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (IVA).

Se debe realizar mensualmente, en el Formulario 104, inclusive cuando no se
haya registrado ningin movimiento de: venta de bienes o prestacion de servicios,
adquisiciones 0 no se hayan efectuado retenciones en la fuente por dicho
impuesto. En una sola declaracién por periodo se establece el IVA sea como

agente de Retencién o de Percepcion.

e DECLARACION DEL IMPUESTO A LA RENTA

Se debe realizar cada afio en el Formulario 1010 la declaracion del Impuesto a la
Renta, consignando los valores correspondientes en los campos relativos al

Estado de Situacidon Financiera, Estado de Resultados y conciliacion tributaria.

e PAGO DEL ANTICIPO DEL IMPUESTO A LA RENTA

En el Formulario 106, segun el caso se deberd pagar, posterior a verificar el
calculo del anticipo, de acuerdo al Art. 41 de la Ley Organica de Régimen

Tributario Interno.
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e DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE DEL IMPUESTO A
LA RENTA

Se lo realiza mensualmente en el Formulario 103, inclusive si no se hubiesen
efectuado retenciones durante uno o varios periodos mensuales. Cabe mencionar
que las sociedades son agentes de retencidn, razon por la cual se encuentran
obligadas a llevar registros contables debido a la emision de las retenciones en la
fuente realizadas y de los pagos por tales retenciones, por lo cual es indispensable
mantener un archivo cronoldgico de los comprobantes de retencién emitido y de

las respectivas declaraciones.

c. Presentar Anexos, corresponde a la informacién detallada de las operaciones
que realiza el contribuyente y que estan obligados a presentar mediante Internet
en el Sistema de Declaraciones, en el periodo indicado conforme al noveno digito
del RUC.

e ANEXO DE RETENCIONES EN LA FUENTE DEL IMPUESTO A LA
RENTA POR OTROS CONCEPTOS (REOC).
Reporte mensual de informacion relativa de compras y retenciones en la fuente, y

debera ser presentado a mes subsiguiente.

e ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADO (ATS).

Reporte mensual de la informacion relativa a compras, ventas, exportaciones,
comprobantes anulados y retenciones en general, y debera ser presentado a mes
subsiguiente. Las sociedades catalogadas como especiales 0 que tengan una
autorizacion de auto impresion de comprobantes de venta, retencion y
documentos complementarios, estan obligadas a presentar este anexo.

La presentacion del anexo ATS reemplaza la obligacion del anexo REOC.
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e ANEXO DE IMPUESTO A LA RENTA EN RELACION DE DEPENDENCIA

(RDEP).

Corresponde a la informacion relativa a las retenciones en la fuente del Impuesto a

la Renta realizadas a sus empleados bajo relacion de dependencia por concepto

de sus remuneraciones en el periodo comprendido entre el 1 de enero y el 31 de

diciembre. Se la presenta una vez al afio en el mes de marzo.

d. Resumen de declaraciones y anexos de la sociedad, se lo puede apreciar en el

Tabla 4.1.
Tabla 4.1 Obligaciones Tributarias
Declaracion | Declaracion | Declaracion .
TIPO DE . Anexo ; Anexo Declaracion
SOCIEDAD Impuestoa | mensual de | Retenciones REOC Anexo ATS RDEP Anexo de Icg
la Renta VA en la Fuente
Cuandoes
contribuyente Solo encaso
Bajo el control de especial otenga de hienes o
la Intendencia de sl sl sl si autorizacion de | servicios
Compafiias autoimpresor, gravados con
Reemplazaal ICE
AnexoREOC

Fuente: http://www.sri.gob.ec/web/guest/136@public

Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Debido a que los servicios que la sociedad va a prestar no gravan ICE, no se

explico acerca de la declaracion de este impuesto.
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CAPITULO 5 ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO

5.1 POLITICAS FINANCIERAS DEL PROYECTO

Las directrices bajo las cuales se realizara la proyeccion del ejercicio financiero de
la compaiiia Consultores y Asociados en los siguientes 10 afios y que permitiran

determinar su rentabilidad y viabilidad son:

5.1.1 POLITICAS LABORALES

e Los trabajadores fijos, trabajaran bajo relacién de dependencia seran
afiliados al IESS y se cumplirdn las obligaciones patronales establecidas
por dicho instituto y el Codigo de Trabajo.

e Lanomina se pagara en la primera y segunda quincena de cada mes.

e Se contratara los servicios de Estudiantes Universitarios (Caza talentos)
bajo la figura de contrato por obra cierta y su pago sera en funcién de las
entregas realizadas.

e Los incrementos salariales se daran de acuerdo a la situacién inflacionaria

del pais y segun los incrementos generales establecidos por el Gobierno.

5.1.2 POLITICAS DE VENTAS

e Crecimiento anual de ventas del 6% del afio 2 al 3 y del 10% del afio 4 al 5
y del afio 6 al 10, se consider6 incrementos del 8%.
e Para clientes el cobro tendran de un plazo maximo de 15 dias para pagar

sus facturas.
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5.1.3 POLITICAS DE PAGOS

e Los pagos requeridos por la compra de equipos y mobiliario asi como por
los arreglos requeridos en las instalaciones se haran de contado.

e Los pagos a los Proveedores de servicios se realizara 20 dias después de
prestados sus servicios.

e Los pagos de nomina se realizaran quincenalmente con cheque.

5.2 PLANEACION FINANCIERA

Para realizar la planeacion financiera del proyecto es necesario conocer los

ingresos y desembolsos en que la empresa debe incurrir para su funcionamiento.

5.2.1 PRESUPUESTO DE VENTAS

En cuanto a las ventas y costos de produccién, en el capitulo Il seccion 2.1.1.13,
se estableci6 la demanda segun el tamafio del mercado y las expectativas
obtenidas a partir de la investigacién realizada y en la seccion 2.1.7.2, en el
Marketing Mix, se fijo el precio de los servicios de capacitacion y asesoria de
CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS Y COMPANIA, y se ha definido su

costo de ventas en un 45%, de acuerdo a los siguientes rubros:

Tabla 5.1 Determinacién del Costos de Produccion

Capacitacion Tipo 1

Detalle Costo
Honorarios 120.00
Materiales por participante 55 10.00
Coordinacidn del curso 40,00

Subtotal Costo 170.00
Precio 375.00

Capacitacion Tipo 2

Detalle Costo
Honorarios 200.00
Materiales por participante 510 20.00
Coordinacian del curso 50.00
Subtotal Costo  270.00 84

Precio 650.00




Capacitacion Tipo 3

Detalle Costo
Honorarios 300.00
Materiales por participante 510 20.00
Coordinacion del curso 50.00

Subtotal Costo 370.00
Precio  800.00

Asesoria
Detalle Costo
Asesor 200.00
Coordinacion 60.00
Materiales 50.00

Subtotal Costo 310.00
Precio 750.00

Elaboracion del plan de mejora

Detalle Costo
Asesor 150.00
Ayudante 50.00
Investigacion 100.00
Materiales 40.00

Subtotal Costo 340.00
Precio 680.00

Implementacion del plan

Detalle Costo
Asesor 300.00
Ayudante 40.00
Seguimiento 30.00

Subtotal Costo 370.00
Precio 830.00

TOTAL
COSTO|( 1,830.00
PRECIO| 4,085.00

1,830.00

COSTO DE PRODUCCION 45%

4,085.00

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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Y posterior se obtiene el presupuesto mensual que se muestra en la Tabla 5.2.

Tabla 5.2 Presupuesto de Ventas y Costos de Produccién

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS
Presupuesto de Ventas y Costos de Participacion

Cortado A Diciembre 2011
Ventas Primer Ao

Moses  VentasTotales Venta Contado Pacrg;t;?on
Proyectadas 100 % 455
Enero 423000 423000 1,903 50
Febrero 5,285.00 5,285.00 2378.25
Marzo 8,365.00 8,365.00 3,764.25
Abril 8,740.00 8,740.00 3,932.00
Mayo 10,190.00 10,190.00 4,585.50
Junio 11,365 00 11,365.00 5114 25
Julio 15,705.00 15,705.00 7,067.25
Agosto 16,880 00 16,880.00 7.596.00
Septiembre 17,520.00 17,530.00 7,388.50
Octubre 18,705 00 18,705.00 8,417 25
Noviembre 19,355.00 19,355.00 8,700.75
Diciembre 20,155.00 20,155.00 9,069.75
Totales US$ 156,505.00  156,505.00 70,427.25

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano



Los valores de las ventas totales del cuadro anterior se desprenden del cuadro de la proyeccion de la demanda que se
aprecia en la siguiente tabla:

Tabla 5.3 Proyeccién de la demanda

Senvicio Valor Ene-11 Feb-11 Mar-11 Abr-11 May-11 Jun-11 Jul-11 Ago-11 Sep-11 Oct-11 Mov-11 Dic-11
Cant,| WValor (Cant.| WValor |Cant.| Valor |Cant)| Valor (Cant.| Walor Cant.| Waler |Cant.| Valor Cant.,| Valor Cant.,| Walor Cant.| Walor Cant.| Waler |Cant.| Valor

CapacitacionTipol | 375| 2| 75000| 3| 112500| 3| 112500| 4| 150000 4| 150000| 5| 187500| 5| 187500| 6| 2,25000| 6 225000 7| 262500| 7| 262500 7| 262500
Capacitaciontipo? | 650 2| 1,30000| 2| 130000| 3| 195000| 2| 195000| 4| 280000| 4| 260000| 5| 325000 5| 32s000| 6 3soooo| 6| 3scooo| 7| 4ssooo| 7| essoco
Capacitaciontipod | 200| 0| - of - 2| 160000 2| 160000 3| 240000 4| 320000 4| 320000 5| 400000| 5| s00000| 6| 4%0000] 6 480000 7| 560000
Asesoria 750| 2| 150000| 2| 1,50000| 2|150000| 2| 150000 2| 1s0000| 2| 15c000| 4| 300000] 4| 300000| 4 300000 4| 300000] 4 300000] 4| 300000
E':;Zr;tr':"d”'a" es0| 1| esoon| 2| 136000| 2| 136000| 2\ 138000| 2| 138000| 2| 136000 4| 272000 4| 27:000| 4| 272000 4| 272000| 8| 272000| 4| 272000
Implementacicndel | oo . - 1 s3000| 1| s=3000| 1| s300| 1| s3000| 2| 1se000| 2| 1eeooo| 2| issooo| 2| 1ss000| 2| 1es000| 2| 1es0.00
plande mejora

Total| 7 422000 9 528500 13 8,365.00 14 878000 16 10190.00 18 11,365.00 24 1570500 26 1638000 27 1753000 29 1370500 30 1935500 31 20,155.00

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.3.2 PRESUPUESTO DE SUELDOS Y NOMINA

Para conocer estos egresos, se establecieron los niveles salariales de todos los cargos definidos en la estructura
organizativa que tendra la empresa y se calcularon los beneficios de ley que deben percibir segun la normativa legal

vigente.
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Tabla 5.4 Presupuesto de Sueldos

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS
Presupuesto de Sueldos

Proyeccion: Dic31, 2011

‘ Sueldos ‘ Decimo ‘ Decimo ‘ Aportes Fondo de ‘
Colaboradores Tercero Cuarto Patronales Reserva Total

Gerente General 800.00 66.67 20.00 97.20 66.67 1,050.53
Gerente de Ventas y Marketing 600.00 50.00 20.00 72.90 50.00 792.90
Gerente Académico 600.00 50.00 20.00 7290 50.00 792.90
Contadora-Secretaria 400.00 3333 20.00 43.60 3333 535.27
Asistente (Caza talentos) 240.00 20.00 20.00 2916 20.00 329.16
Total Colaboradores 2,640.00 220.00 100.00 320.76 220.00 3,500.76

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza

Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Gréfico 5.1 Presupuesto de Sueldos

Gastos de Nomina USS

. Aportes Fondo de Reserva
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Cuarto
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Patronales 6%
9%

Decimo
Tercero
6%

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza

Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.2.3 PRESUPUESTO DE LAS INVERSIONES Y DEPRECIACION

Se registra la inversion inicial del proyecto y su depreciacién en linea recta se

realiza en los siguientes porcentajes anualmente: 33% Equipos de Computo y

Software y 10% Equipo de Oficina, Mobiliarios. A continuacion se muestra el

cuadro con las proyecciones de la depreciacion de la inversion inicial del proyecto

88



Tabla 5.5 Presupuesto Gasto por Depreciacion de Activos

Empresa: CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Reporte: Gastos por Depreciacion de Activos
Cortado a: Dic 31, 2011

Moneda: US$
: : Viada Valorde
Activos Fijos Costo  Fechade ) . u u u u u u u u u u
(Tangibies e iasgiic=} o0 Comra Uil  Rescate Mesual Ano1  Ano2  Ano3  Anod4 Ano5 Ano6 Ano7 Anod Anod Ano10  Tofal

(meses) Plusvalia
Equipos y Mobiliario de Oficinas  4,785.00 01Enef2011 120 47850 3588 43065 43065 43065 "430.65 "430.65 "430.65 "430.65 "430.65 "430.65 "430.65 4,306.50

Equipos de Computo y Softwaare 10107.75 01/Ene/2011 38 1,010.78 25017 300200 300200 300200 000 Q0O QOO 000 00O Q00 000 900600
Total Activos Fijos
(Tangibles e Intangibles) US$ 14,892.75 1480.28 286.05 343265 343265 343265 43065 43065 43065 43065 430.65 430.65 430.65 13,1250

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Como se aprecia en la tabla el mayor gasto que se va a realizar es en equipo informético que representa el 68% de la
inversion inicial, ya que para prestar el servicio es indispensable contar con este equipo.
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Grafico 5.2 Inversion en Activos

Inversion en Activos
Equipos y
Mobiliario de
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Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.2.4 PRESUPUESTO DE GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

En este rubro consideramos los gastos de administracion y ventas necesarios para
el desarrollo del proyecto, como son los gastos de alquiler, gastos de servicios
basicos (agua, energia eléctrica y telecomunicaciones), suministros de oficina.

Dentro de los gastos de venta estan los relacionados con el marketing y la

publicidad que se realizara segun lo descrito en el capitulo dos en el Marketing Mix
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Tabla 5.6 Presupuesto Gastos Administrativos y Ventas

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS
Presupuesto de Gastos Administrativos y Ventas

Cortadoa:  Dic31, 2011
Moneda: US$

Gastos Administrativos y Ventas Mes1 Mes2 Mes3 Mesd Mes5 [Mest [Mes7 Mesd
Energia Electnca 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Agua 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200
Telefono 8000 8000 8000 8000 8000 8000 80.00 80.00
Internet 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000  30.00
Alguiler Local  200.00  200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Suministros de Oficina 5000 5000 5000 5000 5000 5000 50.00 50.00

Promocion y Publicidad

Mes9 Mes10 Mes11 Mes12  Total
30.00 3000 3000 3000  360.00
1200 1200 1200 1200  144.00
60.00 80.00 8000 8000  960.00
30.00 3000 3000 3000 360,00

20000 200.00 200.00 200.00 2,400.00
50.00  50.00  50.00 5000 600,00

1,500.00 1,500.00 1.400.00 1.400.00 1.400.00 1,200.00 1.200.00 1.200.00 1,200.00 1.200.00 1.200.00 1.200.00 13,600.00

Total Gastos Administrativos y Ventas  1,902.00 1,902.00 1,802.00 1,802.00 1,802.00 1,602.00 1,602.00 1,602.00 1,602.00 1,602.00 1,602.00 1,602.00 20,424.00

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Para mayor ilustracion del analisis arriba descrito se muestra a continuacién el grafico con los porcentajes que se

proyectan a desembolsar en los rubros de de Gastos Administrativos y Ventas, el mayor rubro es en promocion y

publicidad que representa el 76% de los Gastos Administrativos Totales debido a que como la empresa es nueva es

necesario darse a conocer en el mercado para posicionarse en el mismo.
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Gréfico 5.3 Gastos administrativos

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.2.5 PRESUPUESTO DE IMPUESTOS
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El Impuesto al Valor Agregado 6 IVA segun nuestra LORTI es actualmente el 12%, dicho impuesto se cobrara en las

ventas asi como en las compras que se generaran en el presente proyecto.

Dicha proyeccién se presenta a continuacion en funciéon de la demanda ya planteada anteriormente.

Tabla 5.7 Presupuesto del Impuesto al Valor Agregado

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS
Presupuesto del Inpuesto al Valor Agregado

Proyeccion:  Dic 31,2011
Moneda: US$

IVA a Pagar Mes1 | Mes2 | Mes3 | Mesd | Mes5 | Mesb | Mes7 | Mes8 | Mes9 | Mes10 | Mes11 | Mes12 | Total
Ventas Totales Proyectadas 423000 | 5,285.00 | 8,365.00 | 8,740.00 | 10,190.00 | 11,365.00 | 15,705.00 | 16,680.00 | 17.530.00 | 18,705.00 | 19,355.00 | 20,155.00 | 156,505.00
IVA Cobrado en Ventas 12.00 % | 507.60 | 634.20 | 1,003.80 | 1,048.80 | 122280 | 136360 | 1086460 | 202560 | 210360 | 224460 | 232260 | 2416.60 | 18,780.60
Compras Proyectadas 190350 | 237825 | 376425 | 393300 | 456550 511425 | 706725| 7596.00| 788850 | 841725 | 870975 | 906975 | 70,427.25
IVA Pagado en Compras 12.00 %| 22642 | 28539 | 45171 4719 55026| 61371 4607 91152 94662 | 1010.07| 104517 1088.37 | 8451.20
Credito Tributario
Total IVA a Pagar 21918 | M8.81| 55209 S7e.8d| 67254 | 750.09 ) 1,036.53| 1,114.08 | 1,156.96 | 1,234.53 | 1,277.43 | 1,330.23 | 10,329.33
Para el Flujo de Caja 21918 881 55203 57684 672 T730.09 1,036.53 111408 115698 1,234.53 121743 1,330.23

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

93




De las fluctuaciones proyectadas tanto en Ventas como en Compras, se presenta la siguiente grafica de los cobros y
pagos del Impuesto al Valor Agregado.

Fluctuacion del Impuesto al Valor Agregado

3,000

2,500

2,000 /

1,500

1,000 / / e
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1 i 3 4 3 f 7 B ) 10 11 12

—4#— VA Cobrado en Ventas 12.00% —— VA Pagado en Compras 12.00 %

Gréfico 5.4 Fluctuacion del Impuesto al Valor Agregado

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.3 FLUJO DE CAJA
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El Flujo de Caja permitira conocer los saldos disponibles y requerimientos de efectivo necesarios para soportar la
operacion en periodos futuros. En la Tabla 5.8 se puede apreciar el flujo de caja para el primer afio de funcionamiento de

la compairiia donde el valor final en Caja es de aproximadamente USD$ 35.082.11.

Tabla 5.8 Presupuesto de Flujo de Caja
CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Flujo de Caja
Diciembre 2011
Moneda: US$
Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes & Mes 9 Mes 10  Mes 11 Mes 12 Total

Saldo Inicial Caja/Bancos 10,107.25 7,31017  4,883.79  4.385.06 3,914.05 431149 553703 9735846 13,617.25 18,198.89 2346143 29,046.82 10,107.25

Ingresos

Ventas Contado 473760 591920 936880 9788.80 1141280 12,728.80 1758960 1890560 1963360 2094960 2167760 2257360 175,285.60
0.00

Total Ingresos 4,737.60 5919.20 9,368.80 9,788.80 11,412.80 12,728.80 17,589.60 18,905.60 19,633.60 20,949.60 21,677.60 22,573.60 175,285.60

Egresos

Pago a Proveedores 213192 266364 421596 440496 513576 572796 791532 850752 BB3R12 942732 975492 1015812  78,878.52

(Gastos Administrativos 1,902.00 190200 180200 180200 180200 160200 160200 160200 160200 160200 160200 1,602.00 20,424.00

Campra de Equipo 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

(Gastos de Personal 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 42,009.12

Pago del IVA NETO 0.00 279.18 348.81 55209 576.84 67254 76009 103653 111408 116698 123453 127743 8,999.10

Obligaciones Financieras 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00

Total Egresos 1,534.68 834558 9,867.53 10,259.81 11,015.36 11,503.26 13,768.17 14,646.81 15,051.96 15,687.06 16,092.21 16,538.31 150,310.74

Superavit | Déficit 17,3047 488379  4,385.06 391405 431149 5537.03 935846 13,617.25 18,198.89 23,461.43 29,046.82 3508211  35,082.11

Caja Final 7,3047 488379 4385.06 391405 431149 5537.03 935846 13617.25 18,198.89 23.461.43 29,046.82 3508211  35,082.11

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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5.4 ESTADO DE RESULTADOS

Con el Estado de Resultados, podemos obtener el resultado de la compafia después de considerar sus ingresos y
gastos. En la Tabla 5.9 encontramos que al final del primer afio de funcionamiento la compafiia va a tener una utilidad
neta de USD$ 12,885.14.

Tabla 5.9 Presupuesto del Estado de Resultados

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS
Estado de Resultados Proyectado

Cortado a: Dic 31, 2011
Meoneda: US$
Cuentas Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Us% %
Ventas 423000 528500 836500 874000 1019000 1136500 1570500 1688000 4753000 1870500 1935500 2015500 15650500 4100.0%
{-) Costo del Prod. Vendido (1,903.50) (2 378.25) (376425) (3,933.00) (4585500 (511425) (7,067.25) (7596.00) (788850) (8417.25) (B70975) (906975) (7042725) -450%
Utilidad Bruta 2,326.50 2,906.75 4,600.75 B07.00 560450 625075 8,637.75 9,284.00 964150 10,287.75 10,645.25 11,08525 86,0775 55.0%

Gastos Operacionales
Gastos Administrativos y Ventas  1,902.00 190200 180200 180200 180200 160200 160200 160200 160200 160200 160200 160200 2042400 131%
Gastos de Personal 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 350076 4200012 26.8%
(-) Depreciacién y Amortizacidn 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 286.05 343265 2.2%
Intereses Pagadaos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.0%
Total Gastos Operacionales 5,688.81 568881 558881 558881 558881 538881 538881 538881 538881 538881 538881 538881 6586577 421%

Resultado Operacional (3,362.31) (2,782.06) (988.06) (781.81) 15.69 861.94 324894 3,89519 425269 4,808.94 525644 569644 20,211.98 12.9%

Participacion de Trabajadores 15%  3,031.80 1.9%
Impuesto a la Renta 25%  4,295.04 2.7%

Resultado del Ejercicio Neto  12,885.14 8.2%

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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A continuacion se muestra la grafica con los datos por partidas del Estado de

Resultados del primer afio de operacion.

Gréfico 5.5 Estado de Resultados Proyectado

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.5 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Para conocer la situacion inicial y final en que se encontrarda la compafia antes y
después de su primer afio de operacién, el Estado de Situacién es la mejor
herramienta disponible. Asi, vemos en la Tabla 5.10 que la compafia iniciara su
actividad con activos valorados en USD 14,892.75, no ha utilizado fuentes de
financiamiento externo, sino mas bien la compafiia inicia con capital propio con las
aportaciones de sus tres socios valorado en USD 24,000.00, como se aprecia en

la siguiente tabla.
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Tabla 5.10 Estado de Situacién Financiera Inicial y Final Proyectado

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS
Estado de Situacion Financiera Proyectada

Moneda: US$
Cortado a: | Enero 2011 | Diciembre 2011 |
.. . Variacion Variacion
Balance Inicial Balance Final E— -
Activos 25,000.00 100.00% 47,630.58 100.00% 2263058 90.52%

Activo Corriente  10,107.25 = 40.43%  36,170.48 75.94%  26,063.23 25787%
CajaBancos 1010725  4043% 3508211 73.65% 2497436 247.10%

Inversiones Temporales 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%
IVA Pagado 0.00 0.00% 1,088.37 2.20% 1,088.37 0.00%

Cuentas por Cobrar 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Inventarios 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%

Activo No Corriente  14,892.75 ©  59.57%  11,460.10 24.06%  (3.432.65) 0.00%
r

Activo Fijo 14,892,775 59.57% 11,460.10 24.06%  (3.432.65) 0.00%

Propiedad, Planta y Equipos  14,892.75 h057% 1489275 31.27% 0.00 0.00%
(-} Depreciacién Acum. 0.00 0.00% (3 432.65) -T.1%  (3432865) 0.00%
Pasivos 0.00 7  0.00% 9,745.44 20.46% 9,745.44 0.00%

Pasivo Corriente 000~ 0.00% 9,745.44 20.46% 9,745.44 0.00%
Froveedaores 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%

IVA Cobrado 0.00 0.00% 2.418.60 5.08% 2.418.60 0.00%

Impuestos por Pagar 0.00 0.00% 4 295 04 9.02% 4 29504 0.00%
Participacidn de Trabajadores 0.00 0.00% 3,031.80 6.37% 3,031.80 0.00%
Pasivo de Largo Plazo 000" 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Obligaciones Financieras 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Otras Obligaciones Largo Plazo 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Patrimonio 25,000.00 100.00% 37,885.14 79.54% 12,885.14 51.54%

Capital Social 2500000 10000%  25000.00 52 49% 0.00 0.00%

Utilidades Retenidas 0.00 0.00% 0.00 0.00% 0.00 0.00%
Resultado del Ejercicio 0.00 0.00% 1288514 27.05% 1288514 0.00%

Total Pasivo y Patrimonio 25,000.00 " 100.00% 47,630.58 100.00% 22,630.58 90.52%

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.6 ANALISIS FINANCIERO

Con el objetivo de analizar el comportamiento de la proyeccion realizada

obtenemos de los balances elaborados la informacion que permite evaluar el
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rendimiento de la inversion y el nivel de de riesgo implicito al término del primer

afio. En la Tabla 5.11 se encuentran las principales razones financieras que

facilitaran el presente analisis.

Tabla 5.11 Andlisis Financiero Proyectado

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Andlisis Financiero Afo
Cortado a: Diciembre 31, 2011 1
Moneda: US$
Razones de Liquidez
e _— Activo Corriente 36,170
Indice de Liquidez Pasivo Corriente 9,745 3.71
. Efectivo + Ctas. Por cobrar 35,082
FAETE AHE Pasivo Corriente 9,745 ey
Capital de Trabajo Activo Corriente - Pasivo Corriente 26,425
Razones de Eficiencia
., . Ventas 156,505
Rotacion del Total de Activos ACTVOS 47,631 3.29
Razones de Endeudamiento
, Patrimonio Neto * 100 37,885
Grado de Autonomia ACHVOS 47 631 0.80
, Pasivos 9,745
Razon de Deuda ACTVOS 47631 0.20
Indicadores de Rentabilidad
Utilidad Neta 12,885 0
SEHEEINAE Ventas 156,505 o7
Indicadores de Rendimiento
Rendimiento Sobre la Inversion Utilidad Neta 12,885 27%
ROI Activos 47,631
Rendimiento Sobre el Capital Utilidad Neta 12,885 34%
ROE Patrimonio Neto 37,885

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza

Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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Una vez realizado el analisis financiero con la proyeccién al término del primer afio

se obtienen los siguientes resultados:

De las razones de liquidez se puede observar que la empresa es liquida y
gue se encuentra en capacidad de responder a sus obligaciones de corto
plazo con sus activos mas liquidos. Aunque cuenta con capital de trabajo,
como es el primer afio de la compafiia, es necesario que la empresa dirija
sus esfuerzos a incrementar sus ingresos, pues mientras mayor sea su
capital de trabajo, mayor serd su capacidad para hacer frente a sus
obligaciones en el corto plazo.

El indicador de eficiencia en relacion a la rotacion total de activos mide la
eficiencia con la cual la empresa esta utilizando todos sus activos con la
finalidad de generar mas ventas. En este ejercicio el valor obtenido es de
3.29, lo que indica que la empresa en su primer afo utilizé gran parte de su
activo para financiar su operacion.

Las razones de endeudamiento, muestran que la compafiia esta financiada
en un 80% por el patrimonio de sus accionistas, mientras que el 20%
corresponde a deudas con terceros.

Con respecto a la Rentabilidad y Rendimiento, el margen neto es del 8%, el
Rendimiento sobre la inversion es del 27% y rendimiento sobre el capital es
del 34%, esto quiere decir que al finalizar el primer afio de operaciones se

esta recuperando el capital invertido en la compafia.

5.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

Mediante el estudio del punto de equilibrio se puede conocer la convergencia

donde el valor de ingresos y el valor de costos y gastos se igualan, es decir, donde

la compaifiia en un nivel determinado de ventas y gastos ni pierde ni gana sino que

se mantiene un equilibrio financiero.
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Para alcanzar el punto de equilibrio del presente proyecto la compafia debe
generar al afio ventas de USD 119,756.00; asi para que el presente proyecto sea
rentable debe generar ventas superiores a dicho valor. Para mayor ilustracion se

detallan los célculos y la grafica del punto de equilibrio a continuacion.

Tabla 5.12 Céalculo del Punto de Equilibrio

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Punto de Equilibrio
Moneda: US$

Proyeccién de Resultados y Punto de Equilibrio

Valor
Ano Valor Mes %

Ingresos 156,505 13,042 100%
(-) Costo de Produccion 45% (70,427) (5,869) -45%
(=) Margen Bruto 86,078 7,173 55%
Gastos del Proyecto

Gastos de Personal 42,009 3501 27%
Gastos Administrativos y Ventas 20,424 1,702 13%
(-) Depreciacién y Amortizacion 3,433 286 2%
Intereses Pagados 0 0 0%
Total Gastos del Proyecto 65,866 5,489 42%
Beneficio 20,212 1,684 13%

Analisis del Punto de Equilibrio

PE PE
Anual Mensual
Costo Variable 45% 45%
Costo Fijo 65,866 5,489
Ingresos 1 1
Punto de Equilibrio 119,756 9,980

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

En la grafica que se muestra a continuacion se evidencia la convergencia entre las
lineas de los ingresos asi como de los gastos del proyecto con lo cual el punto de

equilibrio llega a US$119,756.00 donde los ingresos y costos se igualan.
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Gréfico 5.6 Grafico del Punto de Equilibrio
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Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Finalmente, para conocer en que periodo de tiempo la compafia alcanzara el
punto de equilibro, considerando las proyecciones mensuales del estado de
resultados del primer afio, se determina que en el quinto mes de operaciones la
compaifiia alcanza y supera su punto de equilibro, ya que el punto de equilibrio
mensual es de USD 9,980.00 como se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 5.13 Analisis del Punto de Equilibrio Mensual

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS
Andlisis del Punto de Equilibrio Mensual

4to. Mes 5to. Mes
Ventas 8,740.00 9,980 10,190.00
Cv 45% 3,933.00 4,490.85 4,585.50
Marg.Explota 4,807.00 5,488.81 5,604.50
CF 5,488.81 5,488.81 5,488.81
Utilidad Neta -681.81 0.00 115.69
PUNTO DE
EQUILIBRIO $ 9,980
MENSUAL

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

5.8 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Para realizar la evaluacion econdmica y financiera del proyecto, se ha considerado
un horizonte de 10 afios donde se toma en cuenta la informacion recopilada en la
planeacion financiera y las premisas definidas en el numeral 5.2 de este capitulo;
de esta forma se resumen los rubros como la inversion inicial, ingresos y egresos

en que se incurrira para la ejecucion del plan.

5.8.1 PREMISAS DE PROYECCION

Para realizar la evaluacién financiera del proyecto se plantearon las siguientes
premisas de proyeccion anual, sustentadas en los aspectos cualitativos del mismo,

tales como su Planeacion Estratégica y de Mercadeo.
Estas premisas son las siguientes:
e Tasa de crecimiento en ingresos anuales: 6% del afio 2 al 3 y del 10% del

afio 4 al 5, y del afio 6 al 10, se considera un incremento del 8%.
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Costo de produccion del 45% de acuerdo a lo explicado en la tabla 5.1
Tasa de Inflacion Anual (Octubre-2010 / Octubre-2009):3.46%.

Afos de Proyeccion: 10 afos.

Método: Flujo de Caja Futuro Esperado Descontado.

Incremento en gastos ajustados a la tasa de Inflacién.

Impuesto a la Renta: 25%.

Participacion de Trabajadores: 15%.

Tasa de Descuento: 30%. Esta tasa es la tasa del costo de oportunidad del

accionista.
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Tabla 5.14 Evaluacién Econ6micay Financiera Proyectada

Evaluacion Economica Financiera
CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Moneda: US$
|Crecimientu 6.0% 6.0% 10.0% 10.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0%
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Total
Inversion Inicial (25,000)
Ingresos 156,505 165,895 175,849 193,434 212,777 229,799 248,183 268,038 289,481 312,640 2,252,602
(-} Costos de Produccion (70,427) (74,653) (79,132) (87.045) (95750) (103,410} (111.883) (120,617) (130.267) (140,668) (1,013671)
(=) Margen Bruto 86,078 91,242 96,717 106,389 117,028 126,390 136,501 147421 159,215 171,952 1,238,931
Inflacién 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46%
Gastos Operacionales
Gastos de Personal 42009 43463 44966 46522 48132 49 797 51,520 53,303 55,147 57,055 491,915
Gastos Administrativos y Ventas 20424 21131 21862 22618 23401 24,210 25,048 25,915 26,811 27,739 239,160
Depreciacion y Amortizacion 3,433 3,433 3,433 431 431 431 431 431 431 431 13,313
Intereses Pagados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Gastos Operacicnales 65,866 68,026 70,261 69,571 71,963 74,438 76,999 79,648 82,389 85,225 744,387
Margen Operacional 20,212 23,216 26,456 36,818 45,064 51,951 59,502 67,773 76,825 86,727 494 544
Participacion de Trabajadores 18% 3,032 3,482 3,968 5523 6,760 7,793 8,925 10,166 11,524 13,009 74,182
Impuesto a la Renta 25% 4295 4,933 5622 7,824 8 576 11,040 12,644 14,402 16,325 18,429 105,091
Margen Neto 12,885 14,800 16,866 23471 28,728 33,119 37,932 43,205 48,976 55,288 315,272
(+)/(-) Ajustes
(+) Depreciacidn y Amortizacién 3,433 3,433 3,433 431 431 431 431 431 431 431 13,313
(+) Valor de Rescate y Plusvalia 0 0 1,011 0 0 0 0 0 0 479 1,489
Flujo de Efective Neto 16,318 18,233 21,309 23,902 29,159 33,550 38,363 43,636 49,407 56,197 330,074
Valor Actual del Flujo de Efectivo 12,552 10,789 9,699 8,369 7,853 6,951 6,114 5,349 4,659 4,076 76,411

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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Dentro del estudio de rentabilidad del proyecto es necesario considerar el analisis
del Valor Actual Neto y el analisis de la Tasa Interna de Retorno.

El Valor Actual Neto del proyecto estd conformado por la diferencia entre la
inversion inicial y la sumatoria de flujos descontados al presente a una tasa
especifica; constituye la diferencia entre ingresos y egresos del proyecto. Es
importante considerar una regla de decision para aceptar o rechazar el proyecto

segun este criterio es:

¢ VAN positivo => Se acepta el Proyecto

e VAN negativo = > Se rechaza el Proyecto

La tasa de descuento a considerar para traer a valor presente, representa el costo
de oportunidad que el inversionista espera obtener para este tipo de proyecto;
para este caso la tasa de descuento seré del 30%.

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de descuento que iguala el valor
presente de los flujos de efectivo con la inversion inicial del proyecto, es decir,
comprende el célculo de la tasa que hace que el Valor Actual Neto del proyecto
sea igual a cero. Para la Tasa Interna de Retorno del proyecto es indispensable
considerar la siguiente regla de decision: Si la TIR es mayor a la tasa de
descuento requerida y/o tasa pasiva de mercado fijada por el Banco Central del
Ecuador, se debe aceptar el proyecto; si no es asi se lo rechaza.

Basado en el flujo proyectado para la compafiia en un periodo de diez afios, se
obtuvo los siguientes resultados: un Valor Actual Neto de USD$ 51,411; la TIR del
79% vy el costo beneficio de 3.0565 lo que significa que el proyecto es RENTABLE
o VIABLE por lo tanto SE ACEPTA.
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Tabla 5.15 Resumen de la Evaluacion Financiera Proyectada

Resumen de la Evaluacién

El Proyecto ES VIABLE, SE
Valor Actual Neto PURO 51411 ACEPTA
799, LaTasa de Retorno del proyecto
S| es adecuada
Beneficio / Costo  3.0565 Se Acepta el Proyecto

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Tasa Interna de Retorno

5.9 SENSIBILIZACION DEL PROYECTO

Para analizar la variabilidad del presente proyecto se realiza la sensibilizacion,
manteniendo todas las estimaciones de la proyeccion constantes a los diez afios
proyectados y sensibilizando Unicamente el nivel de ventas, se analiza en tres

escenarios:

e Pesimista. Es el peor panorama de la inversion, es decir, es el resultado en
caso del fracaso total del proyecto, ver anexo 5.1 Evaluacion Econdmica
Financiera Escenario Pesimista.

e Moderado. Este seria el resultado mas probable que supondriamos en el
analisis de la inversion, debe ser objetivo y basado en la mayor informacién
posible, ver anexo 5.2 Evaluacibn Econdémica Financiera Escenario
Moderado.

e 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, ver anexo 5.3

Evaluacion Econdmica Financiera Escenario Optimista.

A continuacion se presente el cuadro resumen de los resultados que arrojan los

distintos escenarios de la sensibilizacion:
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Del cuadro resumen se observa que el VAN, la TIR y el Beneficio/Costo; ante
distintos rendimientos esperados varian y hacen de un proyecto no viable a uno

mucho mas atractivo, el inversionista debe considerar estos criterios para tomar su

decision.
Tabla 5.16 Resumen de la Evaluacion de Sensibilidad
Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Resumen Evaluacion de Sencibilidad
Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3
Pésimo Moderado Optimista
Ventas Totales 1,410,530.30 1,699,038.44 2,252,602.50
Tasa de Descuento 0.30 0.30 0.30
Parémetro_s' i constante constante constante
proyeccion
Valor Actual Neto (34 043,04 El Proyecto NO ES VIABLE, 0 El Proyecto ES 51 41150 ElProyecto ES
PURO L9224 NO SE ACEPTA VIABLE, SE ACEPTA 7Y VIABLE, SE ACEPTA
La Tasa de Retorno La Tasa de Retorno
Tasa Interna de ) La Tasa de Retorno del
Retorno (0.01) proyecto NO es adecuada 30% del proyecto S| es 79% del proyecto Sl es
adecuada adecuada
Beneficio / Costo 0.48 NOse Acepta el Proyecto | 1.00000866 Se Acepta el Proyecto 3.06 Siféiiii o

Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano

Luego de realizado el andlisis de sensibilidad segun la proyecciones del proyecto,
con la estimacion de la demanda insatisfecha, los niveles de ventas proyectados.
El presente proyecto es sostenible hasta un nivel de ventas de 1.699,038.44 que
representa un promedio del 25% menos del nivel de ventas del escenario
optimista, es decir en el que no se gane ni pierda y corresponde al escenario

moderado.

Es asi, que el presente proyecto se encuentra encajado dentro del escenario
optimista, por lo que nuevamente se confirma que el proyecto es viable, ya que
contamos con un valor actual neto de 51,411.50 que es el valor que el proyecto va
a generar a tiempo presente que se obtiene de la proyeccion de los flujos
generados por la misma y descontando la inversion inicial con una tasa de
descuento. Cuenta con una TIR del 79% que es superior a la tasa de descuento, y

el costo-beneficio de 3.06 que se esta ganando al invertir en el proyecto.
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5.10 EVALUACION SOCIAL

La inclusion de profesionales nuevos en el negocio es un aporte social con el plan
de caza talentos adicional se contara con cuatro profesionales de planta para

desarrollar el proyecto, y lo minimo a pagar es lo establecido en la ley.

5.11 INDICADORES DE GESTION

Los indicadores de gestion sirven para medir y evaluar el desempefio gerencial de
una empresa por medio de sus metas, objetivos y responsabilidades, permitiendo

medir el cumplimiento de los objetivos institucionales.

Los indicadores de gestion son medidas utilizadas para determinar el éxito de un
proyecto o una organizacion, suelen establecerse por los lideres del proyecto u
organizacion, y son posteriormente utilizados continuamente a lo largo del ciclo de

vida, para evaluar el desempefio y los resultados.

Los indicadores que seran utilizados en el presente proyecto seran los siguientes:
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Tabla 5.17 Indicadores de Gestidn

CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Indicadores de Gestion
Cortado a: Diciembre 31, 2011
Moneda: US$
Meta
Ventas Efectuadas

Efectividad en las ventas >85%
Ventas Proyectadas 85%

Calidad del servicio # de reclamos de gllentes <1%
Total Ventas realizadas

. Activo Circulante
Solvencia : - >1
Pasivo Circulante

Margen Neto Utilidad Neta ~6%
Ventas
Rendimiento Sobre la Inversion Utilidad Neta
: >25%
ROI Activos
Rendimiento Sobre el Capital ROE Sl NEG >30%

Patrimonio Neto

Fuente: Matrices para Maestrantes Econ. Cristian Espinoza
Elaborado por: Cecilia Machado y Sofia Zambrano
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CAPITULO 6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Para sustentar la viabilidad del proyecto, como se explicé anteriormente se ha

desarrollado un Plan Financiero que guarda concordancia con la Planificacion

Estratégica y de Marketing, con la finalidad de evaluar desde el punto de vista

econdmico Y financiero el desarrollo de una Empresa de Consultoria Asesoria y

Capacitacion especializada en Planeacion Estratégica, Recursos Humanos vy

Desarrollo Organizacional en las Ciudades de Riobamba y Ambato, podemos

emitir las siguientes conclusiones:

De la investigacion de mercado realizada se establecio que en las ciudades
de Ambato y Riobamba existe demanda insatisfecha en el campo de
capacitacién y asesoria empresarial que requiere de los servicios de una
empresa formal, ya que no existe una empresa en esta zona que brinde

este tipo de servicio.

En base a las encuestas realizadas se determiné que el mercado potencial
busca excelentes capacitadores, y que los temas de mayor interés son
ventas, comunicacion y marketing, y manejo de recursos humanos, que es
lo que diferencialmente esta demandando la gente que desea contratar los

servicios de capacitacion y asesoria.

Pese a la premisa de que durante el primer afilo nuestras ventas van a ser
conservadoras, podemos comprobar la vialidad del proyecto frente a los 3
escenarios expuestos, ya que tanto el VAN como el TIR mostraron buenos

resultados.

La hipdtesis mencionada al inicio del proyecto ha sido comprobada
mediante el flujo de caja descontado proyectado a 10 afios y traido a valor

presente a una tasa considerada como el costo de oportunidad que
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satisface nuestros intereses por la realizacion del mismo, equivalente al
30%, lo que dio como resultado un Valor Actual Neto de US$ 51,411.50
y una Tasa Interna de Retorno del 79% con lo cual concluimos: se
comprueba positivamente la Viabilidad y Rentabilidad enunciada en la
HIPOTESIS.
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6.2 RECOMENDACIONES

El proyecto es viable y rentable siempre y cuando se tome en cuenta las

siguientes condiciones:

El aporte total del capital serd proporcionado por los 3 accionistas
considerados en la elaboracién del proyecto un total de USD$25.000,00.

e Mantener constantes las premisas sobre las cuales se genera la evaluacion

financiera del proyecto.

e Incremento paulatino de las ventas hasta llegar a nuestra capacidad

maxima de la prestacion del servicio.

e Crear una estrategia comercial que se fundamente en un estilo de
innovacion que parta de un agil y adecuado pre diagnostico a cargo de la
fuerza de ventas y que justifique la contratacion de servicios en funcion de

costo beneficio.

e Anexar a profesionales de éxito, de las distintas ramas del conocimiento
empresarial que tenga que ver con temas Organizacionales y Estratégicos
para ir posicionandonos en el mercado como referentes de calidad vy

confianza de resultados.

Si hay algtn cambio en el escenario nos reservamos el derecho de realizar el

cambio en el presente proyecto.
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ANEXOS

Anexo 2.1 Modelo de la Encuesta
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ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

UNIDAD DE GESTION DE POSTGRADO

ENCUESTA DE MATERIAL DE INFORMACION PARA DETERMINAR LA FACTIBILIDAD DE LA CREACION
DE UNA EMPRESA DE CONSULTORIA ASESORIA Y CAPACITACION ESPECIALIZADA EN PLANEACION
ESTRATEGICA, RRHH Y DESARROLLO ORGANIZACIONAL EN LAS CIUDADES DE RIOBAMBA Y
AMBATO

1. El tamafio de su empresa es:
Microempresa

Pequefia empresa

U

Mediana empresa

2. ¢Qué actividad realiza su empresa?
Comerecial

Industrial

UL

Servicios

3. ¢Suele tener neces
Si

dad de capacitacion o asesoria en temas empresariales?

No

il

4. (Estaria Ud. dispuesto a probar una nueva forma de capacitacion y asesoramiento para su
organizacion?
Si

No

L

5. Cuando tengo problemas en la parte administrativa o de personal en mi empresa recurro a:
Profesional

Amigo
Fuentes Bibliograficas

Empresa especializada

1

6. ¢En qué areas necesita con mayor frecuencia asesoria y capacitacion?

RRHH I:I
Administrativo I:I
Financiero I:I
Administracién Estratégica I:I

7. ¢Con qué frecuencia requiere servicios de asesoria o capacitacion?
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Cada semana [::::]
Cada mes [::::]
Cada trimestre I:I

Cada afno

9. ¢Cuenta con un presupuesto para este tipo de capacitacidn o asesoria?

No

L

POT QUE: ..ttt ettt et et ee vt bt e be e s et sas s heae st ebeas et sesbessreebeses et easebe seases b et et sesAes b et ebeeeaAesbeseaesea et bt ebeeeeses bt eas et nen sasetenes

10. Al contratar un servicio de capacitacién y asesoramiento, Ud. primero se fija en:
Precio

Calidad

Publicidad

JUUd

Experiencia

11. ¢Cuenta con una empresa que le provea capacitacion o asesoramiento empresarial para su empresa,
de que ciudad proviene?

12. ¢Quisiera ud contratar una empresa que le brinde Asesoria y Capacitacion especializada en
Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo Organizacional?

13. ;Qué expectativas tiene de una empresa que brinda Asesoria y Capacitacion especializada en
Planeacion Estratégica, RRHH y Desarrollo Organizacional?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 5.1 Escenario Pesimista

SENSIBILIZACION DEL PROYECTO
ESCENARIO PESIMISTA

Evaluacion Econdmica Financiera
CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Moneda: US$
[Crecimiento 5.0% 5.0% 10.0% 10.0% 3.0% 8.0% 5.0% 8.0% 8.0% |
0 1 2 3 4 5 6 T 8 9 10 Total
Inversion Inicial (25,000}
Ingresos 98,000 103,880 110,113 121,124 133,236 143,895 155,407 167,840 181,267 195,768 1,410,530
(-) Costos de Produccion (44.100) (46.746) (49551} (54,506) (59.956) (64.753) (69.933) (75.528) (B1.570)  (58.095) (634.739)
(=) Margen Bruto 53,900 57,134 60,562 66,618 73,280 79,142 85,474 92,312 99,697 107,672 775,792
Inflacion J.46% J.46% 3.46% 3.46% 3.46% J.46% 3.46% J.46% 3.46%

Gastos Operacionales
Gastos de Personal 42,009 43463 44,966 46,522 485132 49,797 51.520 53.303 55,147 57.055 491,915
Gastos Administrativos y Ventas 20424 21131 21,862 22618 23,401 24,210 25,048 25,915 26,811 27,739 239,160
Depreciacion y Amortizacion 3,433 3,433 3,433 431 431 431 431 431 43 431 13.313
Intereses Pagados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Gastos Operacionales 65,866 68,026 70,261 69,571 71,963 74,438 76,999 79,648 82,389 85,225 744,387
Margen Operacional (11,966) (10,892) (9.699) (2,953) 1,317 4,704 8,475 12,663 17,307 22,447 31,404
Participacion de Trabajadores 15% 0 0 0 0 197 706 1,271 1,900 2,596 3,367 10,037
Impuesto a la Renta 25% 0 0 0 0 280 1,000 1,801 2,691 3,678 4,770 14,219
Margen Neto (11,966) (10,892) (9.699) (2,953) 839 2,999 5,403 8,073 11,033 14,310 7,148

{+)/{-) Ajustes
(+) Depreciacién y Amortizacidn 3,433 3,433 3,433 431 431 431 431 431 431 431 13,313
(+} Valor de Rescate y Plusvalia 0 0 1,011 0 0 0 0 0 0 479 1,489
Flujo de Efective Neto (8,533) (7.459) (5.255) (2.522) 1,270 3,429 5,833 8,504 11,464 15,219 21,950
Valor Actual del Flujo de Efectivo (6,564) (4,414)  (2,392) (B83) 342 711 930 1,042 1,081 1,104 (9,043)

Tasa Requerida 30.00%

Resumen de la Evaluacion
Valor Actual Neto PURO (34,043) El Proyecto MO ES VIABLE, NO SE ACEPTA
La Tasa de Retorno del proyecto NO
es adecuada
Beneficio / Costo 0.4848 NO se Acepta el Proyecto

Tasa Interna de Retorno 1%
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Anexo 5.2 Escenario Moderado

SENSIBILIZACION DEL PROYECTO
ESCENARIO MODERADO

Evaluacion Econdémica Financiera
CEYMAR CONSULTORES Y ASQOCIADOS

Moneda: US§
[Crecimiento 6.0% 6.0% 10.0% 10.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% |
0 1 2 3 4 5 6 T 8 9 10 Total
Inversion Inicial {25.000)
Ingresos 118,045 125,127 132,635 145,899 160,489 173,328 187,194 202,169 218,343 235,810 1,699,038
{-) Costos de Produccion (63,120} (56,307) (59.,686) (65.654) (72.220) (77.997) (84.237) (90.976) (95.254) [106,115) (764 567)
(=) Margen Bruto 64,925 68,820 72,949 80,244 88,269 95,330 102,957 111,193 120,089 129,696 934,471
Inflacion 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46% 3.46%

Gastos Operacionales
Gastos de Personal 42009 43463 44966 46522 45132 49797 51,520 53.303 55,147 57.055 491,915
Gastos Administrativos y Ventas 20424 21131 21,862 226158 23401 24210 25,048 25,915 26.811 27.739 239,160
Depreciacion y Amaortizacion 3,433 3,433 3.433 431 431 431 431 431 431 431 13,313
Intereses Pagados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Gastos Operacionales 65,866 68,026 70,261 69,571 71,963 74,438 76,999 79,648 82,389 85,225 744,387
Margen Operacional {941) 794 2,688 10,673 16,305 20,892 25,957 31,545 37,699 44,471 150,084
Participacion de Trabajadores 15% 0 119 403 1,601 2.446 3134 3.894 4,732 5.655 6.671 28,654
Impuesto a la Renta 258% 0 169 amM 2,268 3.465 4.439 5.516 6.703 8.011 9.450 40,593
Margen Meto (941) 506 1.714 6,804 10,395 13,318 16,548 20,110 24,033 28,350 120,837

(+)/{-) Ajustes
(+) Depreciacidn y Amortizacidn 3,433 3,433 3.433 431 431 431 431 431 431 431 13,313
(+) Valor de Rescate y Plusvalia 0 0 1.011 0 0 0 0 0 0 479 1,489
Flujo de Efective Neto 2,492 3,939 6,157 7,235 10,825 13,749 16,979 20,540 24,464 29,259 135,639
Valor Actual del Flujo de Efectivo 1,917 2,331 2,803 2,533 2,916 2,848 2,706 2,518 2,307 2,122 25,000

Tasa Requerida 30.00%

Resumen de la Evaluacion
Valor Actual Neto PURO 0 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA
La Tasa de Retorno del proyecto 51
es adecuada

Beneficio / Costo 1.0000 Se Acepta el Proyecto

Tasa Interna de Retorno 30%
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Anexo 5.3 Escenario Optimista

ESCENARIO OPTIMISTA

Evaluacion Economica Financiera
CEYMAR CONSULTORES Y ASOCIADOS

Moneda: US$
[Crecimiento 5.0% 6.0% 10.0% 0.0 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% s0x |
0 1 2 3 4 5 6 T 8 9 10 Total
Inversion Inicial (25,000
Ingresos 156,505 165,895 175,849 193434 2112777 229,799 248,183 266,038 289,481 312,640 2,252,602
(-) Costos de Produccion (Y0.427) (74,653) (V9132) (87.045) (95750) (103.410) (111.683) (120617} (130267} (140688} (1.013.671)
(=) Margen Bruto 86,078 91,242 96,717 106,389 117,028 126,390 136,501 147421 159,215 171,952 1,238,931
Inflacion 3.46% 3.46% 3463 3.46% 3463 3463 3.46% 3463 3463
Gastos Operacionales
Gastos de Personal 42009 43463 44966 46,522 48132 49797 51,520 53,303 88147 47,055 491,915
Gastos Administrativos y Ventas 20424 21131 21862 22618 23401 24210 25048 25,915 26811 27.739 239,160
Depreciacian y Amaortizacidn 3.433 3433 3433 43 431 43 43 431 431 43 13,313
Intereses Pagados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total Gastos Operacionales 65,866 68,026 70,261 69,571 71,963 74,438 76,999 79,648 82,389 85,225 744,387
Margen Operacional 200212 23,216 26,456 36,818 45,064 51,951 59,502 67,773 76,825 86,727 494,544
Participacion de Trabajadores 18% 3,032 3.482 3.968 5.523 6,760 7,793 8,925 10,166 11,524 13,009 74,182
Impuesto a la Renta 25% 4,295 4.933 5,622 7.824 9,576 11,040 12,644 14,402 16,325 18,429 105,091
Margen Neto 12,885 14,800 16,866 23,471 28,728 33,119 37,932 43,205 48,976 55,288 315,272
{(+)/{-) Ajustes
(+) Depreciacidn y Amortizacian 3.433 3433 3433 43 431 43 43 431 431 43 13,313
(+) Valor de Rescate y Plusvalia 0 0 1,011 0 0 0 0 0 0 479 1,489
Flujo de Efectivo Neto 16,318 18,233 21,209 23,902 29,159 33,550 38,363 43,636 49,407 56,197 330,074
Calculo de la TIR (25.000) 16,318 18233 21309 23902 29159 33,550 38,363 43,636 49 407 56,197
Calculodel VAN Pura 16,318 18233 21,309 23,902 29159 33.550 38,363 43,636 49407 56,197
Valor Actual del Flujo de Efectivo 12,552 10,789 9,699 8,369 7,853 6,951 6,114 5,349 4,659 4,076 76,411
Tasa Requerida 30.00%

Resumen de la Evaluacion

Valor Actual Neto PURO
Tasa Interna de Retorno

Beneficio f Costo

51,411 El Proyecto ES VIABLE, SE ACEPTA

9%

3.0565 Se Acepta el Proyecto

La Tasa de Retorno del proyecto Sl
es adecuada
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