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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto tiene como objetivo fundamentar la creacion de un Centro
especializado de asesoramiento para microempresarios interesados en importar repuestos, y
que debido aladificultad de tramitologia hasta el momento |o realizan mediante terceros, 10
gue provoca que su costo se eleve y por lo tanto los precios de su producto también. El
interés fundamental es que los servicios prestados generen valor y mejoren la rentabilidad
de los potenciales clientes, ala par de la rentabilidad propia. Se harealizado un estudio de
mercado por lo que se estima la viabilidad del proyecto, ademés que mediante la
investigacion y los andlisis financieros se determina una rentabilidad contable con la
implementacion del Centro de Asesoramiento. Para la puesta en marcha se ha establecido la
necesidad de personal, su formacion especifica y las actividades esenciales a realizar
mediante la definicion de descriptivos de puestos y perfiles de cargo; ademas de que se han
establecido los flujos de procesos que ayudaran a cumplimiento dptimo de los objetivos
estratégicos que se han fijado partiendo del andlisis FODA realizado. Se han estructurados
los Organigramas de Funcionesy Estructural es de acuerdo con los Organigramas |evantados.
Se han definido cuales son las necesidades relacionadas con instalaciones, materiales y
suministros mediante el analisis financiero, asi también se establecen las remuneraciones de
los empleados para determinar de forma exacta los costos de operacion y de esta manera
fijar un precio adecuado y atractivo para€l cliente. Se puede concluir que este proyecto cubre
las necesidades de | os potencial es clientes, generando incremento en sus utilidades y ademés,
bringa ganancia efectiva al Centro de Asesoria.

DESCRIPTORES: Asesoramiento, Viabilidad, Mercado, Importacion.
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THEME: CREATION OF A SPECIALIZED ADVICE CENTER IN SPARE PARTS
IMPORTS.
AUTHOR: Jhonson Alexander Villacis Larcos

TUTOR: Ing. Sandra Paulina Tejada Moyano Mg.

ABSTRACT

The objective of this project is to establish the creation of a specialized advisory center for
micro-entrepreneurs interested in importing spare parts, and that due to the difficulty of
paperwork so far they do so through third parties, which causestheir cost to rise and therefore
the prices of your product as well. The fundamental interest is that the services provided
generate value and improve the profitability of potential customers, along with their own
profitability. A market study has been carried out to estimate the viability of the project, in
addition to determining an accounting profitability through research and financial analysis
with the implementation of the Advisory Center. For the start-up, the need for personnel,
their specific training and the essential activities to be carried out have been established by
defining job descriptions and position profiles; In addition, the process flows have been
established that will help the optimal fulfillment of the strategic objectives that have been
set based on the SWOT analysis carried out. The Function and Structural Organization
Charts have been structured in accordance with the established Organization Charts. The
needs related to facilities, materials and supplies have been defined through financial
analysis, aswell as the remuneration of employees to determine exactly the operating costs
and in this way to set an appropriate and attractive price for the client. It can be concluded
that this project meets the needs of potential clients, generating an increase in their profits
and also, bringing an effective profit to the Advisory Center.

KEYWORDS: Advice, Viability, Market, Import.
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INTRODUCCION

El Ecuador por la grave crisis econdmica obliga a sus microempresarios a buscar
soluciones que abaraten sus operaciones y les permitan generar mayor rentabilidad; es asi
que, se incrementa laintencion de importaciones de piezas y repuestos para automotores de
manera directa, evitando intermediarios y de esta manera bajando |os costos de compra. Por
lo gue dichos microempresarios necesitan €l apoyo normativo y metodol dgico para realizar
ellos mismos sus importaciones, generando la imperativa necesidad de que exista una
empresa gque les asesora con larealizacion de este tramite por una Unica ocasion a modo de
capacitacion y en e seguimiento de importaciones futuras, hasta que el microempresario

pueda realizar esa gestion de formaindependiente.

A continuacion, de describe de forma breve los capitul os que conforman este andlisis, €
primer capitulo analiza el mercado y laformade comercializacion que sera utilizado parala
venta del servicio, se evallia el mercado objetivo y sus necesidades no satisfechas.

El segundo capitulo se enfoca en |as operaciones a gjecutarse, se define la necesidad de
persona y como sera ladistribucién de funciones y la atencion a clientes.

En e tercer capitulo se realiza un detalle pormenorizado de |a estructura organizacional
y € requerimiento de personal, asi como también la definicion de perfiles que deben cubrir
dichas vacantes, se establecen ademés los flujos de procesos que serviran de base para la
gjecucion de los servicios.

En @ capitulo 4 se establecen las diferentes opciones legales para la creacion de la
empresa, y se analizan cudles son las ventgjas y desventajas de cada una de €llas para un
negocio enfocado ala prestacion de servicios de asesoriay capacitacion.

Finalmente, en el capitulo 5 se realiza la evaluacion financiera, calculando los ingresos
proyectados, asi como los costos y gastos. Con esta informacion se realizala evaluacion de
indices financieros que demuestran que €l negocio es rentable y que se mantendra en €
tiempo, generando utilidades para sus socios y para los empleados de esta manera cumplira
con lamision y lavision establecidas.
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Objetivos del trabajo detitulacién

Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para la creacion de uncentro de
asesoramiento especializado en importaciones de repuestos automotrices para los

microempresarios.

Objetivos Especificos

Redlizar un estudio de mercado a partir del andisis de fuentes primarias y
secundarias que permitan la identificacion de los potenciales consumidores del
servicio.

Redlizar un estudio operativo que permita establecer la capacidad y los recursos
necesarios paralaimplementacion del presente plan de negocio.

Determinar la viabilidad econdmica y rentabilidad que podria obtenerse al crear €l
centro de asesoramientoespeciadizado en importaciones de repuestos
automotrices para los microempresarios.

Identificar todos los aspectos legales y normativas requeridas para la puesta en

marcha del centro de asesoramiento y € proceso de importacion.
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CAPITULOI

1 Mercadoy Comercializacién

1.1 Objetivo del Capitulo

Objetivo General

Redlizar un estudio de mercado a partir del andlisis de fuentes primarias y

secundarias que permitan la identificacion de los potenciaes consumidores del

servicio.

Objetivos Especificos

Identificar la demanda satisfecha e insatisfecha de |a poblacién objetivo del servicio
gue brindaria el centro de asesoramiento.

Identificar alaposible competenciay las caracteristicas diferenciadoras del servicio.
Identificar una estrategia de comercializacion para la oferta del centro de

asesoramiento.

1.2 Antecedentesinvestigativos del producto o servicio

1.2.1 Fundamentacion del Servicio o Producto.

Este servicio tiene como objetivo principal suministrar a los microempresarios toda la
informaciOn necesaria paralatoma de decisiones en € proceso de importacion de repuestos.
En e que seintenta presentar |0s aspectos importantes que hay que tener en cuentay que
Se resume en cinco aspectos fundamentales:
El plan de negocio de crear un centro de asesoramiento: definir |as caracteristicas del
microempresario, las diferentes etapas para formar una empresa, € plan de empresa
para asegurarnos el éxito de nuestro objetivo y latoma de decisiones.

Laeleccion delaformajuridica: desarrolla un profundo estudio sobre las diferentes
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formas juridicas que se pueden adoptar haciendo hincapié en las ventgas e
inconvenientes de cada unade ellas.

Las obligaciones del empresario: relatalas diferentes obligaciones contractual es que
conlleva la importacion de repuestos tales como la llevanza de una contabilidad,
ciertas obligaciones de tipo fiscal, de orden social, formal, etc.
Tramitesadministrativos: latotalidad de actuaciones de ambito nacional, autonémico
y local que implican gestiones con |os sujetos de creacion de la empresa.
Financiacion: Toda empresa necesita recursos para asegurar su funcionamiento, por
ello estudiaremos las diferentes fuentes, asi como las ayudas y subvenciones.

1.2.2 Tabladecaracteristicasdel producto o servicio

Las caracteristicas del servicio que se planea prestar son |0s siguientes:

Tablal: Caracterizacion del producto

Asesoramiento legal Dar a conocer toda la normativalegal vigente y aplicable

Asesoramiento operativo  Realizar €l proceso de importacion

Seguimiento continuo Acompafiamiento en |os 3 primeros procesos de importacion

Fuente: Elaboracion propia

1.3 Mercado

1.3.1 Publico objetivo de su producto o servicio

En la preparacion y elaboracion del presente plan de negocios es fundamenta el estudio
de mercado como condicién fundamental para la determinar la viabilidad de la
implementacion de un centro de asesoramiento, ya que, la demanda presente y futura bien
determinadas mediante dicho estudio, permitiran determinar componentes tales como:
tamano, localizacion, ingenieria, costos, ingresos, utilidades, etc.

En este estudio de mercado se contemplan dos aspectos que se encuentran vinculados
entre si: por un lado, el aspecto cuantitativo, que se refiere a dimensionamiento de la

demanda actual y a sus proyecciones futuras y, por otro lado, € enfoque cualitativo que
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considera las diferentes variables que influencian o determinan la demanda, comprende,
ademas, lo referente a comercializacion, la cual se refiere @ movimiento entre
comercializadores y usuarios.

Se respaldara la demanda que existe dentro en e Ecuador, por medio de las encuestas
realizadas alos microempresarios gue tienen local es comercial es especializados en la venta
de repuestos automotrices.

Seestimaque e Ecuador a 2020 cuentacon 17 a17,5 millones de habitantes delos cual es
de acuerdo alos datos publicados por € INEC con corte a 2019 tiene 882.766 empresas, las
cuales se dedican alas siguientes actividades:

Grafico 1. Actividades de las empresas ecuatorianas

= 3EMVICIDS
= Cunreerio
= Agricltura, zmnaderia,

sivirulurs ypesca

= Irdustrias
Manutactureras

Construccion

Explatacidn 38 Minasy
Cartcras

Fuente: Elaboracion propia

La clasificaciéon de las empresas segin su  tamafio, muestra que en 2019 la
microempresa es € segmento con mayor participacion, representando e 90,89%. Por su
parte, el nUmero de empresas grandes representa solo € 0,49%; sin embargo, concentra la
mayor proporcion de ventas y plazas de empleo registrado.

Grafico 2. Clasificacidn de empresas por su tamafio

* pMiCrosmpresa
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Fuente: Elaboracion propia

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos

Para la elaboracién del presente plan de negocios se considera como mercado objetivo a
los microempresarios ecuatorianos, y para objeto de detallar la informacion se explica a

continuacion:

Comprador. Quien comprael producto
Decidor: Quien decide comprar €l producto
Usuario: Quien usa el producto

Influyente: quien influye o recomiendalacompradel producto

Tabla2: Caracterizacion de sujetos

Categoria Sujeto

¢Quién compra? Microempresarios

¢Quién usa? Personas gque poseen vehiculos
¢Quién decide? Personas que poseen vehiculos
¢Quéinfluye? El precio del producto

Fuente: Elaboracion propia

1.3.1.2 Estudio de Segmentacion

El mercado geografico en € que se implementara €l plan de negocios para la creacién del

Centro de Asesoramiento es € territorio nacional ecuatoriano.

Tabla 3;: Dimensi6n conductual

Variable Descripcién
Tipo de necesidad: Social, Seguridad
Tipo de compra: Comparacion
Relacion con lamarca: Si
Actitud frente a producto: Positiva

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla4: Dimension geografica

Variable Descripcion No. Habitantes No. Habitantes

2010 2020
Pais Ecuador 15°000.000 17°000.000
Empresas Generd 634.542 882.766
Microempresarios Especifico 577.433 794489

Fuente: Elaboracion propia
1.3.1.3 Plan de muestreo

La encuesta se realiz6 a una muestra aleatoria de 30. Esto se realizé tomando como base
el catastro de microempresas en € SRI y se verificara la actividad econdmica en lamisma
institucion.
1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacion

M étodo general: Método Inductivo

Este método parte de hechos y datos concretos para de ali inferir |6gicamente

conclusiones o generalizaciones de caracter mas universal.

M étodo especifico: Modalidad de Investigacion Cuantitativa.

Serealizan encuestas a |l os potencial es consumidores del servicio.

Para redlizar la recoleccion de informacion se considera € proceso que se detalla en €

siguiente grafico:
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Gréfico 3. Matriz de Actividades

Ingreso dela Filtrar la
informacion — informacion

|

Localizar la mayor
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EITOTES

Elaboracion de la :
Determinar
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Causa - Efecto - Solucion

Enfocarla solucian Asignar
como oportunidad

Soluciones

Fuente: Investigacion Propia.

1.3.1.5 Disefloy recoleccion deinformacion.

Nivel o Tipo de Investigacion

De Campo

En e presente plan de negocios para la creacion de un Centro especializado de
asesoramiento se aplico lainvestigacion de campo, ya que se recopil 6 informacién a través
de encuestas alos potenciales clientes.
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Bibliogrdfica - Documental

El presente estudio de investigacion y desarrollo se fundamenta en la investigacion
bibliograficay documental, tomadade libros, folletos, revistas, trabajos investigativos, entre
otros

Una vez que la informacion sea recopilada sirve como guia para estructurar, elaborar y
gjecutar |os objetivos planteados en el presente plan de negocio.

Estamodalidad permite conocer, ampliar y profundizar sobre e temainvestigado, yaque
se analizaran los conceptos, puntos de vistay aplicaciones de varios autores, 1o que permite
estructurar un modelo de un entrenamiento sociopsicolégico basado en fundamentos
establecidos y verificados.

Materialesy Herramientas

Fuentes de Informacion

A continuacion, se detallan las fuentes de informacion que se utilizan para € desarrollo

del presente plan de negocio.

Fuentes de Informacién personales

Microempresarios que comercializan repuestos automotrices.

Fuentes de Informacién Institucionales

En el presente plan de negocio contribuyen con informacion |as siguientes instituciones:

INEC
Aduanadel Ecuador
SRI
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Fuentes de Informacién Documentales.

Brinda toda la informacién documentada, la misma que es comunicaday transmitida. Se
hace uso de toda la informacion bibliogréfica que se detallan posteriormente en la
bibliografia.

Herramientas para obtener informacion

En e presente plan de negocio se rediza una investigacion de campo y documental; la
informacion obtenida servira para estructurar el marco tedrico, estado del arte y sustentar el

tema, paralo cual se utilizan las siguientes técnicas:

1.3.2 Observacion directa

La observacion directa es una técnica que cual permite a investigador estar en € lugar
de los hechos, es decir, puede visuaizar directamente o que sucede, |0 que le permite tomar
datosy registrarlos parasu posterior andisis. Estatécnicale ayudaal investigador alevantar

el mayor nimero de datos.

1.3.3 Encuesta

Es una técnica que permite recolectar informacion através de un cuestionario, el mismo
que es estructurado por el investigador. Las personas a quienes va dirigida la encuesta son

microempresarios dedicados ala comercializacion de repuestos automotrices.

Desarrollo deinstrumentos

I nformacién Secundaria

La importancia del proyecto es poder cubrir gran parte de la poblacion que tienen

vehiculos que no han logrado satisfacer sus necesidades. Las microempresas fueron creadas

para la venta y comerciaizacion de repuestos automotrices, se brindara € servicio de
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asesoria personal en las ventas, dando a conocer todos |os beneficiosy € valor agregado que
serialaentrega delos pedidos adomicilio de cada cliente, logrando obtener mas rentabilidad
y por ende mejorar la situacion econdmica. Se debe tomar en cuenta que el proyecto es de
caracter econdémico, las microempresas tienen como politica lograr que las ventas sean
mayores, por |o que se ha planteado estrategi as de marketing adecuado y acorde alasituacion

actual, asi como también laimportacion de sus productos para la venta.

1.3.3.1 AnalisiseInterpretacion

La encuesta consta de 14 preguntas las cuales son analizadas de forma independiente a

continuacion:

1. ¢Cuanto tiempo tiene laborando en este sector comercia de venta de repuestos

automotrices?

Gréfico 4: Encuesta - Pregunta 1

12

=DeOalafio De 1 a5 afios De 6 a 10 afios

De 11 a 15 afios = De 15 a 20 afios = M&s de 20 afios

Fuente: Investigacién Propia.

Andlisis; La mayor porcion de encuestados ya tiene una experiencia superior a 10 afios
en el mercado por |o que ya conoce las necesidades de sus clientes y sus preferencias. Por 1o
que puede ser un factor positivo paralaasesoria ya gque tienen claro proveedor que necesitan
contactar en @ extranjero, aspecto que no sucedera con las empresas que apenas estan

incursionando en este mercado.
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2. ¢Cud es la procedencia de los repuestos de vehiculos que comercializan en su
establecimiento?

Gréfico 5: Encuesta - Pregunta 2

P

= Nacionales = Importados

Fuente: Investigacion Propia.

Analisis: En su gran mayoria los repuestos automotrices son importados, en una
relacion de cinco veces mas que las de produccion nacional.

3. ¢Quétipo de factores afectan alas actividades de este sector comercial?

Gréfico 6: Encuesta - Pregunta 3
35

30
25
20
15

10

(€]

0 /

Factores politicos Factores sociaes Factores legales Otros

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis: Todos los encuestados consideran que €l factor lega afecta directamente a
proceso de importacion de repuestos automotrices, mientas que 25 de ellos consideran
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también que los factores politicos también afectan gravemente a este sector.

4. ¢Lasbarreras alasimportaciones han incidido en sus actividades comercial es?

Gréfico 7: Encuesta - Pregunta 4

= Totalmente de acuerdo = De acuerdo Indiferente

En desacuerdo = Totalmente en desacuerdo

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis. 28 de los 30 encuestados estan totalmente de acuerdo con que las barreras de

importacion inciden directamente en las actividades comerciales del sector importador.

5. ¢Cudlesson las principal es desventgas ocasionadas a partir de laimplementacion de

barreras alas importaciones?

Gréfico 8: Encuesta - Pregunta 5

23

= Pérdida de clientes = Disminucion en los niveles de ventas

Encarecimiento de los productos Otros

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis. 23 delos 30 encuestados consideran que | as barreras de importaci On encarecen

los productos;, mientras que, 7 de los encuestados creen que las barreras provocan la
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disminucién en ventas.

6. ¢Considera que su rentabilidad se ha visto afectada a causa de las barreras

establecidas a las importaciones de repuestos de vehicul 0s?

Gréfico 9: Encuesta - Pregunta 6

= Totalmente de acuerdo De acuerdo
Indiferente En desacuerdo

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis. La totalidad de los encuestados se han visto afectados por las barreras de
importacion para repuestos automotrices.

7. Segun su perspectiva ¢De qué forma considera que las barreras establecidas a las
importaciones de repuestos de vehiculos han incidido en la comercializacion de

repuestos nacionales?

Gréafico 10: Encuesta - Pregunta 7

11

= Incremento en demanda de repuestos nacionales
Desarrollo de laindustria productora de repuestos nacionales
Mejoraen lacalidad de repuestos nacionales
Incremento en el precio de repuestos nacionales

= Otros

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis. De los encuestados 13 consideran que se incrementa la demanda de repuestos

nacionales, 11 consideran que se incrementa e precio de repuestos nacionales y 6
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encuestados creen que se desarroll6 laindustria de repuestos nacionales.

8. ¢Cudes son las perspectivas que tienen estos comerciantes para proyecciones
futuras?

Gréafico 11: Encuesta - Pregunta 8

= Crecimiento del sector = Eliminacion de barreras arancelarias

= Recuperacion del sector Otros

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis. De los encuestados 21 microempresarios consideran que se proyectd la
eliminacion de barreras arancelarias, y 9 de encuestados considera que se dara un

crecimiento en el sector importador de repuestos.

9. ¢Actuamente usted importa repuestos de vehicul os?

Gréafico 12: Encuesta - Pregunta 9

=Si = No

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis: Delos encuestados 25 no importan al momento; mientras que 5 yalo hacen.
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10. ¢Cuales son los motivos para no importar?

Gréfico 13: Encuesta - Pregunta 10

4

= Falta de conocimiento de normativa paraimportacion
= Faltade capital
= Exceso de competencia

Otros

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis: 19 encuestadosindican que no importan por falta de conocimiento, 5 consideran

gue existe falta de capital y solamente 1 cree que existe exceso de competencia.

11. Si exigtiera un servicio de asesoramiento paraimportaciones, ¢Usted lo utilizaria?

Gréfico 13: Encuesta - Pregunta 11

=S =No

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis: Latotalidad de los encuestados considera que si accederian a un servicio de
asesoramiento Si existiera.
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12. ¢Cual es el medio por € cual prefeririaacceder ala capacitacion?

Gréfico 14: Encuesta - Pregunta 12

= Virtual = Presencia

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis. 13 encuestados prefieren una capacitacion presencial y 12 accederian a

capacitarse de formavirtual.

13. ¢Cual es €l costo que usted estaria dispuesto a pagar por la capacitacion?

Gréfico 15: Encuesta - Pregunta 13

0

= De $100,00 a $200,00 = De $200,00 a $300,00 = De $300,00 a $400,00
De $400,00 a $500,00 = Mas de $500,00

Fuente: Investigacion Propia.

Analisis: La mayoria de los encuestados prefieren cancelar entre un costo de $200,00 a

$300,00 por € servicio de asesoria paraimportacion.
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14. De las siguientes temédticas, indique cuales le interesan parala capacitacion.

Gréfico 16: Encuesta - Pregunta 14
30

25
20
15

10

(€]

Normativa vigente sobre Normativatributaria para Tramites en aduanas
importacion importacion

Fuente: Investigacion Propia.

Andlisis. El total de los encuestados seleccionan |os tres ambitos de capacitacion parala
asesoria.

1.4 Andlissdel Macroy Micro Ambiente

1.4.1 Anéalisisdel micro ambiente

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico elaborado por el
ingeniero y profesor Michael Eugene Porter de la Escuela de Negocios Harvard, en e afio
1979. Este modelo establece un marco para anaizar €l nivel de competencia dentro de una
industria, para poder desarrollar una estrategia de negocio. Este andlisis deriva en la
respectiva articulacion de las 5 fuerzas que determinan la intensidad de competencia y
rivalidad en una industria, y, por lo tanto, en cuan atractiva es esta industria en relacion a
oportunidades de inversion y rentabilidad.

Se referia a estas fuerzas como del micro entorno, para contrastarlas con fuerzas que
afectan e entorno en una escala mayor alaindustria, el macro entorno. Estas cinco fuerzas

son las que operan en e entorno inmediato de una organizacion, y afectan en lahabilidad de
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esta para satisfacer a sus clientes, y obtener rentabilidad.

Dado a que & modelo se desarroll6 en 1979, es cuestionable si las fuerzas siguen siendo
relevantes. Parece dudoso que € modelo de Porter, que esta disponible por més de 41 afios
sin ningin cambio, siga siendo relevante para analizar € equilibrio de poder dentro de una
industriaen particular.

L as cinco fuerzas de Porter incluyen tres fuerzas de competencia horizontal: Amenaza de
productos sustitutos, amenaza de nuevos entrantes o competidores en la industria, y la
rivalidad entre competidores, y también comprende 2 fuerzas de competencia vertical: El
poder de negociacion de los proveedores, y € poder de negociacion de los clientes.

1.4.2 Analisisdd macro ambiente

El mercado ecuatoriano esta constituido por varias empresas de diferentes tamafios y que
se dedican a diversas actividades, |as cual es estan reguladas por Organismos de Control que
emiten leyes, reglamentos y resoluciones para su adecuado desempefio dentro del mercado
en donde se vienen desempefiando.

En e ecuador la actividad relacionada con las importaciones de todo tipo, esta regulada
por tasas, contribucionesy documentos que deben ser llenados y cumplidos de conformidad
con lo establecido en sus normativas vigentes. ES asi que esta normativa dificulta estos

procedimientos.

1.5 Disefio de marca (brandign)

A continuacion, seincluye lainformacion elaborada para el Centro de Asesoramiento:

Nombre de lamarca:
QUALITY Centro Especializado de Capacitacion

L ogotipo:
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quality

Eslogan:

“Excelencia en servicio, si lo necesitas, te ayudamos a traerlo”

Percepcion y posi cionamiento:
Ser la primera empresa especidizada en la capacitacion y asesoramiento en

importaciones de repuestos automotrices.

Diferenciacion:
Existen empresas que importan; sin embargo, no existe en e mercado una empresa que

ayuden con el asesoramiento para que sean los empresarios |os que importen.
1.6 Estrategiasde marketing

La estratégica de marketing para € Centro de Asesoramientos es la publicidad en linea,
ademés de |a busqueda personal de cada microempresario segun la base de datos levantada
en lapéaginade Servicio de Rentas Interna, en donde se les dara a conocer todas ventajas de

los servicios que se ofertan.
Estrategias de marketing sobre Posicionamiento

El posicionamiento de marca es el espacio que e producto ocupa en la mente de los
consumidores respecto de sus competidores. Paraestablecer correctamente nuestraestrategia
de posicionamiento debemos tener en cuenta ciertos aspectos como saber |os atributos que
aportan valor a los consumidores, nuestro posicionamiento actua y € de nuestra

competencia o €l posicionamiento a que aspiramosy su viabilidad.
L as principales estrategias de marketing sobre posicionamiento de marca son:
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Beneficio: esta estrategia se basa en posicionar € producto por e beneficio que ofrece.

Calidad/Precio: ofrecer lamayor calidad posible a un precio competitivo o posicionarse

por precios altos o por precios bajos.

Atributos: se trata de posicionar el producto por los atributos que ofrece. Si intentas

posicionar varios atributos sera mas complicado, puesto que pierdes efectividad.

Uso/Aplicacion: otraopcién es posicionarse en base al uso o la aplicacion que se le puede
dar a producto.

Categorias: posicionate como lider en una categoria de productos.

Competidor: comparar nuestros atributos con los de otros competidores es un clasico en
productos como detergentes, dentifricos, etc.
1.7 Publicidad queserealizara

Publicidad exterior

Otra de las formas de publicidad tradicionales es sin duda la publicidad exterior. Vallas
publicitarias, carteles, luminosos, banderolas... este tipo de publicidad es de mucha
proximidad a cliente potencial y debe destacar por su gran fuerza visual para llamar la
atencion.

Publicidad online

La irrupcion de Internet nos ha mostrado también nuevas formas de llegar a nuestro
publico objetivo. En este campo, encontramos multiples model os de publicidad: anuncios en
buscadores (Google Ads) o en redes sociaes (Facebook Ads, Twitter Ads...), banners en

webs, articulos patrocinados en periddicos...

En este tipo de publicidad, podemos segmentar y medir los datos con mucha mayor
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precision que en la publicidad convencional. Incluso, podemos optimizar nuestros
presupuestos mediante las llamadas campafias PPC (Pay-Per-Clic), donde slo pagamos

cadavez que un cliente potencial entra en nuestra pagina de venta.

L as posibilidades que abre este tipo de publicidad son inmensas, si tenemos en cuenta el
potencial del Big Data para poder segmentar mejor nuestros publicos y personaizar al
maximo nuestros anuncios. No hay que olvidar tampoco técnicas como la publicidad
contextual o e remarketing, que permiten enviar nuevos mensajes publicitarios a usuario
gue ya havisto nuestra publicidad.

Publicidad telefonica y e-mail

Este tipo de publicidad consiste en la comunicacion del producto o servicio por via
telefonica a nuestros clientes potenciales. El e-mail se utiliza también como medio
publicitario (distinto del e-mail marketing) cuando realizamos publicidad directa sobre las

personas interesadas en nuestro producto o servicio.
Estos tipos de publicidad solo son aceptables cuando el receptor ha dado previamente su

permiso para que la empresa pueda utilizar sus datos con los fines establecidos, en las

condiciones que marca el nuevo Reglamento General de Proteccion de Datos (RGPD).
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CAPITULOII

2 Operaciones

2.1 Objetivo del Capitulo

Objetivo General:

Establecer € procedimiento que seguira el Centro de asesoramiento especializado en

importaciones de repuestos automotrices para los microempresari s ecuatorianos.

Obj etivos Especificos:

Definicion de los diagramas de procesos.
Identificar e requerimiento de personal.

Establecer funciones para cada cargo.
2.2 Descripcion del proceso
2.2.1 Descripcion de proceso detransformacion del bien o servicio.
El diagrama de flujo de proceso es la representacién mas simple y general de cualquier
proceso. Por 1o que es importante para la determinacién del proceso que seguira €
asesoramiento brindado.

A continuacion, se detallan los componentes que seran utilizados en los siguientes

procesos:
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Simbolo Representacion

Terminal.
Dainicio y fin a cada proceso

Documento.
Indica cualquier documento que sea utilizado o que se
genere dentro del proceso

Disparador.
Indica € inicio de una actividad o proceso especificos
Indica ademés una actividad manual realizada

UL

Simbolo Representacion

Archivo.
Indica cualquier tipo de archivo dentro de una oficina

<

Operacion.
Representa la realizacion de una operacion o actividad

Conector.
O Se utiliza para conectar diferentes procesos que pueden ser
lgjanos entre

Desicion o alternativa.
Indica un punto en el proceso en el que existen diferentes
caminos que dependen de la gjecucion del proceso

Indicador.
Sefidla la direccion que toma € flujo de proceso

Espera.

Indica una demora en €l proceso

|/

Fuente: Investigacion Propia.

Con los elementos indicados en e cuadro anterior, se definen tres procesos a ser
gjecutados en el Centro de Asesoramiento que son |os siguientes:
1. Inscripcion
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2. Asesoramiento/Capacitacion
3. Seguimiento

A continuacion, se detallan los flujos de procesos que se indicaron en e punto anterior:
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1

Inscripcién

Secretaria / _Recepcionista

g

Presentacion de

informacion

Creacion de

Entrega de documentos

cliente

NO

Archivo

v

Fin

Fin

Fuente: Investigacion Propia.
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2. Asesoramiento/Capacitacion

Secretaria / Recepcionista

Asesor Legal - Contable

Cliente

Entregafichas

\ Elaboracion /

inscripcion

Recepcién documentos

P

material Lm
\/_-
Capacitacion > Evaluacion
normativa
NO

Fin

Fuente: Investigacion Propia.
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3. Seguimiento

Cliente Asesor Legal - Contable Organismos Salida
Elaboracion ‘/\ Recepcion documentos
documentacion " Revision
NO |
N . )
© Evaluacion Fin

Fuente: Investigacion Propia.
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Descripcion de procesos:

Seredlizarala descripcion pormenorizada de cada procedi miento para que sea entendible

paratodos los lectores:

1. Inscripcion
La Secretaria/Recepcionista entrega toda lainformacion del asesoramiento a Cliente.
El Cliente decide si se inscribe, si no 1o hace €l proceso termina. Si lo hace entrega los
documentos necesarios ala Secr etaria/Recepcionista.
La Secretaria/Recepcionista revisas estan completosy son correctos, si no lo estan los
devuelve a Cliente para que los corrija o complete.

La Secretaria/Recepcionista archivala documentacion y completalainscripcion.

2. Asesoramiento/Capacitacion

La Secretaria/Recepcionista entrega las fichas de inscripcion a los Asesor
L egal/Contable.

El Asesor Legal/Contable elabora el material para la capacitacion y se lo entrega a
Cliente.

El Asesor L egal/Contable imparte la capacitacion a Cliente.

El Cliente es evaluado, si aprueba se termina el proceso, pero si no lo hace tiene que
volver a ser capacitado por el Asesor L egal/Contable, y vuelve a ser evaluado.

Este proceso se repite hasta que el Cliente sea aprobado por € Asesor L egal/Contable.

3. Seguimiento

El Cliente debe elaborar la documentacion necesaria para realizar los procesos de
importacion de partes automotrices.

El Asesor L egal/Contable revisala documentacion elaborada por € Cliente. Si dichos
documentos son correctos son presentados alos Or ganismos de Control.

Los Organismos de Control receptan la documentacion y la evaltan, si son aprobados
se procesa la importacion, s no es asi la documentacion es devuelta a Cliente para su
correccion y presentacion hasta que sean aprobados.

El Asesor L egal/Contablerealizael acompariamiento hastala aprobacién del proceso de

importacion y lallegada de | os repuestos automotrices.
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2.2.2 Descripcion deinstalaciones, equiposy personas.

Descripcion de instalaciones
Las instalaciones a ser utilizadas por € Centro de Asesoramiento se incluyen en la

siguiente imagen:

Descripcion de equipos
Paralaelaboracion del presente plan de negocios no es necesarialautilizacion de equipos

por Ser una empresa que presta Servicios.

Descripcion de personas

Para |os procesos establecidos se ha definido la necesidad de contar con dos personas
relacionadas directamente con el objetivo del Centro de Asesoramiento, por |o que se han
elaborado con sus descriptivos de cargos y perfiles de funciones. En el siguiente cuadro

podemos identificar 1a necesidad de personas de acuerdo a cada proceso.

Tabla5: Descripcion de personas

Actividad Tiempo No. Personas Horas- hombre
(por actividad)
Inscripcion 1 hora 2 8
Asesoria/lCapacitacion 100 horas 5 8
Seguimiento 20 horas 2 8

Fuente: Investigacion Propia.

A continuacion, seincluyen los descriptivos de funciones y perfiles de cargo:

1.- Tecnologia a aplicar

Por ser unaempresade servicios solamente utilizara plataformasvirtuales parael contacto

por los clientes.
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2.2.3 Factoresque afectan las operaciones

L os principales factores que podrian afectar |as operaciones son |os siguientes:

Cambios normativos. Siendo el Ecuador un pais en € que los cambios normativos
son comunes, €l principal riesgo es que ocurra una actualizacion normativalo que
representaria invertir en la capacitacion y actualizacion de los asesores
contratados, asi como también implicaria el cambio del materia preparado para
el asesoramiento.

Nuevas barreras para importaciones. Lo cua implicariaun andlisis delas nuevas

exigencias y se revaluarialos costos de capacitacion.

Crisis econdmica actual. La falta de circulante en & mercado mundia puede

ocasionar lafatade clientes en € centro de asesoramiento.

Mapa de procesos
PROCESOS ESTRATEGICOS

GESTION
GERENCIAL

PROCESOS OPERATIVOS

INSCRIPCION ASESORIA

PROCESOS DE SOPORTE

APOYO | | AssoriA |

JURIDICA >

NECESIDADESDEL CLIENTE
SATISFACCION DEL CLIENTE

FINANCIERA

TALENTO HUMANO

NN\

Fuente: Investigacion Propia.



SIPOC
1. Elaboracion de material

S I P (@) C
Proveedores Entradas Procesos Salidas Clientes I nternos o externos
LEXIS Normativa aplicable ecuatoriana  Andlisis de la normativa aplicable Manuales y Folletos Internos: Asesores L egales/Contables
Leyes para la elaboracion sustento Externos: Microempresarios
Caddigos Organicos metodoldgico para la capacitacion.
Reglamenos
Resoluciones

Fuente: Investigacion Propia.

2. Importacion

S I P (@) C
Proveedores Entradas Procesos Salidas Clientes I nternos o externos
Aduana Normativa aplicable ecuatoriana  Llenado de solicitudes y formularios Formularios Internos: Asesores L egales/Contables
SRI Leyes Entrega de documentos de respaldo  Salicitudes Externos: Microempresarios
Cadigos Organicos Tramites presenciales en oficinas ~ Documentos personales
Reglamenos oficiales
Resoluciones

Fuente: Investigacion Propia.
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2.2.5. Capacidad de produccién futura

La capacidad de produccion futura que se estima tener en € presente proyecto esta
enfocada principalmente en los clientes atendidos y en la rentabilidad neta (utilidad) que
cada uno de ellos le generan a Centro de Asesoramiento. Se resume en el siguiente cuadro:

Tabla 6: Capacidad de produccion

2021 2022 2023 2024 2015

Ingresos (Utilidad) ~ $36.00000 $45.00000 $56.25000 $70.31250 $87.890,63

Clientes 120 150 188 234 293

Fuente: Investigacién Propia.

Se proyecta que para € primer afio de operaciones se cuente con 120 clientes, y que
anuamente se incrementen en un 25%. Son proyecciones relativamente conservadoras
considerando que la normativa ecuatoriana es variable y se pueden dar cambios que hagan
gue clientes antiguos actualicen conocimientos. Se calcula una utilidad neta por cliente de
$300,00.

2.2.6. Egspecificacion de materia primay grado de sustitucion

Al ser un servicio no se cuenta con materia prima; sin embargo, si existen sustitutos ya
que existen personas y empresas que se dedican a la importacion de productos desde €l
extranjero y gue tienen como utilidad una comisién por producto colocado en territorio

ecuatoriano.

Tabla 8: Especificacidn de materia prima y grado de sustitucion

Servicio Sustituto %

Asesoria para importacion

. Importadores directos 50%
repuestos automotrices

Fuente: Investigacién Propia.
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A pesar de ello € producto que se oferta en e proyecto es la posibilidad de que la
importacién sea realizada por e mismo propietario, con una inversion inicial que no sera

repetida en otras operaciones futuras.

2.2.7. Mé&odosdecontrol de calidad

Para el control de calidad de los servicios se consideran |as siete herramientas basicas de

la calidad que se detallan a continuacion:

Diagrama Causa — Efecto. Ayuda a identificar, clasificar y poner de manifiesto
posibles causas, tanto de problemas especificos como de efectos deseados.

Hoja de Comprobacién. Registro de datos relativos a la ocurrencia de determinados
sucesos, mediante un método sencillo.

Gréaficos de Control. Herramienta estadistica utilizada para controlar y mejorar un
proceso mediante el andlisis de su variacion atraves del tiempo.

Histograma. Gréafico de barras verticales que representa la distribucion de
frecuencias de un conjunto de datos.

Diagramade Pareto. Método de andlisis que permite discriminar entre las causas mas
importantes de un problema (los pocosy vitales) y las que |o son menos (Ilos muchos
y triviaes).

Diagrama de Dispersion. Herramienta que ayuda a identificar la posible relacion
entre dos variables.

Estratificacion. Procedimiento consistente en clasificar los datos disponibles por
grupos con similares caracteristicas. Muestra graficamente la distribucion de los

datos que proceden de fuentes o condiciones diferentes.

Del andlisis que se realiza a las herramientas presentadas en el punto anterior se elige
Estructura del diagrama Causa-Efecto estd compuesto por un recuadro que constituye la
cabeza del pescado, una linea principal, que constituye su columna, y de 4 a mas lineas
apuntando a lalinea principal formando un angulo de unos 70°, que constituyen sus espinas
principales. Cada espina principal tiene a su vez varias espinas y cada una de ellas puede

tener a su vez de dos a tres espinas menores mas.
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2.2.8. Normativa de Instalacion, seguridad e higiene ocupacional

La higiene labora esta relacionada con las condiciones ambientales de trabajo que
garanticen la salud fisicay mental, y con las condiciones de bienestar de |as personas. Los

principales elementos del programa de higiene laboral estén relacionados con:

Ambientefisico detrabajo, queimplica:

[luminacion: luz adecuada a cada tipo de actividad

Ventilacion: remocion de gases, humo y olores desagradables, asi como la
eliminacién de posibles generadores de humo, o empleo de méascaras.
Temperatura: mantenimiento de nivel es adecuados de temperatura.

Ruidos: eliminacion de ruidos o utilizacion de protectores auriculares.

Ambiente psicoldgico detrabajo, incluye:

Relaciones humanas agradables
Tipo de actividad agradable y motivadora
Estilo de gerenciademocréticay participativa

Eliminacion de posibles fuentes de stress

Aplicacién de principios de ergonomia, que incluye:

Méaquinas y equipos adecuados alas caracteristicas humanas
Mesas e instalaciones gjustadas al tamafio de las personas

Herramientas que reduzcan la necesidad de esfuerzo fisico humano
Salud ocupacional: una manera de definir salud ocupacional es la ausencia de

enfermedades. Sin embargo, riesgos de salud fisicos y biolgicos, toxicos y quimicos, asi

como condiciones estresantes, pueden provocar dafos a las personas en €l trabajo.
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Consideraciones que setomar an en cuenta en ambiente de trabajo

Aseglrese de que | as personas respiren aire fresco.

Evite materiales sospechosos que emitan olores o toxinas.
Proporcione un ambiente libre de humo.

Instale conductos limpios y secos

Preste atencion alas quejas de las personas

Proporcione equi pos adecuados

Seguridad en € trabajo

La seguridad en € trabajo incluye tres éreas principales de actividad: prevencién de

accidentes, prevencion de incendios y prevencion de robos.

Condiciones deinseguridad

Equipos sin proteccion

Equipo defectuoso

Procedimientos riesgosos en méaquinas o equipo

Almacenamiento inseguro, congestionado o0 sobrecargado

[luminacion deficiente o inadecuada

Ventilacion inadecuada, cambio insuficiente de aire o fuente de aire impuro
Temperatura elevada o bgjaen € sitio de trabgjo

Condiciones fisicas 0 mecanicas inseguras, que constituyen zonas de peligro
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CAPITULO I
3 Organizacion y Gestion

3.1 Objetivo del capitulo

Objetivo General:

Determinar el objetivo principal del centro de asesoramiento y su vision afuturo, asi
como también identificar las necesidades de personal para e cumplimiento de los
objetivos estratégicos planteados.

Obj etivos Especificos

Elaborar € mapaestratégico delaempresa, que direccione su gestién en los préximos
5 afnos.

Identificar las necesidades de persona para el cumplimiento de los objetivos
estratégicos planteados.

Definir los perfiles de cargo y descriptivos de funciones.

3.2 AnalisisEstratégicoy Definicion de Objetivos

3.21 Vision dela Empresa

La vision empresaria es la capacidad de proyectar € futuro de una empresa. En un
concepto més terminado. Es una declaracion que indica hacia donde se dirige la empresa a
largo plazo, o qué es aguello en lo que pretende convertirse en el futuro.

Ahora bien, ¢en qué radica la importancia de tener una visiéon empresarial? Su
importancia radica en que ademas de ser una fuente de inspiracion también promueve ideas
innovadoras para los momentos de dificultades.

Lavision empresaria puede llegar a ser una cualidad innata de ciertos individuos, pero
muchas veces hay que crearla, desarrollarla 'y para ello se deben tener en cuenta algunas
caracteristicas de la misma:

El individuo debe tener claro adonde quiere llegar.

Al compartirse laidea, debe promover el sentido de identificacion'y compromiso detodos
los miembros de laempresa.
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Debe ser coherente con valores, principios y cultura de la organizacion.

Lavision empresarial muchas veces es |la promotora de ideas innovadoras. Es también la
gue puede sostener a las empresas en los momentos de dificultad. La identificacion y la
comprension de parte de todos los involucrados en la empresa es o que hara que todo el

equi po se sientacomprometido aluchar paraque se cumplan los propésitos. (I mpulsa, 2017)

Considerando la definicion anteriormente expuesta se ha formulado la vision segin
constaen el Anexo 1 del presente documento, se incluye la vision nodriza a continuacion:

“Ser una empresa lider a nivel nacional, y convertirnos en € Centro de asesoramiento
para importacion de repuestos para automotores. Que genere bhienestar para nuestros

clientes, estabilidad para nuestros empleados y estabilidad para nuestros accionistas”.

Asi también seincluye a continuacion lavision efectiva:

“Ser laempresa lider de asesoramiento para importacion del Ecuador”.

3.22 Misiéon dela Empresa

En &l @ambito empresarial, la definicion de mision hace referencia alas razones o motivos
por los que existe la compafia. La mision empresarial debe englobar una serie de aspectos
basicos como d "¢ Quiénes somos?, laideaquetienen |os propietarios, qué recursos disponen
y que eslo que les hace especiaes con vistas alos clientes.

Y esquetodas las empresas surgen con el propésito de obtener beneficios y ganar dinero,
pero para que un negocio triunfe debe profundizar en estos detall es recogidos anteriormente
y quedar todo plasmado desde que se redliza e proyecto empresarial donde se describe la

empresa. (Garcia, 2017)

Partiendo de la definicidn expuestaen e punto anterior, se ha elaborado la misiéon que se
incluye a continuacion:

“Brindar un servicio de calidad para nuestros clientes y asi trascender en €l tiempo,
administrando eficiente y eficazmente |os recursos con |os que contamos. Nuestro equipo
de trabajo esta conformado por personal altamente comprometido ya que buscamos

crecimiento personal y el desarrollo de sus talentos”
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Lamision efectivade laempresa es la siguiente:

“Atender las necesidades de los clientes y obtener rentabilidad para los socios”.

Laformulacién delamision se encuentradefinido en el Anexo 2 del presente documento.

Objetivosy estrategias

Anéliss FODA

Un andlisis FODA o DAFO es una herramienta disefiada para comprender la situacion de
un negocio atraves de larealizacion de una lista completa de sus fortal ezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Resultafundamental paralatoma de decisiones actualesy futuras.

Lamatriz de andlisis FODA es una herramienta muy valiosa para cualquier negocio, en
tanto que dala pauta para conocer 10 que se esta haciendo bien y todo aquello que representa
un reto actual o potencial.

El andlisis permite tener un panorama méas amplio de la empresa, desde las ventgjas
competitivas hasta las dificultades que pueden afectarla. EI FODA crea un diagnéstico
certero y Util para detectar problemas internos y externos, determinar el curso que deberd
seguir la compafiiay brindar mayor conocimiento acerca de las caracteristicas de valor del
negocio, tanto alos miembros del equipo como alos nuevos talentos. (Econdmica, 2018)

Seincluye el analisis FODA en e Anexo 3 del presente documento.

3.3 Organizacion Funcional dela Empresa
3.3.1 Organizacion Interna

Organigrama Estructural

Un organigrama estructural es aquel que, partiendo de una cadena de mando, muestrala

estructura administrativa existente en una organizacion.
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Por tanto, €l organigrama estructural, o que nos esté indicando es como se determinan
los diferentes puestos, de manera que se conozca el grado de autoridad y responsabilidad.

Su ventagja principal radica en este aspecto, ya que la jerarquia es clara para todos. Su
principal inconveniente es que no es adecuado para aguellas organizaciones que optan por

relaciones de tipo informal. (Arias, s.f.)

Centro de Asesoramiento

Gréfico 17: Organigrama Estructural

GERENCIA

SECRETARIA

DEPARTAMENTO LEGAL DEPARTAMENTO CONTABLE

Fuente: Investigacion Propia.

Organigrama Funcional

Se trata, por tanto, de una representacion grafica de la organizacion de una entidad
configurada sobre la base de |as distintas funciones de la misma.

En este tipo de organigrama, existe unadivision por departamentos o funciones, a frente
de cadauno delos cuales existe un responsable. La comunicacion fluye en estaorganizacion

desde | os responsabl es de cada funcion o departamento o hacia abajo.
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En las empresas en que existe un organigrama funcional, los empleados suelen tener
funciones bien definidas. Esto facilitala determinacion de responsabilidades.

Como desventgjas del organigrama funcional, puede sefialarse que suele tratarse de
empresas poco flexibles, en las que existe una gran especializacion, o que implica salarios
mas altos, pero también, trabajos repetitivos. Por otro lado, cada departamento o funcion
constituye un ente en si mismo, por |o que, en ocasiones, |as relaciones entre departamentos
o funciones no son fluidas. (Arias, s.f.)

Centro de Asesoramiento
Gréfico 18: Organigrama Funcional

GERENCIA
Toma de decisiones
SECRETARIA
Recepcién de documentos
DEPARTAMENTO LEGAL DEPARTAMENTO CONTABLE
Asesoria Legal - Asesoria Contable

Fuente: Investigacion Propia.

3.3.2 Descripcion de puestos.

La descripcion de puestos de trabajo en una empresa (también conocida como job
description en términos anglosgjones) es una herramienta propia del area de Recursos
Humanos.

L a descripcion de puestos es una préactica que consiste en poner en papel (por escrito) las
funciones y responsabilidades que conforman cada uno de los puestos de trabajo
incluidos en nuestro profesiograma, detallando:

54



Lamisién y € objetivo que persiguen de acuerdo a nuestra estrategia de empresa.

Los conocimientos, cualidades personales, caracteristicas, habilidades y actitudes que

deberan aportar las personas que ocupen €l cargo.

Gerencia General

DESCRIPCION Y PERFIL DEL PUESTO

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS

Denominacién del Puesto:

Gerencia General

COMPETEN CIAS TECNICAS ESPECIFICAS DEL PUESTO (SABER HACERLO)

Denominacién de la Competencia Nivel

Comportamiento Observable

Pensamiento Estratégico Alfo

Realiza una proyeccion de posibles necesidades de recursos
humanos considerando distintos escenarios a largo plazo. Tiene
un papel activo en la definicidon de las politicas en funcién del
andlisis estratégico.

Planificacién y Gestion Ato

Anticipa los puntos criticos de una situacion, desarrollando
estrategias a largo plazo, v erificando informacién para la
aprobacién de diferentes proyectos, programas y otros. Es capaz
de administrar simultdneamente div ersos proyectos complejos.

Monitoreo y Control Alto

Desarrolla mecanismos de monitoreo y control de la eficiencia,
eficacia y productividad organizacional.

COMPETEN CIAS CONDUCTUALES ESPECIFICAS DEL PUESTO (PODER HACERLO)

Denominacién de la Competencia Nivel

Comportamiento Observable

Liderazgo

Alfo

MMPULU, Producey COTNSONUU CUTTOTOS OrguriZaciondies,

enfronta nrohlemac v canflictac facilita callicionac deocde ol

Conocimiento del Entorno

Identifica las razones que motiv an determinados
comportamientos en los grupos de trabajo, los problemas de

Organizacional Alto fondo de las unidades o procesos, oportunidades o fuerzas de
poder que los afectan.
Realiza las acciones necesarias para cumplir con las metas
Orientacién a los Resultados Alto propuestas. Desarrolla y modifica procesos organizacionales que

contribuyan a mejorar la eficiencia.

EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: 1 afo.

Especificidad de la experiencia

Cargos similares (Gerencias Generales )

MISION

Dirigir y controlar el adecuado funcionamiento del Centro de Asesoramiento en todos sus campos de accidén. Propender a la

obtencién de resultados positiv os y la efectividad de las funciones de todo el personal a su cargo.

CAPACITACION REQUERIDA PARA EL PUESTO

Temdtica de la Capacitaciéon

Manejo de inglés, sistemas hoteleros, manejo de inv entarios y sistemas informdticos.

Remuneracién Estimada

$1.000,00 (mil con 00/100 ddlares)

Fuente: Investigacion Propia.
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Secr etaria/Recepcionista

DESCRIPCION Y PERFIL DEL PUESTO

DATOS DEIDENTIFICACION DEL PUESTO

Denominacién del Puesto:

Secretaria/Recepcionista

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS DEL PUESTO (SABER HACERLO)

Denominacién de la Competencia Nivel Comportamiento Observable
Anticipalos puntos criticos de una situacion, desarrollando estrategias a
largo plazo, verificando informacion para la aprobacién de diferentes
Planificacion y Gestion Alto wp parala sprobecion declit
proyectos, programasy otros. Es capaz de administrar smultaneamente
diversos proyectos complejos.
T oma decisiones de complejidad media sobre la base de sus conocimientos,
Juicio y Toma de Decisones Medio de los productos o servicios de la unidad o proceso organizacional, y dela
experienciaprevia.
Identifica el flujo de trabajo. Propone cambios para eliminar agilitar las
Organizacion de Sstemas Bajo ! ad P P o

actividades laborales.

COMPETENCIAS CONDUCTUALES ESPECIFICAS DEL PUESTO (PODER HACERLO)

Denominacién de la Competencia Nivel Comportamiento Observable
Demuestrainterés en atender alossocios, clientesinternoso externoscon
Servicio a Cliente Alto rapidez, diagnostica correctamente la necesidad y plantea soluciones
adecuadas.
Realiza |as acciones necesarias para cumplir con las metas propuestas.
Orientacion alos Resultados Alto Desarrollay modifica procesos organizacionales que contribuyan a mejorar
laeficiencia.
- R ] Utilizalas normas, la cadena de mando y los procedimiento establecidos para|
Conocimiento del Entorno Organizacional Bajo o ylosp P

cumplir con sus responsabilidades. Responde a los requerimientos explicitos.

EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia:

1 afio.

Especificidad de la experiencia

Recepcidn y secretaria

MISION

Recepcién de documentacion, revison de lamisma e inscripcion de clientesen el centro de Asesoramiento.

CAPACITACION REQUERIDA PARA EL PUESTO

Temaética de la Capacitacion

Organizacion de eventos, contabilidad basica, contabilidad basica, deteccion de billetes falsos.

Remuneracio6n estimada

$500,00 (quinientos con 00/100 délares)

Fuente: Investigacion Propia.
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Asesor Legal/Contable

DESCRIPCION Y PERFIL DEL PUESTO

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS

Denominacién del Puesto: Asesor Legal/Contable

COMPETENCIAS TECNICAS ESPECIFICAS DEL PUESTO (SABER HACERLO)

Denominacién de la Competencia Nivel Comportamiento Observable

Manejo de Recursos Financieros Medio Prepara y maneja el presupuesto de un proyecto a corto plazo .

Ofrece guias a equipos de trabajo para el desarollo de planes,
programas y otros.

Orientacion / Asesoramiento Ato

Habilidad Analitica
(andlisis de prioridad, criterio logico, Medio
sentido comun)

Reconoce la informacién significativ a, busca y coordina los datos
relev antes para el desarollo de programas y proyectos.

COMPETENCIAS CONDUCTUALES ESPECIFICAS DEL PUESTO (PODER HACERLO)

Denominacién de la Competencia Nivel Comportamiento Observable

Realiza las acciones necesarias para cumplir con las metas
Orientacion a los Resultados Atfo propuestas. Desarrolla y modifica procesos organizacionales que
contribuyan a mejorar la eficiencia.

Identifica las razones que motiv an determinados

Conocimiento del Entorno At comportamientos en los grupos de trabajo, los problemas de
o

Organizacional fondo de las unidades o procesos, oportunidades o fuerzas de

poder que los afectan.

Se anticipa a las situaciones con una visién de largo plazo;
actUa para crear oportunidades o evitar problemas que no son
evidentes para los demds. Elabora planes de contingencia. Es
promotor de ideas innov adoras.

Iniciativa Ato

EXPERIENCIA LABORAL REQUERIDA

Tiempo de Experiencia: 1 ano.

Especificidad de la experiencia Legislacion y Contabilidad.

MISION

Asesorar en todos los ambitos a los microempresarios en lo relacionado a la importaciéon de repuestos automotrices.

CAPACITACION REQUERIDA PARA EL PUESTO

Temdtica de la Capacitacién

Contabilidad, tributacién, manejo de inv entarios y flujos de efectiv o.

Remuneracién estimada

$1.200,00 (mil doscientos con 00/100 ddlares)

Fuente: Investigacién Propia.
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3.4 Control de Gestién

3.4.1 Indicadoresdegestion

Un indicador de gestién o indicador de desempefio (KPI, por sus siglas en inglés) es una
forma de medir si una organizacién, unidad, proyecto o persona esta logrando sus metas y
objetivos estratégicos.

L as organizaciones utilizan indicadores de gestion en multiples niveles para evaluar su
éxito a acanzar las metas. Los indicadores de gestiéon de alto nivel pueden enfocarse en €l
desempefio genera de la empresa, mientras que los KPI de bajo nivel pueden enfocarse en
los procesos o los empleados en cada departamento como puede ser: ventas, mercadeo o un

centro de soporte a cliente.

En su sentido mas amplio, los KPI proporcionan lainformacion sobre el desempefio méas
significativa que permite a las organizaciones (0 sus stakeholders) comprender s la
organizacion estd o no en e rumbo correcto hacialas metas definidas. De esta manera, unos
indicadores de desempefio bien disefiados son instrumentos vitales de navegacion, que
ofrecen una imagen clara de los niveles actuales de desempefio y si |a empresa esta donde
deberia estar. (Reyes, 2018)
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e;:)éte;;\l/g(s)s I ndicador Tl\gre;eét Parametro de frecuencia Frecuencia
de medicién
Obtener ingresos econdmicos por la 0
venta de productos y prestacion de (tptal gastosftotal 90% | 55% al 90% | 54% a 35% 0%a Anual
S o | servicios ingresos)* 100 34%
>
Z
2 o . . - (precio Centro 0
B S Ia?ﬂ“g;%f;’&' os conrelacion a Recreacional/precio 75% | 55%al 90% | 54% al 35% %ﬁ’;" Anual
E iC P competencia)* 100 0
ilibri 0,
.Llegar~a punto de.eqwllbno end (tptal gastcls/total 100% | 55% al 90% | 54% al 35% 0% a4 Anual
primer afio de negocio. ingresos)* 100 34%
- (productosy servicios o
. Ofrecer productqsy SErVICios innovadores/total de productos 20% | 55% a 90% | 54% a 35% 0A>0al Anual
S g innovadores a precios competitivos. y Servicios)* 100 34%
=29
85 Establecer ofertas mensuales para (ofertas ejecutas/total de ofertas o o o o o 0%l
g— é atraer clientes. planificadas)* 100 0% | 55%a 90% | 4%l 35% 34% Anudl
a©° : . (campafias publicitarias o
mgoﬁa?;i;:i'rm?g;ggprm'al innovadoras/total campafias 100% | 55% al 90% | 54% a 35% 032;} Anual
P publicitarias)* 100
S (empleados contratados de o
L pSminuIr atasa de desempleo en Cotopaxi/total de 90% | 55%al 0% | 54%al 3% | Anual
- empleados)* 100
>
5 & Capacitar alos empleadosy (empleados capacitadog/total de 0% 4
< 0 0 0, 0 0
g_ & | fomentar el compromiso institucional. empleados)* 100 9% | 55%al 90% | 4%l 35% 34% Anual
£ 0
g Diseffar |a pagina web institucional. pégina web institucional 100% | 55% al 90% | 54%al 35% %ﬁ' Anual
Automatizar procesos para el (procesos automati zados/total o o o o o 0%l
confort delos clientes. de procesos)* 100 25% | 55%d 90% | 54%al 35% 34% Anual

Fuente: Investigacion Propia.
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3.4.2 Mapaestratégico

A continuacion, se establece el mapa estratégico de objetivos a cinco afios, tomando la

mision y vision planteados:

Gréfico 19: Mapa estratégico

MISION: “Atender las necesidades de los
clientesy obtener rentabilidad para los socios”.

Fortalecer los ) OBJETIVO ANO 5:
servicios en todo el -) Serl Ideresen el mercado
paisy en las areas. en asesoramiento.

J

Fidelizar aclientesy
lograr publicidad =)
masiva por lacalidad.

OBJETIVO ANO 4:
Tener Oficinas en las 3
regiones del pais.

Contratar _
profesionales en -) Ampliar
diversas éreas. asesoram

OBJETIVO ANO 3:

las éreas de
iento.

OBJETIVO ANO 2:

Incremento de clientes <= agresivo y buscar
con relacion al afio 1.

Plan de publicidad

clientes potenciales

inicio de actividades.

OBJETIVO ANO 1:
Apertura de oficina e <=

Fuente: Investigacion Propia.

Implementar e plan
de negocios establecido
en este documento

VISION: “Ser la empresa lider de

asesoramiento para importacion del Ecuador”.
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CAPITULO IV
4 JuridicoLegal

4.1 Objetivosde capitulo

Objetivo General:

Identificar la figura juridica que tomara en Centro de asesoramiento para €

cumplimiento de sus objetivos.

Obj etivos Especificos:

Investigar sobre lanormativalegal vigente en el Ecuador.
Analizar los requisitos y exigencias para cadatipo de empresaen € pais.

Revisar en lanormativa cuales son |as desventajas de cada tipo de empresa.

4.2 Determinacion delaformajuridica

Como parte fundamenta del andlisis se detalla a continuacion las diferentes opciones de
creacion para € Centro de asesoramiento. De acuerdo con la Legislacion Ecuatoriana,
especificamente en la Ley de Compahias, se establecen los siguientes tipos de empresa que
en € territorio pueden crearse:

1. Lacompafiiaen nombre colectivo.
La compafia en comanditasimpley dividida por acciones.
La compaiia de responsabilidad limitada.

La compariia andnima.

o ~ w DN

La compafiia de economia mixta.

A continuacion, se incluyen detalladamente las definiciones de cada uno de los tipos de

empresas:

Compania en nombre colectivo

a. Enestacompafiarige el principio de conocimiento y confianza entre 10s socios.
b. No admite suscripcion publica de capital.
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c. El contrato de compafiia en nombre colectivo se celebra por escritura publica;

d. La escritura publica de formacién de la compafiia sera aprobada por un Juez de lo
Civil;

e. Lacompaiiaseformaentre 2 o més personas;

f. El nombre de lacompafiiadebe ser unarazén socia que eslaformulaenunciativade
los nombres de todos los socios, 0 de agunos de dlos, con la agregacién de las
palabras “y compariia”.

La Ley no sefida para esta compafiia un minimo de capital fundacional;

h. Los aportes de capital no estan representados por titulos negociables.

i. Paralaconstitucion de la compafiia se pagard no menos del cincuenta por ciento del
capital suscrito;

j. Por las obligaciones sociales los socios responden en forma SOLIDARIA E
ILIMITADA.

k. No esta sujeta ala superintendencia de compafiias.

Compania en comandita simpley dividida por acciones

a. Lacompafiatiene dos clasesde sociosy se contrae entre uno o varios socios solidaria
e ilimitadamente responsables |lamados socios comanditados y uno 0 mas socios
suministradores de fondos, |lamados socios comanditarios, cuya responsabilidad se
limitaa monto de sus aportes.

b. Lacompafia existe bajo unarazon social que consiste en € nombre de uno o varios
de los socios comanditados, al que se agregard las palabras “Compaiiia en
comandita”.

c. Paraesta compariiano existe un minimo de capital fundacional.

d. Laadministracion esta a cargo de los socios comanditados.

e. La compafiia en comandita ssimple se congtituira en la misma forma que una
compariia en nombre col ectivo.

f. No esta sujeta ala superintendencia de compaiias.

Compariia en comandita por acciones

a. Aligua quelacompaiiaen comanditasimple, esta compafiase constituye entre dos

clases de socios: comanditados y comanditarios.
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b. Lacompafiaexistirabajo unarazon social que se formara con los nombres de uno o
mas socios solidariamente responsabl es llamados socios comanditados, seguido de
las palabras “compafiia en comandita”.

c. El capital de esta compariia se dividira en acciones nominativas de un valor nominal
igual. La décima parte del capital socia, por 1o menos, debe ser aportada por los
socios solidariamente responsabl es (comanditados).

d. Laadministracion de la compafia corresponde alos socios comanditados.

e. Respecto alo no contemplado en las anteriores caracteristicas, estacompahiaserige

por las reglas de la compafiia anénima.

Compania de responsabilidad limitada

Generaidades. La Compariia de Responsabilidad Limitada, es la que se contrae con un
minimo de dos personas, y pudiendo tener como maximo un nimero de quince. En esta
especie de compafias sus socios responden Unicamente por las obligaciones sociaes hasta
el monto de sus aportacionesindividuales, y hacen el comercio bajo su razén social 0 nombre
delaempresaacompafiado siempre de unaexpresion peculiar paraque no pueda confundiese
con otra compariia.

Requisitos: EI nombre. - En esta especie de compahias puede consistir en una razon
social, una denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria
Genera delalntendenciade Compafiias de Guayaquil, o por €l funcionario que para€l efecto
fuere designado en las intendencias de compafiias.

Solicitud de aprobacion. - La presentacion a Superintendente de Compahiias, se la hara
con tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, adjuntando la
solicitud correspondiente, la misma que tiene que ser elaborada por un abogado, pidiendo la
aprobacion del contrato constitutivo.

NUmeros minimo y maximo de socios. - Lacompafiia se constituira con dos socios, como
minimo y con un maximo de quince, y si durante su existenciajuridicallegare aexceder este
nimero deberd transformarse en otra clase de compafiia o debera disolverse. Cabe sefidar
gue ésta especie de compariias no puede subsistir con un solo socio.

Capita minimo. - El capital minimo con que ha de constituirse la compafia de
Responsabilidad Limitada, es de cuatrocientos ddlares. El capital deberd suscribirse

integramente y pagarse a menos en el 50% del valor nomina de cada participacion y su
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saldo debera cancelarse en un plazo no mayor a doce meses. Las aportaciones pueden
consistir en numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o
incluso, en dinero y especies alavez. En cualquier caso, |as especies deben corresponder a
la actividad o actividades que integren el objeto de la compaiiia. El socio que ingrese con
bienes se hara constar en la escritura de constitucion, el bien, su valor, la transferencia de
dominio a favor de la compafiia, y dichos bienes serdn avaluado por 1os socios o por los
peritos.

NOTA: Cuando € objeto socia de una compafiia comprenda mas de una finalidad, le
correspondera a la Superintendencia de Compafias establecer su afiliacion de acuerdo ala
primera actividad empresarial que aparezcaen € mismo.

Compariia anénima

Generaidades. Esta Compafia tiene como caracteristica principal, que es una sociedad
cuyo capital, dividido en acciones negociables, y sus accionistas responden Unicamente por
el monto de sus aportaciones. Esta especie de compaiias se administra por mandatarios
amovibles socios 0 no. Se constituye con un minimo de dos socios sin tener un maximo.

Requisitos. Lacompafiadebera constituirse con dos o més accionistas, seguin lo dispuesto
en e Articulo 147 de la Ley de Compahiias, sustituido por € Articulo 68de la Ley de
Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada. La compafiia andénima no podra
subsistir con menos de dos accionistas, salvo las compafiias cuyo capital total o mayoritario
pertenezcan a una entidad del sector publico.

El nombre. - En esta especie de compafias puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General de la
Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias, 0 por la Secretaria General de la
Intendencia de Compafiias de Guayaquil, o por € funcionario que para e efecto fuere
designado en las intendencias de compafiias.

Solicitud de aprobacion. - La presentacion a Superintendente de Compahiias, se la hara
con tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compariia, adjuntando la
solicitud correspondiente, la misma que tiene que ser elaborada por un abogado, pidiendo la
aprobacion del contrato constitutivo.

Sociosy capital: NuUmeros minimo y maximo de socios. - La compafiia se constituira con
un minimo de dos socios, sin tener un maximo de socios.

Capital. - El capital minimo con que ha de constituirse la Compariia de Anénima, es de
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ochocientosddlares. El capital deberasuscribirse integramente y pagarse al menosen el 25%
del capital total. Las aportaciones pueden consistir en dinero o en bienes muebles o
inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. En cualquier caso, las
especies deben corresponder a género de comercio de la compafia. la actividad o
actividades que integren €l objeto de la compafiia. El socio que ingrese con bienes se hara
constar en la escritura de congtitucién, los bienes seran avaluados por los socios. La
compariia podra establecerse con € capital autorizado, € mismo que no podra ser mayor a

doble del capital suscrito.

Compariia de economia mixta

Generalidades: Para constituir estas compafiias es indispensable que contraten personas
juridicas de derecho publico o personas juridicas semipublicas con personas juridicas o
naturales de derecho privado. Son empresas dedicadas a desarrollo y fomento de la
agriculturay laindustria.

Requisitos: El tramite parala constitucion de esta especie de compariias es e mismo que
se utiliza para la constitucion de la Compafiia Anénima En esta especie de compafiias no
puede faltar € 6rgano administrativo pluri-persona denominado directorio. Asimismo, en
el estatuto, si & Estado o las entidades u organismos del sector pablico que participen en la
compaiiia, asi lo plantearen, se determinaran los requisitos y condiciones especiales que
resultaren adecuados respecto a la transferencia de las acciones y a la participacion en €
aumento del capital suscrito de la compafiia.

Socios y capital: El capital de esta compariia es de ochocientos dolares, o puede serlo
también en bienes muebles o inmuebl es relacionado con e objeto social delacomparfiia. En
lo demés, para constituir estas compariias, se estaraalo normado en la Seccion VI delalLey
de Compafiias, relativa ala sociedad andnima. En esta especie de compafiias €l Estado, por
razones de utilidad publica, podrd en cualquier momento expropiar e monto del capital
privado.

Recomendaciones para transformacion juridica

Considerando |o anteriormente expuesto se realizan dos recomendaciones.

Primera: Compafia en nombre colectivo es recomendable por |as siguientes razones:
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No esta regulada por la Superintendencia de Compafias.
La constitucion se realiza mediante escritura publica ante € Juez Civil, por lo que se

acortad tramite.

No necesita un capital minimo.

4.3 Registrosde marcas

El registro de marcas es obligatorio en el Ecuador paralos siguientes: Personas naturales
0 juridicas, nacionales o extranjeras, de derecho publico o privado y cuaquier tipo de
asociaciones relacionadas con actividades de la economia social de los conocimientos, la
creatividad y lainnovacién; que deseen gestionar cualquier tipo de derecho intelectual.

4.3.1.1 RequisitosObligatorios:

Solicitud de Registro de Signos Distintivos.
Comprobante de pago de tasa.
Etiquetaen Digital (Formato JPG de 5X5 cm.)

4.3.1.2 Requisitos Especiales:

Certificado Financiero para descuento (de aplicar).
Poder o nombramiento otorgando representacion legal para presentacion del tramite
en el caso de que € representante legal no puedarealizar € tramite.

Documento de Prioridad (de aplicar).

El procedimiento que se debe seguir se detalla a continuacion:

1. Solicitar asesoriaen las ventanillas.

2. Generar lasolicitud en linea en & Portal del SENADI, con los requisitos basicos
necesarios afin de reproducir e comprobante de pago.
Pagar |atasa correspondiente en el Banco del Pacifico

4. Iniciar e proceso deregistro delamarcaen €l portal del SENADI.

Retirar € titulo, en € caso de ser concedido.
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Este procedimiento puede variar conforme a caracteristicas especificas a cada tramite a
ser atendido por € Servicio Nacional de Derechos Intelectuales - SENADI.

Canalesde atencién: En linea (Sitio / Portal Web / Aplicacion web).

El costo del tramite es: $ 208,00 USD (Este tramite no graba IVA)

4.4 Licenciasnecesarias para funcionar y documentos legales

Procedimiento para constitucion de una empresa:

A w0 DpRE

Aprobacion de nombre ante la Superintendencia de Compafiias

Elaboracion de Minuta de la escritura de constitucion y del nombramiento.
Agenciamiento y cierre de escrituraen la Notaria.

Tramite de aprobacién e inscripcién de la escrituraen €l Registro Mercantil con el
nombramiento del Representante Legal

Notificacion y obtencidn en la Superintendencia de Compafiias de la nébmina de
accionistas, Certificado de Cumplimiento de Obligaciones y Numero de
Expediente.

6. Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes ante el SRI.

Elaboracion de Libro de Acciones y Accionistas y titulos de acciones con sus

respectivos talonarios.

Documentos e infor macion requerida:

1.Copia a color de cédulay votacion, y/o pasaporte actualizado de los accionistas,

2.

3.
4.
5.

(minimo 2).
Copiade cédulay votacion, y/o pasaporte del representante legal (puede ser uno de
los accionistas).
Distribucion del paguete accionario.
Copiade planilla de servicios basicos con la direccion fiscal.

Borrador de laactividad principal de lacompafiia
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6. Tres posibles nombres parala compafiia (no todo nombre es aceptado).
Documentos o licencias necesarias
Escritura de constitucion.

Registro Unico del Contribuyente.

Patente municipal y permiso de uso de suelo.

A 0w DdRE

Permiso de los bomberos.
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CAPITULOV

5 Evaluacién Financiera

5.1 Objetivosde capitulo

Objetivo General:

Determinar laviabilidad financieradel proyecto estudiado.

Obj etivos Especificos

Establecer proyecciones de ventas y costos y gastos en un periodo de cinco afios.
Identificar costos fijosy costos variables del servicio.

Fijar €l precio final del servicio considerando un margen de rentabilidad.

5.2 Plan deinversiones

Consiste en detallar las necesidades materiales que se visualizan para el comienzo de la
actividad productiva, y el Capital de Trabgjo. Reunir estas actividades y cuantificarlas de

acuerdo al cuadro gque se presenta a continuacion:

Tabla9: Plan deinversion - Inicial

Descripcion Cantidad Valor Unitario Total (US$)
Local (arriendo) 1 $ 800,00 $ 800,00
Instalaciones y remodel aciones 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Instal aciones eléctricas 1 $ 530,00 $ 530,00
Mueblesy enseres 1 $ 3.200,00 $ 3.200,00
Herramientas 0 $ - $ -
Magquinariay equipo 0 $ - 8 -
Vehiculos 1 $ 27.500,00 $ 27.500,00
Equipos de computacion 5 $ 920,00 $ 4.600,00
Equipos de oficina 5 $ 300,00 $ 1.500,00
Inventarios 0 $ - $ -
Costos de constitucion 1 $ 750,00 $ 750,00
Capital de trabagjo 1 $ 5.500,00 $ 5.500,00
TOTALES $ 45.580,00

Fuente: Investigacion Propia.
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Tabla 10: Plan deinversiéon — Anual

Descripcion Cantidad Valor Unitario Total (US$)
Local (arriendo) 12 $ 800,00 $ 9.600,00
Instalaciones y remodel aciones 0 $ 1.200,00 $ -
Instal aciones el éctricas 0 $ 530,00 $ -
Mueblesy enseres 0 $ 3.200,00 $ -
Herramientas 0 $ - $ -
Maquinariay equipo 0 $ - 8 -
Vehiculos 0 $ 27.500,00 $ -
Equipos de computacion 0 $ 920,00 $ -
Equipos de oficina 0 $ 300,00 $ -
Inventarios 0 $ - $ -
Costos de constitucion 0 $ 750,00 $ -
Capital detrabgjo 12 $ 5500,00 $ 66.000,00
TOTALES $ 75.600,00

Fuente: Investigacién Propia.

5.3 CalculodeCostosy Gastos
531 ManodeObra
Vae mencionar que parael calculo delamano de obray los gastos en sueldos en los que

se debe incurrir, se podra hacer uso de un anexo que realiza los cél cul os automaticos para el

efecto. Dicho anexo se o presenta a continuacion:
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Tabla11; Calculo de mano de obra

L I ngresos Total Descuentos Total Valor a
Ord. Cargo Codigo SBU Ogtros Ingresos (9,435%) descuentos  Descuentos pagar
1 Geente Genera GG001 $ 1.050,00 $ - $ 1.050,00 $ 99,23 $ $ 99,23 $ 950,78
2  Asesor Lega ALOO1 $ 850,00 $ - $ 850,00 $ 80,33 $ $ 80,33 $ 769,68
3 Asesor Contable AC001 $ 850,00 $ - $ 850,00 $ 80,33 $ $ 80,33 $ 769,68
4  Recepcionista REQO1 $ 450,00 $ - $ 450,00 $ 4253 $ $ 4253 $ 407,48
5 AsigenteLimpieza  AS001 $ 30000 $ - $ 30000 $ 2835 $ - $ 2835 $ 27165
TOTALES $ 3.500,00 $ - $ 350000 $ 330,75 % - $ 330,75 $ 3.169,25
Provisiones Patronal SECAP IECE 1 IV Fondo Vacaciones ToT[aTI, Total
11,15% 10,15% 0,50% 0,50% Reserva Provision MO
1 Gerente General $ 10658 $ 525 % 525 % 8750 $ 3333 3 8747 $ 43,75 $ 369,12 $ 1.319,90
2 Asesor Lega $ 8628 $ 425 3 425 3 7083 $ 3333 $ 7081 $ 35,42 $ 30516 $ 1.074,84
3 Asesor Contable $ 8628 $ 425 3 425 3 7083 $ 3333 3 7081 $ 35,42 $ 30516 $ 1.074,84
4 Recepcionista $ 4568 $ 225 % 225 % 3750 $ 3333 $ 3749 $ 18,75 $ 17724 $ 584,72
5 Asistente Limpieza $ 3045 3 150 % 150 % 2500 3 1667 $ 2499 3 12,50 $ 11261 $ 384,26
TOTALES $ 35525 $ 1750 $ 1750 $ 29167 $ 14999 $ 29155 $ 14583 $ 126929 $ 4.438,54
COSTO MENSUAL MANO DE OBRA $ 443854
COSTO ANUAL MANO DE OBRA $53.262,42

Fuente: Investigacion Propia.
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5.3.2 Depreciacion

Ladepreciacion esladisminucion del valor de propiedad de un activo fijo, producido por
el paso dd tiempo, desgaste por uso, € desuso, insuficiencia técnica, obsolescencia u
otrofactores de caracter operativo, tecnol 6gico, tributario, etc. Considerando que los activos
incluidos en nuestro plan de inversiones estaran sujetos a este fenOmeno, debemos realizar
el calculo que determine & cargo por depreciacion que debera ser incluido en nuestro detalle
de gastos. Utilice € siguiente cuadro para realizar este cdlculo. Se recomienda € uso del

método lineal.

Tabla 12: Célculo de las depreciaciones

Porcentaje Depreciacion

Detalle del bien Vida 1til Valor 2
Depreciacion anual
Musebks v enseres 10 $ 3.20000 1082 g 32000
Vehiculos 5 $ 2750000 208 5 550000
Eqizpos de computacion 5 02000 20%% - 184 00
T otal $31.620.00 g 6.004.00

Fuente: Investigacion Propia.

5.3.3 Proyeccion deladepreciacion

El valor obtenido del calculo de las depreciaciones, debera ser proyectado en e tiempo,
con una particularidad, los cargos por depreciacion a lo largo de la vida util del plan de
negocio seran los mismos, a excepcion de los equipos de computacion, cuya vida Gtil solo

es de tres afos. Utilice el siguiente cuadro para proyectar la depreciacion:

Tabla 13: Célculo de las proyectadas

Detalle del bien Aol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Muebles v enseres $ 32000 %5 32000/ % 32000 5 32000 %5 320,00
Vehiculos $ 550000 % 550000 $ 550000 % 550000 5 5.500.00
Equipos de computacion $ 18400 5 18400 | % 18400 §F 13400 5 18400

Total $ 600400 % 600400 § 600400 § 6500400 § 6.004.00

Fuente: Investigacion Propia.

72



5.3.4 Detallede Costos

Para este tema, deberan enlistarse y dar valor a cada uno de los costos en los cuales seva
aincurrir en el plan de negocio defactibilidad, rel acionados alaactividad propiadel negocio.
Costos de materia prima, mano de obra, costos indirectos de fabricaciéon para e caso de
tratarse de un negocio de transformacion. Costos de compra de productos para el caso de un
negocio comercial y costos relacionados ala prestacion de servicios si €l negocio es de esta

naturaleza. Estos valoresdeberan constar en el siguiente cuadro:

Tabla 14: Detalle de costos - servicios

. Cantidad :
Descripcion del producto Umigne mensual Fustu Casin Cosin
medida : Unitario mensual anual
requerida

Materiales v sumiristros Unidades 1 £ 25000 $ 25000 § 3.000.00
Mano de obra Unidades 1 P 443854 % 443854 $53.26242
Costos Indirectos Unidades 1 B 23000 § 23000 § 2.760.00
TOTALES T 401854 F 491834 §3002242

Fuente: Investigacion Propia.

5.3.5 Detallede Gastos

Cuando se habla de gastos, se entiende por tales, aquellos desembol sos necesarios para
producir, mantener y vender |os productos materia del negocio, aellos, los hemos clasificado
en administrativos, de ventay financieros, segin el area de negocio. Un g emplo de gastos
administrativos constituye los sueldos del personal que administra el negocio. Para el caso
de gastos de venta, un gemplo clasico es el relacionado alapublicidad, arriendos en locales
paraventas, otros; y |os gastos financieros estan relacionados a los costos que demandan la
utilizacion del capital prestado, principalmente de lasinstituciones financieras. Estos gastos

estaran determinados con nombrey valor en e siguiente cuadro:

73



Tabla 15: Detalle de gastos administrativos

Unidad de Valor Frecuencia Valor ”
Detalle ; W Valor anual
medida unitario de gasto mensual
Depreciaciones 1 § 30033 Mensual $ 30033 § 6.004.00
TOTALES $ 30033 0 30033 F 6.004.00

Fuente: Investigacion Propia.

5.3.6 Proyeccion de Costos

En e siguiente cuadro podemos identificar la proyeccidn de costos estimada para los

primeros cinco afnos de funcionamiento.

Tabla 16: Proyeccién de gastos

Costo Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total Costos Total

Descripeién mensual Fijos Variables afio 1 Fijos Variables afio 2 Fijos Variables afio3 Fijos Variables afio4 Fijos Variables afno5
Materiales y suministros $ 25000 $ 300000 $ - $ 300000 $ 300000 $ - $ 300000 $ 300000 $ - $ 300000 $ 300000 $ - $ 300000 $ 300000 $ - $ 300000
Mano de obra $ 443854 $ 5326242 $ - $ 5326242 $ 5326242 $ - $ 5326242 $ 5326242 $ - $ 5326242 $ 5326242 $ - $ 5326242 $ 5326242 $ - $ 5326242
Costos Indirectos $ 23000 $ 276000 $ - $ 276000 $ 276000 $ - $ 276000 $ 276000 $ - $ 276000 $ 276000 $ - $ 276000 $ 276000 $ - $ 276000
TOTALES $4.918,54 $59.02242 $ - $59.02242 $59.02242 $ - $59.022,42 $59.02242 $ - $59.02242 $59.02242 $ - $59.022,42  $59.02242 $ - $59.022,42

Fuente: Investigacién Propia.

5.3.7 Proyeccion Gastos

De la misma forma como realizamos |la proyeccién para los costos, se hace menester
proyectar los gastos en e tiempo, obteniendo el valor del gasto mensual ya solo una
operacion de multiplicacion proyectara los gastos a lo largo de la vida dtil del plan de
negocio. Vae mencionar que la clasificacion entre gastos fijos y variables contribuiraen la
obtencién del punto de equilibrio.

Considerar parala proyeccion latasa promedio de inflacion de los Ultimos 5 afios.

Tabla 17: Proyeccién de gastos

Descripeion Gasto Gasto Total Gasto Total Gastos Total Gastos Total Gastos Total
mensual Fijos  Variables afiol Fijos  Variables afio2 Fijos  Variables afio3 Fijos  Variables afio4 Fijos  Variables afio5
Depreciaciones $50033 $ 600400 $ - $ 600400 $ 600400 $ - $ 600400 $ 600400 $ - $ 600400 $ 600400 $ - $ 600400 $ 600400 $ - $ 600400
TOTALES $500,33  $6.004,00 $ - $6.004,00 $6.004,00 $ - $6.004,00 $6.004,00 $ - $6.004,00 $6.004,00 $ - $6.004,00 $6.004,00 $ - $6.004,00

Fuente: Investigacion Propia.
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5.4 Plan de Financiamiento

L as necesidades deinversion propuestas en el numeral anterior deben ser financieramente
satisfechas, paralo que se presenta un resumen de lainversion que se requiere, asi como las
fuentes posibles de utilizacion:

54.1 Formadefinanciamiento

El temadel financiamiento estarelacionado alaactividad del plan de negocio, de ahi que
la mayor o menor cuantia de su valor, dependera de la necesidad de dinero externo en la
medida de no poderlo cubrir con dinero propio. El cuadro que se presenta a continuacion,

establece |os pardmetros que puede utilizar €l proponente para financiar su plan de negocio.

Tabla 18: Plan de financiamiento

Descripcion Total (USD) P?g/;: |)al Total (%)
Recursos Propios $ 5.000,00 100%
- Efectivo $ 5.000,00 100%
- Bienes $ - 0%
Recursos deterceros  $ 15.000,00 100%
- Préstamo bancario  $ 15.000,00 100%
TOTAL $ 20.000,00 100%

Fuente: Investigacion Propia.

55 Calculodelngresos

La decision de cubrir el mercado insatisfecho con los productos ofrecidos luego del
estudio de mercado y una vez determinados los productos que va a ofrecer el negocio,
estableceran el nivel de ingresos del mismo, para lo cual es necesario establecer el precio
unitario del producto y las cantidades proyectadas para vender, de esta manera se pueden
fijar valores para e afio uno y utilizando un criterio de crecimiento en ventas, se podrén

proyectar paralos afos siguientes. Este resumen debera constar en el siguiente cuadro:
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Tabla 19: Determinacion del precio unitario

CostoTotal  Unidades ~ Margen deUtilidad =~ Freciode
Productos MP MO CIF Venta
(mensual) (mensual) $ % Unitario
Asesoramiento
/Capacitacion $ - $ 443854 $ 47997 $ 491851 10 $ 12296 5% $ 614,81

Fuente: Investigacién Propia.

Tabla 20: Determinacion del ingreso anual

Preciode Unidades
Venta

Unitario  (anuales)

Ingresos

Producidas del primer

ano

$ 614,81 120

$73.777,20

Fuente: Investigacion Propia.

5.5.1 Proyeccion delngresos

De esta manera, obtenido € precio de venta de nuestros productos, ya estamos en

condiciones de proyectar cuales van a ser nuestros ingresos en el transcurrir del tiempo y

mientras dure nuestro plan de negocio. Entonces, proyecte las cifras de ingresos.

Podria considerar para la proyeccion la tasa de crecimiento poblacional, tasa de

crecimiento del sector, tasa de inflacion (promedio 5 afios), capacidad de produccién u

otras.

Tabla21: Determinacion precio de venta unitario

Prod Unidad de Costo Margen de Utilidad Ingresos Unidades Precio de
roductos medida o . Vgntg
mensual b $ mensuales producidas Unitario
acitacion
;:a:;eso fa curso $ 491,85 25% $ 12296 $ 614,81 10 $ 614,81
Tota $ 491,85 $ 12296 $ 614,81 10 $ 614,81

Fuente: Investigacion Propia.
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Tabla 22: Proyeccion de precios de venta

Productos Cant Precio Total Total afiol Cant Precio Total Total afio2 Cant Precio Total Total alo3 Cant Precio Total Total alo4 Cant PrecioTotal Total afio 5
Capacitacion
/ Asesoria
Tota Ingresos $73.777,20 $92.221,50 $115.584,28 $144.480,35 $180.754,14

120 $ 61481 $73.777,20 150 $ 614,81 $9222150 188 $ 614,81 $11558428 235 $ 614,81 $144.48035 294 $ 614,81 $180.754,14

Fuente: Investigacion Propia.

5.6 Puntodeequilibrio

Dentro del andlisis de Costo — Volumen — Utilidad, se puede utilizar esta herramientaque
le permite a proponente determinar en qué nivel de produccion, sus ingresos totales se
igualan a sus costos totales. A partir de este punto, se podra establecer los niveles en los que
la produccién va a causar una pérdida o una utilidad.

Debera establecerse €l punto de equilibrio en tres ambitos:
1. Enunidadesfisicas
2. Enunidades monetarias

3. Envaoresrelativos (%)

Las formulas para calcular € punto de equilibrio son (utilizar parala escritura Editor de

Ecuaciones):
1P $= =
l__
2. F u= c
P -

Donde:

Costos Variables (CV)
Costos Fijos (CF)
Costos Totales (CT)
Ingresos Totales (IT)
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NUmero de unidades vendidas (UV)
Precio de venta unitario (PVU)
Costo Variable Unitario (CVU)

Calculo del punto de equilibrio:

4 —
L P $=
PE $ = $4.702,65
2. F u= £
P —C

PE u = 38 unidades
3 F %= Pj—“ 100

PE % = 6,37%

Finalmente, los resultados de la aplicacion de estas férmulas, deberan demostrarse

graficamente, paralo que, a continuacion, presentamos una muestra de su obtencion:

Figura .- Punto de equilibrio
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5.7 Estado de Resultados Proyectado

Este instrumento le permitird a proponente saber si su plan de negocio resulta 0 no
rentable a lo largo de su vida util. Cabe mencionar que la estructura que se detalla en €
cuadro, es € resumen de varias actividades que tendran que analizarse y detallar en cuadros

anexos, de acuerdo al tipo de negocio que se esté analizando.

Tabla 23; Estado de resultados proyectado

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas $73.777,20  $92.221,50 = $115.584,28 = $144.480,35 = $180.754,14
(-) Costo de Ventas $59.022,42  $59.022,42  $ 59.022,42  $ 59.022,42 = $ 59.022,42
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $14.754,78 $33.199,08 $ 56.561,86 $ 85.457,93°  $121.731,72
(-) Gastosde venta $ 50000 $ 75000 $ 100000 $ 125000 $ 1.500,00
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $14.254,78 $32.449,08 $ 55561,86° $ 84.207,93 $120.231,72
(-) Gastos Administrativos $6.00400 $6.00400 $ 600400 $ 6.00400 $ 6.004,00
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ 8.250,78 $26.445,08 $ 49.557,86 $ 78.203,93 $114.227,72
(-) Gastos Financieros $ 40500 $ 40500 $ 40500 $ 40500 $ 405,00
(+) OtrosIngresos 0 0 0 0 0
(-) Otros Egresos 0 0 0 0 0

(=) UTILIDAD ANTESDE PARTICIPACIONES  $ 7.845,78 $26.040,08 $ 49.152,86 $ 77.79893  $113.822,72

(-)  15% Participacion trabajadores $ 1.176,87 $ 3.906,01 $ 7.372,93 $ 11.669,84 $ 17.07341
(=) UTILIDAD ANTESDE IMPUESTOS $ 6.668,91 $22.134,07 $ 41.779,93 $ 66.129,09° $ 96.749,31
(-)  Impuesto alarenta $ 1.467,16 $ 4.869,49 $ 9.191,58 $ 14.548,40 $ 21.284,85

(=) UTILIDAD o PERDIDA DEL EJERCICIO $ 5.201,75 $17.264,57 $ 32.588,35 $ 51.580,69 $ 75.464,46

Fuente: Investigacién Propia.

58 FlujodeCaja

Esta herramienta le permite a proponente demostrar la capacidad de pago en efectivo y
su utilidad radica en determinar los montos de ingresos y el calendario de desembolsos, 1o
que le permitird tomar decisiones relacionadas a recuperaciones de ventas, requerimientos
de crédito que conceden los proveedores y las instituciones crediticias, mango de
inventarios, nuevas inversiones, etc. Su estructura vaa depender de laactividad del negocio,
sin embargo, se presenta un formato a ser utilizado de forma esténdar.
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Tabla 24: Flujo de caja proyectado

Descripcién Afo 1 Ao 2 Afo 3 Ano4 Ano5
A. INGRESOS OPERACIONALES $73.777,20 $92.221,50 $115.584,28 $144.480,35 $180.754,14
Ingresos por ventas $73.777,20 $92.221,50 $115.584,28 $144.480,35 $180.754,14
B. EGRESOS OPERACIONALES $65.526,42 $65.776,42 $ 66.026,42 $ 66.276,42 $ 66.526,42
Costos $59.022,42 $59.022,42 $ 59.022,42 $ 59.022,42 $ 59.022,42
Gastos Administrativos $ 6.004,00 $ 6.00400 $ 6.00400 $ 6.00400 $ 6.004,00
Gastos de Ventas $ 50000 $ 75000 $ 100000 $ 1.250,00 $ 1.500,00
C. FLUJO OPERACIONAL (A - B) $ 8.250,78 $26.445,08 $ 49.557,86 $ 78.203,93 $114.227,72
D. INGRESOS NO OPERACIONALES $20.000,00 $ - $ - % - % -
Recursos propios $ 5.000,00 $ - % - % - % -
Créditos a corto plazo o largo plazo $15.000,00 $ - % - % - 0% -
Otros ingresos $ - % - $ - 8 - 0% -
E. EGRESOSNO OPERACIONALES $ 6.049,03 $12.180,51 $ 19.969,51 $ 29.623,24 $ 41.763,26
Gastos financieros $ 40500 $ 40500 $ 405,00 $ 405,00 $ 405,00
Pago de créditos a largo plazo $ 3.000,00 $ 3.000,00 $ 3.00000 $ 3.000,00 $ 3.000,00
Pago de participacion de utilidades $ 117687 $ 390601 $ 7.372,93 $ 11.669,84 $ 17.073,41
Pago de impuesto a larenta $ 146716 $ 4.869,49 $ 9.191,58 $ 1454840 $ 21.284,85
Otros ingresos $ - % - % - 8 - 0% -
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D- E) $13.950,97 $-12.180,51 $-19.969,51 $-29.623,24 $-41.763,26
G. FLUJO NETO GENERADO (C-F)  $-5.700,19 $38.625,59 $ 69.527,37 $107.827,17 $155.990,98
H. SALDO INICIAL DE CAJA $ - $-5700,19 $ 3292539 $102.452,77 $210.279,94
I. SALDOFINAL DECAJA(G+H) $-5700,19 $32.92539 $102.452,77 $210.279,94 $366.270,91

Fuente: Investigacion Propia.

5.9 Evaluacion financiera

(No incluya conceptos ni citas bibliogréficas, solo su andlisis).

Para poder determinar si las cantidades presentadas en los numerales anteriores han
servido para que €l plan de negocio se sustente financieramente alo largo de su planeacién
y € ecucion, debemos utilizar |os instrumentos que la técnica de Evaluacion Financiera nos
propone. Los necesarios y méas importantes |os detallamos a continuacion:

5.9.1 Indicadores
Todos los indicadores financieros deben venir acompafiados de su férmula o cuadro

respectivo, de las cifras parciales correspondientes, que permitan la verificacion del
resultado final

80



5.9.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Constituye lamedida de eval uacion que se basa en |os resultados obtenidos en €l Flujo de
Cagade plany permite calcular si €l plan de negocio alo largo de su vidatil arrojaun valor

actualizado que certifique en términos monetarios, |0s beneficios reales del plan de negocio.

Cdculode TMAR
% ) TASA DE PROMEDIO
PARTICIPACION RENTABILIDAD PONDERADO
FONDOS PROPIOS 25% 25% 11,00%
FONDOS DE TERCEROS (BCO.) 75% 13.50% 8,750%
TMAR 19,%

L atasa de fondos propios siempre debe ser mayor alatasadeterceros, hay que considerar
que los accionistas invierten (prestan) su dinero a plan de negocio, a cambio de una tasa
atractiva por e riesgo que asumen, de otro modo no se generarian empresas ni
emprendimientos.

5.9.1.2 TasalnternadeRetorno (TIR)

Se define como |a tasa de descuento que hace que el valor presente de los flujos de cga

gue genera el plan de negocio, sea exactamente igual alainversion realizada.

n Ft _ I+ F]_ " F-__.. + F.-, _
£i(L | TIRY T T TIR) T (1| TIRE (L1 TiRy:

VAN =—1lh +

5.9.1.3 Beneficio Costo

Es un cociente que permite comparar 10s ingresos de un plan de negocio, con relacion a
la inversion. Se asume como regla de decision, la aceptacion del plan de negocio s la

relacion es mayor a 1.

BC—F
/_V
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VAI: Vador actual delosingresos totales netos o beneficios netos

VAC: Valor actua delainversiéoninicia
5.9.1.4 Periodo de Recuperacion

Es una medida de evaluacion simple, que indica el tiempo en € que lainversiéon del plan
de negocio se vaarecuperar atraves de las utilidades que arroje el mismo.

Se sugiere laaplicacion del siguiente indicador:

Paihah 0
aAviacK = —
/ F

El resultado de esta relacion se interpretard como el nimero de periodos en que se

recuperalainversion.
Dénde:

lo eslainversiéninicial del plan de negocio
F esel valor delosflujos de caga
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ANEXOS

Anexo 1. Formulacion dela vision.

FORM ULACION DE LA VISION

¢CU4l es laimagen futura que queremos
proyectar de nuestra empresa?

Seguridad en la prestacion de nuestro servicio.

¢Cudles son nuestros deseos 0 aspiraciones?

Rentabilidad econdmica y generacion de empleo.

¢Hacia dénde nos dirigimos?

A convertirnos en la empresa lider en el Ecuador.

¢Hacia dénde queremos llegar?

Reconocimiento a nivel nacional.

VISION NODRIZA

Ser una empresa lider a nivel nacional, y convertirnos
en el Centro de asesoramiento para importacién de
repuestos para automotores. Que genere bienestar

para nuestros clientes, estabilidad para nuestros
empleados y rentabilidad para nuestros accionistas.

Vision efectiva

Ser la empresa lider del Ecuador.

Fuente: Investigacién Propia.
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Anexo 2. Formulaciéon dela mision

FORM ULACION DE LA MISION

Zggg:j;c))rmSO Empresa que brinda servicios de asesoramiento.
;Qué buscamos? , : : . ,
E’SCL:Z Gsito) Satisfacer las necesidades los clientes (microempresarios).

¢Por qué lo hacemos?

(valoreg/principios/motivaciones) Ser la empresa de asesoramiento lider del pais

¢Para quienes trabajamos? Clientes de todos los estratos sociales.
(clientelempleados) Empleados altamente comprometidos.

Brindar un servicio de calidad para nuestros clientes y asi
trascender en el tiempo, administrando eficiente y
eficazmente los recursos con los gue contamos. Nuestro
equipo de trabajo esta conformado por personal altamente
comprometido ya que buscamos el crecimiento personal y el
desarrollo de sus talentos.

MISION

Fuente: Investigacion Propia.
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Anexo 3. Andlisis FODA

Analisis FODA

OPORTUNIDADES

AM ENAZAS

Empresa nueva en el mercado.

Competencia ledleal.

Falta de innovacion en los servicios ofertados.

Cambio normeativo constante.

Capacitacion en linea.

Creacion de sustitutos.

Crecimiento de mercado.

I nnovacion en mercado local.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Administracion comprometida con los objetivos
epresariales.

Mandos medios contratados para iniciar el
NEgOCIO.

Creatividad en la presentacion de sus servicios.

Empresa nueva en € mercado.

Calidad de los servicios.

No contar con pagina web.

I nstructores altamente calificados y capacitados.

Resistencia de la competencia para el ingreso

de una nueva empresa.
I nfraestructura tecnologica nueva. Falta de experiencia.
Personal comprometido con la empresa. Equipo de trabajo conformandose.

Inteligencia, creatividad e innovaciénen el
servicio al cliente.

Adaptacion a clima laboral.

Fuente: Investigacion Propia.
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