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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocio busca implementar una empresa que ofrezca servicios de
asesoria en la creacion de PYMES, para lo cual se desarrollaron cinco capitulos, cada uno
enfocado en un area fundamental de la empresa. El negocio surge con la finalidad de
establecer estrategias de mercado, determinando la aceptacion del pablico objetivo, el
cual pretende definir procesos Optimos para cada area con ayuda de herramientas
administrativas, asignando tareas a cada colaborador de trabajo para evitar desperdicios
en el tiempo del personal, con ayuda del desarrollo de los primeros capitulos se puede
determinar la rentabilidad del negocio con indicadores financieros como lo son el VAN,
TIR, el periodo de recuperacion y el costo beneficio, cabe recalcar que el precio de venta
es competente en el mercado, dando como prioridad la calidad en el servicio de asesoria,

estableciendo un proyecto viable con un tiempo de recuperacion a largo plazo.

DESCRIPTORES: calidad, procesos, pymes, servicio.
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ABSTRACT

This business plan seeks to implement a company that offers advisory services in the
creation of PYMES, for which it was developed five chapters, each chapter is focused on
every fundamental area the company. This business plan born with the purpose of
establishing market strategies, determining market acceptance of the target audience,
applying surveys and analyzing the results of the market behavior, using administrative
tools, assigning tasks to each work collaborator to avoid wasted staff time, with the help
of the development of the first chapters, the profitability of the business can be determined
with financial indicators such as VAN, TIR, the recovery period and the profit-cost, the
sale price is also established which is competent in the market, giving as a priority the
quality of the advisory service, establishing that the project is viable with a long-term

recovery time.

KEYWORDS: quality, process, pymes, service.
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INTRODUCCION

La pequefas y medianas empresas (PYMES), son un factor fundamental en el sector
empresarial en América Latina, afectando directamente a dimensiones como el desarrollo
personal y econémico de cada pais. En estos paises se observa una distribucion de las
empresas segin su tamafio, la existencia de un porcentaje elevado de microempresas,
seguido de pequefias y medianas empresas, terminando con un numero reducido de
grandes empresas. En estos paises la conformacion de PYMES, es constante debido a la
taza alta de desempleo, sin embargo estos emprendimientos no sobrepasan los seis meses,

por diversos factores (Dini & Stumpo, 2020).

La creacion de las pequefias y medianas empresas (PYMES), es un tema de gran
interés en el mercado, ya que, como Sse menciond anteriormente son actores
fundamentales en el desarrollo y transformacion de la matriz productiva en el pais. La
creacion de estas engloba diversos procesos que en su mayoria son desconocidos por las
personas sin instruccion previa, complicando asi su correcta conformacion y es que no
solo basta con tener una idea innovadora o un recurso financiero inicial, se trata de

plasmar la idea de negocio a la realidad, siendo este rentable en el mercado.

Ecuador es uno de los paises en América Latina, donde la mayor parte de su poblacién
es reconocida por el esfuerzo que realiza para generar fuentes de trabajo y mantener el
nivel de sus ingresos. En el Gltimo afio, tras la crisis econdmica la tasa de desempleo ha
incrementado de 3,8% en diciembre de 2019 al 13,3% entre mayo y junio del 2020 segun
INEC, causando la disminucion del nivel de ingresos en varias familias, viéndose
afectado el nivel socioeconémico de la mayoria de ecuatorianos. Por esta razén varias
personas, buscan ideas de negocio partiendo de necesidades basicas, las cuales sin previo
estudio de la aceptacién del mercado son llevadas a cabo, obteniendo como resultado el
fracaso de las mismas en cortos periodos de tiempo, perdiendo asi la inversion del dinero

y tiempo de la persona.

Las PYMES, han contribuido a la generacion de empleo, a la capacitacion constante
de la mano de obra y a la transformacion tecnologica. Muchas de las grandes empresas
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se apoyan en las pequefias y medianas empresas para reforzar su produccion, optimizar
el tiempo de ejecucidn y aumentar sus ingresos, generando asi fuentes de empleo para el
75% de la poblacion (eltelegrafo, 2015).

Es fundamental la asesoria a las PYMES, trabajando desde su conformacion como
nuevo emprendimiento, hasta alcanzar sus metas y objetivos a largo y corto plazo. Por
ello la presente investigacion tiene como objetivo determinar la rentabilidad, tiempo de
recuperacion de la inversion inicial y la viabilidad para la implementacidn de una empresa

de servicios de asesoria para el establecimiento de nuevas pymes.

Esta investigacion consta de 5 capitulos, que permiten desarrollar la idea de una
propuesta solida y rentable, a continuacion, se detalla el contenido de los mismos.

Capitulo 1, Mercado y Comercializacién; en el area de marketing este capitulo
permite analizar la importancia de la implementacion de servicios en asesoria para la

creacion de PYMES, obteniendo porcentajes reales de la aceptacion en el mercado.

Capitulo 2, Operaciones; en el area de produccion se detallan los procesos que se
llevan a cabo para la implementacion de la empresa asesora “BUSINESS BEGIN”, los

pardmetros y funciones a seguir en cada area y departamento.

Capitulo 3, Organizacidn y Gestion; en el area de organizacion y gestion este capitulo,
define los procesos administrativos, vision, mision, organigramas, manual de funciones

y procesos del personal que conforma la empresa asesora “BUSINESS BEGIN™.

Capitulo 4, Juridico Legal; en el area juridica y legal, se consideran los tramites
administrativos a nivel de gobierno central y autonomos descentralizados., se expone

también la normativa de la administracion financiera, de funcionamiento y comercial
Capitulo 5, Evaluacion Financiera; en el area financiera este capitulo permite

detallar la viabilidad y rentabilidad de la propuesta, evaluando cada uno de los indicadores

de desarrollo 6ptimo de la misma.
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Objetivos del trabajo de titulacion

Objetivo General

e Determinar la rentabilidad, tiempo de recuperacion de la inversion inicial y la
viabilidad de la implementacion de una empresa de servicios de asesoria para el

establecimiento de nuevas pymes en el Distrito Metropolitano de Quito.

Objetivos Especificos

e Determinar el publico objetivo que muestre la necesidad de acudir a una
consultora, con el objetivo de desarrollar su idea de negocio.

e Definir procesos correspondientes para cada area, con la ayuda de herramientas
administrativas como lo son, mapa de procesos, flujogramas y establecer la
ubicacidn de las instalaciones y como es su distribucion.

e Analizar y plantear la estructura de la organizacion, fundamentado en
organigramas Yy descripcion de puestos, a su vez emitir herramientas de control
basadas en indicadores para la correcta gestion de los puestos de trabajo.

e Establecer la forma juridica para la creacién de la empresa, con el objetivo de
enlazar y coordinar metas, de acuerdo al modelo de negocio que se elija.

e Establecer la rentabilidad del plan de negocios Business Begin, a través de

indicadores y formulas financiera.
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CAPITULOI

1 MERCADO Y COMERCIALIZACION

1.1 Objetivo del estudio del mercado.

Determinar el publico objetivo que muestre la necesidad de acudir a una empresa de
servicios de asesoria para el establecimiento de nuevas pymes que requieran desarrollar

su idea de negocio.

1.2 Antecedentes investigativos del producto o servicio.

1.2.1 Fundamentacion del Servicio o Producto.

Castro (2016), explica que las ideas de negocios tienen como finalidad resolver
problematicas en varios &mbitos como en la educacion, salud, entretenimiento, deportes
entre otras necesidades que puedan ser solucionadas. Tras la crisis econdmica, la tasa de
desempleo ha aumentado a un nivel significativo para la mayoria de la poblacion,
incrementando el nimero de necesidades en la poblacion, es por esta razon que varios

emprendimientos se han establecido con el riesgo de no sobrevivir al mercado.
La falta de conocimiento sobre administracion, ha desencadenado un sinfin de
negocios que no han logrado permanecer en el mercado por un tiempo significativo,

causando el desperdicio de capital y tiempo de la persona.

Es por ello que la propuesta de la presente investigacion es impulsar nuevas ideas de

negocios, mediante procesos correctos, sencillos, innovadores y 6ptimos, acompafiado de
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seguimientos constantes una vez ejecutada la idea de emprendimiento. Entre los servicios
que oferta Business Begin se encuentran 2 tipos: Servicio Inicial y Servicio Completo.
El servicio Inicial consta de una asesoria répida para el cliente, la cual varia en el
precio, siendo este mas accesible, en este tipo de servicio se especializa en el area
operativa, administrativa y financiera. El segundo servicio consta de la especializacion de
cada area de la empresa, como son: Talento Humano, Administracion y Contabilidad,

Finanzas, Marketing, Legal, Sistemas y Administracion.

Tabla 1 Descripcion del Servicio Completo

Departamentos Actividades Principales

Administracion  Capacitar sobre la implementacion de procesos 6ptimos y eficientes
y Contabilidad:  para la coordinacion de las areas en la empresa.
Guiar en la creacion de la mision, vision, politicas y cultura
organizacional.
Analizar el micro entorno y macro entorno.
Conocer la situacion inicial de la empresa.
Brindar asesoria al cliente en temas importantes como :
Constitucién de la empresa.
Declaracion de impuestos.
Actualizacion en plataformas de entes de control.
Organizacion del recurso financiero de la empresa.

Estudio de proveedores

Talento Brindar asesoria en funciones del area de talento humano como:
Humano: Perfiles del personal de cada area que compone la empresa.
Capacitaciones necesarias dirigidas al personal para comenzar el
negocio.
Manejo de plataformas de entes de control como: Ministerio de
trabajo, IESS.
Elaboracion de reglamentos internos y politicas empresariales.
Procesos control para el cumplimiento de actividades en el

personal.

Marketing : Brindar a los clientes conocimientos técnicos sobre:
Publico objetivo.

Estudio de la competencia.
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Canales de distribucion, manejo éptimo de redes sociales y
desarrollador de Google.

Capacitacion y desarrollo de pagina web.

Sugerencia para la creacion del logo y slogan.

Obtener caracteristicas Unicas del producto o servicio, con el

objetivo de innovar y crear un plus.

Sistemas: Brindar soporte sobre el sistema de facturacion.

Dar mantenimiento al recurso tecnoldgico.

Legal: Brindar asesorias en posibles problemas legales, con la finalidad de
que el cliente adquiera conocimientos previos y se encuentre
preparado para futuros panoramas que pueden afectar a la empresa.

Actualizacion de leyes y normativas gubernamentales.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

1.2.2. Tabla de caracteristicas del producto o servicio

Tabla 2 Caracteristicas del Servicio.

Caracteristicas Beneficio

Servici El servicio personalizado se acopla con las necesidades de cada uno de
ervicio
) los usuarios, modificando los servicios estandarizados que tiene la
Personalizado
empresa.

o El cliente puede elegir tener la asesoria de manera presencial o virtual,
Asesoria virtual o ) o ]
maximizando la comodidad y beneficio de trabajar con nuestra

o presencial

empresa.
Anadlisis inicial Plasmar y filtrar la idea inicial del cliente es de suma importancia,
del brindando un panorama real del negocio.
emprendimiento
Creacion de Contar con una pagina web, en donde el cliente pueda visualizar el
usuarios en progreso que tiene su proyecto.

pagina web

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

22



“Business Begin” cuenta con planes estandarizados de asesoria, los cuales pueden ser
modificados segun la apreciacion y comodidad de nuestros clientes para desarrollar de

una manera eficiente y rentable la idea de su negocio.

1.3 Mercado

1.3.1 Publico objetivo de su producto o servicio.

El presente servicio esta direccionado a personas con la necesidad de implementar su
idea de negocio, actualmente esta poblacion desarrolla su emprendimiento mediante
procesos empiricos. Cabe recalcar que para el uso de este servicio es irrelevante el género
del cliente, por otra parte, se considera un rango de edad entre 18 a 50 afios, ya que este
grupo se caracteriza por ingresos estables, fondos de ahorro y la facilidad de ser sujetos

de préstamo, sin existir problemas al momento de establecer el negocio.

El cliente puede apreciar varias caracteristicas del negocio, las mas importantes son la
calidad, control e implementacion de los procesos 6ptimos para la empresa. El desarrollo
de la idea de negocio de nuestros clientes es la prioridad de “Business Begin” cuyo
objetivo es mejorar el estilo de vida de los usuarios, maximizando la utilidad con procesos

rentables y eficientes.

1.3.1.1 Categorizacion de sujetos.

Tabla 3 Categorizacion de Sujetos.

CATEGORIA SUJETO

¢Quién compra? Hombres y Mujeres entre 18-50 afios
¢Quién usa? Hombres y Mujeres entre 18-50 afios
¢Quién decide? Hombres y Mujeres entre 18-50 afios

¢Qué influye? Necesidad de establecer un negocio rentable

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora.
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1.3.1.2 Estudio de Segmentacion.

El presente estudio de segmentacion tiene como finalidad hacer un enfoque y priorizar

el pablico objetivo de Business Begin.

Tabla 4 Dimensién Conductual.

Variable Descripcion
Tipo de necesidad: Autorrealizacion, reconocimiento
Tipo de compra: Comparacion
Relacion con la marca: Si
Actitud frente al producto: Positiva

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

Tabla 5 Dimension Geogréfica.

Variable Descripcion No. Habitantes
Pais Ecuador 17°510.652
Region Sierra 7°847.136
Ciudad urbana y rural Quito 2°781.641

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2020
Elaborado por: La autora
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Tabla 6 Dimension Demogréfica.

Variable Descripcion No. Habitantes.
Edad 18-50 afios 17908.303
Sexo Masculino y Femenino 17908.303
Nivel Educativo Secundaria y Superior 1312912
Estratificacion Social Media-Alta 471.335

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Cencos (INEC)
Elaborado por: La autora

1.3.1.3 Plan de muestreo

En el siguiente plan de muestreo se toma en cuenta 471.335 personas, que son la
totalidad del grupo de interés para el desarrollo de este proyecto. A continuacion, se

utiliza la formula de la muestra con una poblacion finita y se obtiene lo siguiente:

Zz*p*q*N
T e2x(N—1)+Z*p=q

n

n = Tamafio de la muestra

Z=1,96 (Nivel de confianza 95%)

p =0,5 (Probabilidad de ocurrencia)

g =0,5 (Probabilidad de no ocurrencia)

N =471.335 (Tamafio de la poblacion o universo)

e = 0,05 (Error de la muestra)

_ 1,96% % 0,5 % 0,5 * 471335
0,052 % (471335 —1) + 1,96 * 0,5 % 0,5

n
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n =384

El total de la muestra es de 384 personas, se procede a aplicar las encuestas a este

numero con todos los criterios necesarios para la obtencidn de informacion valida.

1.3.1.4 Instrumentos para recopilar informacion.

Para el desarrollo de Bussines Begin, se realiza un analisis de informacion secundaria,

enlazando los objetivos planteados y asegurando la confiabilidad de los datos ingresados.

Tabla 7 Método de Recoleccion de informacion.

Objetivo Especifico: Investigar el entorno del negocio

Necesidades de Tipo de
_ . _ . Fuente Instrumentos
informacion informacion

Obtencion de informacion

Secundaria Péaginas web Computador, internet
en el macro entorno.

Paginas web
Obtencidn de informacién . i .
. Secundaria Libros Computador, internet
en el micro entorno.
Articulos
. . Paginas web
Innovacion de servicios Secundaria Articulos c tador. int )
en consultoras. : omputador, interne
Redes sociales
Mantenimientos de . Paginas web ) .
Secundaria Guias software, internet

paginas web. Redes sociales

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora
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Tabla 8 Método de Recoleccion de informacion.

Objetivo Estratégico: Impacto del servicio en la comunidad.

Necesidades de Tipo de
informacion informacion Fuentes Instrumentos
Determinar el_ mercado Secundaria INEC Base de datos
potencial.
Caracteristicas del sector.  Secundaria Paginas web ~ Computador, internet
Necesidades de los Primaria Publico objetivo Encuesta

consumidores.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

1.3.1.5 Disefio y recoleccion de informacion.

Desarrollo de instrumentos.

Informacion de fuentes secundarias.

e Necesidad 1

Obtencion de informacion en el macro entorno:

El estudio del macro entorno permite conocer y realizar analisis sobre factores externos

que tienen impacto sobre el desarrollo del negocio.

e Necesidad 2

Obtencidén de informacion en el micro entorno:

El estudio del micro entorno permite conocer y realizar analisis sobre factores

cercanos que tienen impacto directo sobre el desarrollo del negocio.
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e Necesidad 3
Innovacion de servicios en consultoras:
Esta necesidad recolecta informacion sobre innovaciones que emplean las consultoras

actuales, creando una ventaja competitiva sobre el negocio.

e Necesidad 4
Mantenimientos de paginas web:

Al pasar el tiempo la tecnologia ha ido evolucionando, tomando gran importancia en
el mundo de los negocios dando como resultado el auge de las compras por internet, las
cuales incrementan el desarrollo de las PYMES abriendo un nuevo canal de distribucion
(Martinez R. , 2019).

e Necesidad 5

Determinar el mercado potencial:

La investigacion del mercado potencial brinda la posibilidad de aproximaciones a la
realidad, la persona a cargo del emprendimiento puede tener una idea empirica sobre la
informacion en la toma de decisiones. Con la presente investigacion se evita plantear

informacion errénea (Betancourt Tejada & Marte, 2019).

e Necesidad 6
Caracteristicas del sector:
Conocer el sector en donde se desarrolla el negocio es fundamental, para obtener

mejores resultados, apreciando las caracteristicas principales del mismo.

e Necesidad 7

Necesidades de los consumidores:

Obtener informacion de las necesidades de varios segmentos de clientes en el mercado,
permite ofrecer un servicio capaz de sobrepasar las expectativas esperadas, el cual pueda
satisfacer las necesidades presentadas, donde los clientes puedan visualizar un servicio
de calidad (Arenal Laza, 2017).
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INFORMACION PRIMARIA

Encuesta Web:

Este método ayuda a evadir varios obstaculos de entrada, debido a la escaza o nula

inversion en herramientas como materiales fisicos y tiempo del personal para recolectar

informacion fundamental sobre la investigacion (Diaz de Rada, 2019).

Disefio de la encuesta.

Objetivo: Recolectar informacion sobre las necesidades de los consumidores y las

principales caracteristicas del mercado.

ENCUESTA BUSINESS BEGIN

Seleccione, segun corresponda.

1. ¢Cudl es el rango de su edad?

18 afios a 25 afios

25 afos a 33 afos

33 afios a 41 afios

41 afios en adelante

2. ¢Estaria usted interesado/ada en crear su propio negocio?

Si
No

3. Encaso de ser Sl, la respuesta anterior, ;A qué tipo de sector le gustaria dirigirse?

Sector de Servicios.

Sector de Industria 0 manufacturera.
Sector de Comercio.

Sector de Construccion.

Sector de Agricultura, Ganaderia, Silvicultura o Pesca.
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4. ¢Hasolicitado la ayuda de una Empresa Asesora para crear un negocio?
- Si
- No

5. ¢Que medio le parece més accesible, para adquirir el capital inicial que requiere
Su negocio?
- Préstamos Bancarios o Cooperativas.
- Ahorros propios.
- Préstamo de familiares o conocidos.

- Venta de algun activo propio.

6. De los siguientes departamentos que componen una empresa. ¢Cuéles cree que
son mas relevantes para el funcionamiento 6ptimo de una empresa?
- Gerencia General
- Dpto. Contable y Financiera
- Dpto. de Talento Humano
- Dpto. de Marketing
- Dpto. de Comercializacién
- Dpto. de Almacenamiento
- Dpto. de Logistica
- Todas

7. ¢Cual es el rango que esta dispuesto a pagar por una asesoria mensualmente, para
iniciar su negocio?
- $350-$475
- $475-$550
- $550-$675
- $675-750

8. ¢En qué sector del Distrito Metropolitano de Quito, le gustaria que se encuentren
las oficinas de la consultora "Business Begin™?
- Norte de Quito
- Centro de Quito
- Sur de Quito
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9. ¢Por qué medio le gustaria conocer sobre los servicios que ofrece la consultora
“Business Begin™?
- Redes sociales y Pagina web
- Llamadas
- Volantes y Vallas publicitarias

- Radio y Television

10. En el caso de ingresar al mercado una Empresa Consultora, que brinde asesoria
sobre los procesos correctos y Optimos para iniciar y mantener su negocio. ¢Usted
ocuparia sus servicios?

- Si
- No

1.3.1.6 Analisis es Interpretacion
Pregunta 1
Tabla 9 ;Cual es el rango de su edad?

Variable Frecuencia Porcentaje
18 a 25 afios 239 62%
25 a 33 afnos 114 30%
33 a 41 afos 31 8%
41 afos en adelante 0 0,00%
Total 384 100%

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

m 18 a 25 afios

25 a 33 afios

33 a 41 afios

41 afos en adelante

Graéfico 1 ;Cudl es el rango de su edad?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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Objetivo: Conocer el porcentaje de edad que tiene la poblacién encuestada, para

determinar sus preferencias e ideales.

Anélisis: EI 62,20% de la poblacion encuestada se encuentra entre 18 y 25 afios de
edad y el menor numero de poblacion encuestada pertenece al grupo de 41 afios en

adelante.

Interpretacion: En la gréfica anterior se indica un mayor porcentaje de gente con edad
joven ente los 18 y 25 afios, contemplando la posibilidad de crear nuevos negocios o

implementar procesos innovadores a negocios existentes.

Pregunta 2
Tabla 10 ¢Estaria usted interesado/ada en crear su propio negocio?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 365 95%
No 19 5%
Total 384 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

uSj No

Grafico 2 ;Estaria usted interesado/a en crear su propio negocio?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Conocer el nimero de la poblacion que se encuentra interesado/ada en
desarrollar su propio negocio.
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Anélisis: ElI 95% de la poblacién que particip6é esta dispuesto a crear su propio

negocio, mientras un 5% no tiene interés en desarrollarlo.

Interpretacion: En la pregunta #2 se evidencia un 95% de personas interesadas en
crear su propio negocio, tomando en consideracion que en el afio 2020 la tasa de
desempleo tuvo un incremento significativo, por lo tanto, las personas comienzan a optar
por desarrollar su idea de negocio, mientras que el otro 5% de la poblacion no esta
interesada en crear su negocio propio, asumiendo que tienen un puesto de trabajo fijo y

no se ven amenazados por despidos.

Pregunta 3

Tabla 11 En caso de ser Si, la respuesta anterior, ;A qué tipo de sector le gustaria
dirigirse?

Variable Frecuencia Porcentaje

Sector de Servicios 177 49%
Sector de Industrias 0 manufactureras 49 14%
Sector de Comercio 108 30%
Sector de Construccion 30 8%
Sector de Agricultura,Ganaderia,Silvicultura 0 0%

0 pescaderia

Total 364 100%0

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

m Sector de Servicios

Sector de Industrias o Manofactureras

Sector de Comercio

Sector de Construccién

m Sector de
Agricultura,Ganaderia,Silvicultura o
pescaderia

Gréfico 3 En caso de ser Sl, la respuesta anterior. ;A qué tipo de sector le gustaria
dirigirse?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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Objetivo: Conocer los sectores de prioridad para desarrollar un negocio.

Anélisis: La mayoria de personas encuestadas manifestaron que escogerian el sector
de servicios con 49%, seguido por el sector de comercio con una aceptacion de 30%,
como tercera opcion se encuentra el sector de industria 0 manufactureras con el 13%,
como Ultima opcion esta el sector de construcciones con el 8%, y el sector de agricultura,
ganaderia, silvicultura o pescaderia no se contempla para empezar el desarrollo de algln

negocio.

Interpretacion: Para determinar la preferencia de sectores se toma como base el 95%
de personas encuestadas a quienes les interesa crear su propio negocio. El sector con
mayor aceptacion para empezar un negocio fue el de servicio, el cual no necesariamente
debe tener materia prima y bienes inmuebles, abaratando la inversion inicial, como
segunda opcion el grupo de interés toma en cuenta el sector del comercio, el cual abarca
varios segmentos, asi como varias posibilidades de encontrar productos que no estan
saturados en el mercado. Como tercera opcidn se encuentra el sector de la industria, con
un alto nivel de inversion por realizar para tener éxito, ademas el control en la mano de
obra es mas exigente. Se encuentra como cuarta opcion el sector de la construccion,
debido a la paralizacion de sus operaciones, por motivos ajenos como es el caso de la
pandemia, marchas y manifestaciones, demostrando vulnerabilidad ante factores
inconscientes.

Pregunta 4

Tabla 12 ;Ha solicitado la ayuda de una Empresa Asesora para crear un negocio?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 47 13%
No 317 87%
Total 364 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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Si  mNo

Gréfico 4 ¢Ha solicitado la ayuda de una Empresa Asesora para crear un negocio?

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Conocer si las personas que componen el grupo de interés han solicitado

empresas consultoras para la creacidn de un negocio.

Andlisis: El 87% de las personas encuestadas no han solicitado ayuda o asesoria de
una empresa para el desarrollo de su negocio, mientras que solo el 1% de las personas si

lo han solicitado.

Interpretacion: En la gréfica anterior se observa que el mayor porcentaje del grupo
de interés no han solicitado asesoria de una empresa. Esto probablemente se da por las
fallas que tienen las empresas de asesoria actualmente, las cuales pueden no estar
enfocados al publico, no superan las expectativas de sus posibles clientes y no tienen

conocimiento de los sectores que tienen mas probabilidad de ser explorados.

Pregunta 5

Tabla 13 ;Qué medio le parece mas accesible, para adquirir el capital inicial que requiere
su negocio?

Variable Frecuencia Porcentaje
Préstamos Bancarios o Cooperativas 182 50%
Ahorros propios 116 32%
Préstamos de familiares o conocidos 47 13%
Venta de algun activo propio 18 5%
Total 364 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

35



%)

m Prestamos Bancarios o
Cooperativas

Ahorros propios

Préstamos de familiares o
conocidos

Venta de algun activo propio

Gréfico 5 ¢ Qué medio le parece mas accesible, para adquirir el capital inicial que requiere
su negocio?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Verificar las opciones mas accesibles para adquirir el capital inicial

necesario para el emprendimiento.

Anélisis: El 50% de las personas encuestadas opta por sacar un préstamo mediante un
banco o una cooperativa, como segunda opcidn se consideran los ahorros propios con un
32% de aceptacion, a continuacion, esta el préstamo a familiares o a conocidos con un
13%, y como Ultima opciodn se considera la venta de algan activo propio para la obtencion

de la inversion inicial.

Interpretacion: La anterior pregunta indica la importancia de tener una fuente de
dinero en donde las personas emprendedoras cuenten con el valor de inversion inicial
requerido. Para las personas encuestadas los préstamos bancarios, son la opcién mas
viable, sin importar las tasas de intereses que suelen cobrar los bancos o cooperativas,
una de las razones del porque esta opcidn es la mas rentable es debido a la falta de liquidez
que tienen la mayoria de personas, como segunda opcion se encuentran los ahorros

propios en donde solo el 32% de las personas puede acceder a este tipo de opcion.
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Pregunta 6

Tabla 14 De los siguientes departamentos que componen a una empresa, ¢ Cuéles cree
que son més relevantes para el funcionamiento dptimo del negocio?

Variable Frecuencia Porcentaje
Gerencia General 7 2%
Dpto.Contable y Financiero 58 16%
Dpto.Talento Humano 18 5%
Dpto. Marketing 29 8%
Dpto.de comercializacion 11 3%
Dpto. Almacenamiento 0 0%
Dpto. Logistica 0 0%
Todas 240 66%
Total 364 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Gerencia General
Dpto.Contable y Financiero
Dpto.Talento Humano
Dpto. Marketing

m Dpto.de comercializacion

m Dpto. Almacenamiento

m Dpto. Logistica

® Todas

Gréfico 6 De los siguientes departamentos que componen a una empresa, ¢Cuales cree
que son més relevantes para el funcionamiento 6ptimo del negocio?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Conocer los departamentos que componen una empresa, considerados los

mas importantes por las personas encuestadas.

Analisis: La grafica anterior indica que todos los departamentos descritos son
considerados importantes para que el negocio funcione de una manera 6ptima, abarcando
el 66% de aceptacion, seguido por el departamento contable y financiero con 16%, en
tercer lugar, se encuentra el departamento de marketing con 8% de prioridad, seguido por

37



el departamento de talento humano solamente con el 5%, como Ultimas opciones se
encuentra el departamento de comercializacion y la gerencia general.

Interpretacion: Se indica el nivel de importancia que tiene cada &rea, segin la
perspectiva de las personas encuestada, los resultados indican que para la mayoria de
personas todas las areas son importantes, por lo tanto, en Business Begin, se toma en
cuenta que, para el éptimo funcionamiento de la empresa, se debe analizar, controlar e

implementar procesos de mejora en todos los departamentos.

Pregunta 7

Tabla 15 ¢Cual es el rango que esta dispuesto a pagar por una asesoria mensualmente,
para iniciar su negocio?

Variable Frecuencia Porcentaje
$550-$689 44 12%
$689-$750 313 86%
$750-$890 4 1%
$990-$1050 4 1%
Total 364 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

1 $550-$689
H $689-$750
1 $750-$890

Graéfico 7 ¢Cudl es el rango que esta dispuesto a pagar por una asesoria mensualmente,
para iniciar su negocio?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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Objetivo: Conocer la aceptabilidad de las personas encuestadas sobre el precio de

servicio ofertado.

Anélisis: Se indican 4 opciones de precios. El precio més accesible se encuentra entre
los $550 hasta $689 con una aceptacion del 12%, como segunda opcion el precio va desde
los $689 a $750 con el 86% de aceptacion, como tercera opcion con el 1% se obtiene un
rango de $750 a $890.

Interpretacion: Segun los resultados obtenidos, se considera al momento de ofertar
los servicios de Business Begin, un rango entre $689 a $750 mensuales, con la finalidad
de poner un precio justo y acordado por la mayoria de clientes, como segunda opcion se
encuentra un rango entre $550 hasta $689, el cual se puede acoplar en servicios extras

que el cliente desee adquirir.

Pregunta 8

Tabla 16 ¢En qué sector del Distrito Metropolitano de Quito, le gustaria que se
encuentren las oficinas de la consultora "Business Begin™?

Variable Frecuencia Porcentaje
Norte de Quito 298 82%
Centro de Quito 58 16%
Sur de Quito 7 2%
Total 364 100%

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora
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® Norte de Quito
Centro de Quito
Sur de Quito

Grafico 8;En qué sector del Distrito Metropolitano de Quito, le gustaria que se
encuentren las oficinas de la consultora "Business Begin™?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Conocer la ubicacion con mas aceptacion y facilidad para los posibles

clientes dentro de la ciudad de Quito.

Analisis: El Norte de Quito tiene una aceptacion del 82% para la implementacion de
la consultora, mientas que el 16% de personas encuestadas quisieran que nuestras oficinas
se encuentren en el Centro de Quito, y solo el 2% de la poblacién recomienda el Sur de
Quito.

Interpretacion: En la pregunta# 8 se observa que la poblacion encuestada demuestra
preferencia por la ubicacion de Business Begin en el sector Norte de Quito, mostrando el
82% de aceptacion esto quiere decir que la empresa contempla como principal opcion

ubicarse al Norte de la ciudad.
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Pregunta 9

Tabla 17 ¢Por qué medio le gustaria conocer sobre los servicios que ofrece la consultora
“Business Begin™?

Variable Frecuencia Porcentaje
Redes sociales y pagina web 339 93%
Llamadas 11 3%
Volantes y vallas publicitarias 11 3%
Radio y television 4 1%
Total 364 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

m Redes sociales y pagina web
Llamadas
Volantes y vallas publicitarias

Radio y television

Gréfico 9 ¢Por qué medio le gustaria conocer sobre los servicios que ofrece la consultora
“Business Begin™?

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Conocer los posibles canales publicitarios que prefieren las personas

encuestadas para dar a conocer Business Begin.
Anélisis: Las redes sociales y pagina web ocupan el 93% de la aceptacion, seguido
por llamadas telefonicas, volantes y vallas publicitarias con el 3%, como ultima opcién

se encuentra la radio y television con el 1% de aceptacion.

Interpretacion: En la pregunta #10 indica que las redes sociales y la pagina web son

ideales para publicitar a Business Begin, debido a la preferencia de las personas que
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componen el grupo de interés, el presente negocio debe sacar el mayor provecho en la

presente era digital.

Pregunta 10

Tabla 18 En el caso de ingresar al mercado una Empresa Consultora, que brinde asesoria
sobre los procesos correctos y Optimos para iniciar y mantener su negocio. ¢Usted
ocuparia sus servicios?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 353 97%
No 11 3%
Total 364 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

uSj No

Gréfico 10 En el caso de ingresar al mercado una Empresa Consultora, que brinde
asesoria sobre los procesos correctos y Optimos para iniciar y mantener su negocio.
¢Usted ocuparia sus servicios?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Conocer el porcentaje de personas que estan dispuestas a ocupar los
servicios que oferta Business Begin.

Analisis: De las personas encuestadas el 97% de la poblacion acepta ocupar los
servicios ofertados, mientras que el 3% no se encuentra interesado en ocupar este servicio.
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Interpretacion: El 97% de la aceptacion muestra que el servicio ofertado tiende a ser
utilizado por la mayor parte de la poblacion perteneciente al grupo de interés, con esta

pregunta Business Begin demuestra su rentabilidad en el mercado.

Pregunta 11

Tabla 19 En el caso de que la pregunta anterior haya respondido Si. ;Cuéantas veces
estaria dispuesta/o a ocupar nuestro servicio de asesoria?

Variable Frecuencia Porcentaje
3 meses al afio 88 25%
6 meses al afio 166 47%
9 meses al afio 46 13%
12 meses al afio 53 8%
Total 353 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

3 meses al afio

m 6 meses al afio

9 meses al afio

12 meses al afo

Graéfico 11 En el caso de que la pregunta anterior haya respondido Si. ¢Cuantas veces
estaria dispuesta/o a ocupar nuestro servicio de asesoria?

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Objetivo: Conocer con qué frecuencia las personas estan dispuestas a ocupar los
servicios de Business Begin.

Analisis: El 47% de la poblacién opta por ocupar los servicios de Business Begin 6

meses al afio, mientras que el 25% de la poblacion optan por ocupar los servicios 3 meses

43



al afo, seguido del 13% que prefiere 9 meses al afio y como ultimo se obtiene que el 15%

desea ocupar los servicios 12 meses al afio.

Interpretacion: Para obtener resultados coherentes se considera en cuenta el 93% de
la poblacion que aceptan ocupar nuestros servicios en la anterior pregunta. EI 47% de las
personas estan dispuestas a ocupar los servicios de asesoria 6 meses al afio, indicando que
en este semestre la empresa debe mostrar tendencias de crecimiento con procesos
estandarizados y seguros, mientras el 25% ocuparian 3 meses al afio, este tiempo es
minimo debido a que se basa en el tiempo que se calcula el dinero para el capital de
trabajo, siguiendo con el 13% de la poblacion la cual prefiere seguir ocupando los
servicios de asesoria 9 meses y como ultimo se obtiene que el 15% de la poblacién

requiere los servicios 12 meses al afio.

1.3.2. Demanda Potencial

Para obtener la demanda potencial se utiliza 3 preguntas claves de la encuesta, las
cuales logran medir la aceptacion del servicio ofrecido, el precio que el consumidor esta

dispuesto a pagar y la frecuencia por afio.

La pregunta #7 la cual estudia el rango de los precios que la poblacion esta dispuesta
a pagar por los servicios prestados, indica que existe un 70% de aceptacion sobre el rango
de $550 a $689, con un promedio de este rango de $619,5.

La pregunta# 10 indica el porcentaje de aceptacion por parte de la poblacion hacia los

servicios de Business Begin, con un 97%.

La pregunta# 11 muestra la frecuencia con la que la poblacién esta dispuesta a utilizar
los servicios de asesoria en su emprendimiento, con un 47% que prefiere utilizar 6 meses
al afio dichos servicios, el 25% opta por 3 meses, el 13% utilizaria el servicio por 9 meses

y el 15% de la poblacion 12 meses al afio.
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Tabla 20 Proyeccién de la demanda.
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471335 457195 $ 114299 3 $
719,50 246.713.824,89
214882 6 $
927.643.981,60
59435 9 $
384.873.566,83
68579 12 $
592.113.179,75
Total Anual $

2.151.344.553,07

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

El indice de actividad emprendedora a temprana edad(TEA) realiza una medicion
sobre la dindmica emprendedora cada afio que se encuentra en un pais, la cual tiene un
papel fundamental para el desarrollo nacional sobre los temas de creacion en negocios,

empleos e innovacion (Velasquez & Ventimilla, 2017).

A continuacion, se detalla el indice de actividad emprendedora a temprana edad anual
en Ecuador, se toma como inicio el afio 2009 hasta el afio 2019, en la tercera columna se
encuentra el porcentaje de crecimiento que se obtiene cada afio, luego se realizar el

calculo del promedio en el porcentaje de crecimiento, el cual indica ser 12%.
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Tabla 21 indice TEA.

Promedio de
Afos TEA Porcentaje de crecimiento porcentaje de
crecimiento
2009 15,80% 0
2010 21,30% 34,8%
2011 26,50% 24,4%
2012 26,60% 0,4%
2013 36,00% 35,3%
2014 32,60% -9,4% 12%
2015 46,60% 42,9%
2016 31,80% -31,8%
2017 29,60% -6,9%
2019 36,20% 22,3%

Fuente: Global Entrepreneurship Monitor
Elaborado por: La autora

Se estima la proyeccién de la demanda para los cinco afios futuros con el 12% de

incremento, partiendo del valor total anual encontrado en la tabla# 20.

Tabla 22 Proyeccion de la demanda

Afios Demanda

2020 $ 2.151.344.553,07
2021 $ 2.409.505.899,44
2022 $ 2.698.646.607,38
2023 $ 3.022.484.200,26
2024 $ 3.385.182.304,29
2025 $3.791.404.180,81

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora
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Proyeccion de la Demanda

6.000.000.000,00
4.000.000.000,00
2.000.000.000,00
0,00
1 2 3 4 5 6
Afios Demanda

Gréfico 12 Proyeccion de la demanda.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

1.4. Anélisis del Macro y Microambiente.

1.4.1. Analisis del micro ambiente.

De acuerdo con Lopez, Mata, & Becerra, (2018) para la determinacion del analisis
interno de la empresa, este debe estar encaminado a evaluaciones sobre cantidad y calidad
de recursos, capacidades que tiene la empresa con la finalidad de enfrentarse al entono
donde esté involucrado el negocio. El sector en donde se desarrolla la empresa es el
ambiente mas cercano del entorno, es por esta razon plantear los factores que son

sustanciales al momento de realizar el anélisis.

A continuacién, se nombran estos factores conjuntos a las caracteristicas propias del

negocio, también conocidos como las 5 fuerzas de Michael Porter.

e Amenaza de nuevos competidores.

Business Begin oferta servicios de asesoria de una forma segura, siendo sensibles a la
aparicion de nuevos competidores con el mismo objetivo, es por esta razon que se
implementan procesos innovadores y de alta calidad, ayudando a nuestros clientes a
encontrarse con mejoras continuas. Por lo tanto, el presente negocio esta enlazada a

avances tecnologicos.
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e Amenaza de productos o servicios sustitutos.

En el Distrito Metropolitano de Quito existen varias consultoras que ofertan servicios
de asesorias en diferentes areas de la empresa, es por esta razon que Business Begin oferta
paquetes de servicios que abarcan areas fundamentales de la empresa a un precio justo y
comodo para la creacion de PYMES, implementando el objetivo principal del negocio, el
cual es desarrollar procesos de calidad e innovadores.

e Poder de negociacion de los proveedores.
El proveedor tiene un nivel bajo de negociacion, debido a la alta oferta en profesionales
que existe en la actualidad, por lo tanto, existen varias opciones para la seleccion de

asesores.

e Poder de negociacion de los clientes.
Business Begin tiene un bajo poder de negociacion frente a los clientes, debido a la
existencia de consultoras que se encuentran en este mercado, por ello, se debe resaltar

todos los beneficios que puede acceder el cliente en el caso de trabajar con nosotros.

¢ Rivalidad entre competidores.

El nivel de competencia en este sector es alto, ya que la informacion puede ser
encontrada en internet, trayendo como resultado el incremento de competidores. Cabe
recalcar que estas fuentes no son 100% confiables en su veracidad y muchas veces traen

consigo problemas al momento de implementarlos.

1.4.2. Analisis del macro ambiente.

La innovacion constante de servicios y productos es importante, para seguir en el
mercado, al igual que conocer la cobertura, conocer las caracteristicas principales de la
competencia es de suma importancia en el desarrollo del negocio (Garcia, 2020).

e Matriz de Perfil Competitivo
A continuacion, se desarrolla la Matriz de Perfil Competitivo en la cual se observa la
comparacion de Business Begin con 2 consultoras que se encuentran funcionando en el

Ecuador.
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Tabla 22 Matriz MPC.

Business JMB DIGADEIN
Begin consultores

Factor Clave de Exito é é 'c'é _ § :g _ § :g _ § :g

E Ea < £ < & < &
Especializacion de las principales areas que conforman la empresa. 10 0,084 7 0,5882 3 0,252 3 0,252
Buscar puntos de mejoras en los procesos de nuestros clientes. 10 0,084 7 0,5882 7 0,588 7 0,588
Implementacion de seguimiento post-venta para cada cliente. 10 0,084 7 0,5882 7 0,588 7 0,588
Tener un area dedicada a la investigacion de nuevas necesidades, leyes. 10 0,084 7 0,5882 3 0,252 3 0,252
Capacitacion constante al personal de la empresa 10 0,084 7 0,5882 7 0,588 7 0,588
Publicidad y marketing. 10 0,084 3 0,2521 7 0,588 7 0,588
Imagen positiva, seguridad y confianza en los servicios que se distribuye. 10 0,084 7 0,5882 7 0,588 7 0,588
Opciones de varias modalidades para reunirse con el cliente 9 0,076 7 0,5294 3 0,227 3 0,227
Contar con pagina web, donde el cliente revise el avance de su proyecto. 9 0,076 7 0,5294 3 0,227 3 0,227
Realizacion de campafias con marketing social. 8 0,067 3 0,2017 3 0,202 1 0,067
Contar con infraestructura amplia y comoda. 8 0,067 7 0,4706 7 0,471 7 0,471
Prestigio de marca. 8 0,067 7 0,4706 7 0,471 7 0,471
Difusion de material impreso promocional. 7 0,059 3 0,1765 3 0,176 3 0,176
119 1,000 6,1597 5,218 5,084

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

49



Tabla 23 Valoracion Asimétrica MPC.

1.- No cumple con la caracteristica

3.- Cumple parcialmente

7.- Cumple totalmente

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

En la tabla anterior se encuentra la especificacion de la valoracion asimétrica para la
calificacion de los factores en cada empresa. En la tabla 22 se desarrolla la matriz de perfil
competitivo, en el cual se enumeran los factores claves de éxito para las empresas
consultoras. Se toma 2 empresas de la competencia en desarrollo, como resultado se
obtienen tres cifras, dentro de estas la mayor cifra es 6,15 valorada para Business Begin,

indicando que este negocio es competente en el mercado.

e Andlisis PESTEL
El presente analisis PESTEL, nos ayuda a obtener un estudio del ambiente externo de
la empresa a desarrollarse, es importante plasmar los factores que nos puede afectar

directamente.
e Factor Politico:

Tras el triunfo de Guillermo Lasso el 12 de abril del 2021, el riesgo pais tuvo una
disminucion de 345 puntos, el cual indica la medicion sobre la percepcion del riesgo que
visualizan los mercados internacionales acerca de pagos en obligaciones internacionales
(UNIVERSO, 2021).

Esto quiere decir que incrementa la posibilidad del ingreso al pais de inversion
extranjera, creando plazas de trabajo y dinamizando la economia del pais.

Impacto: Positivo

e Factor Econdmico:
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En el Ecuador la tasa de desempleo tuvo alguna variaciones en el transcurso del afio
2020, repercutiendo al presente afo el cual en los meses de enero 2021 hasta abril 2021

existe un promedio de 5,6% incrementado en el mes de abril (ENEMDU, 2021).

La tasa de desempleo muestra un impacto positivo sobre la marca Business Begin,
debido a que en la actualidad este elemento ha sido uno de los principales factores para
que la mayoria de personas busquen una necesidad existente en el mercado y lo
transformen en una oportunidad de iniciar su propio negocio.

Impacto: Positivo

e Factor Social:

Tras la crisis mundial en el afio 2019, varias personas se vieron obligadas a priorizar
sus gastos, sacando a la educacion de las principales necesidades del hogar, por lo tanto,
se visualiza niveles bajos en la educacion del pais.

Esta variable se enlaza con la necesidad de crear emprendimientos, pero sigue
existiendo la desconfianza del emprendedor al momento de poner en practica su idea,
debido a que varios de estos emprendimientos se basan en conocimientos empiricos.

Impacto: Positivo

e Factor Tecnoldgico:

La tecnologia ha ido tomando importancia en la mayor parte de la poblacion del

Ecuador, haciendo que mas personas se capaciten y puedan operar de una manera facil y

sencilla las actualizaciones diarias que ofrece la tecnologia.

Es decir, Business Begin debe estar actualizado en la tecnologia, con el fin de brindar

mejores servicios y oportunidades al cliente.

Impacto: Positivo
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e Factor Ecoldgico:

En la actualidad ha incrementado el nimero de personas que apoyan el cuidado del
ambiente, llegando a crear empresas las cuales tienen como objetivo preservar el medio
ambiente, es por este motivo que nuestra empresa, re direcciona a que todos los negocios
que estén siendo apoyados por nuestra marca implementen normas para el cuidado del

medio ambiente y sus recursos.

Impacto: positivo

e Factor Legal:

El objetivo de la ley organica de emprendimientos e innovacion es establecer un marco
normativo el cual trate de incentivar el emprendimiento y las innovaciones conjunto al
desarrollo tecnoldgico, con la finalidad de implementar nuevas modalidades de empresas,

sociedades y de financiamiento (Ecuador, 2020).

Esto indica que la ley en el Ecuador esta sacando nuevas normativas para potenciar el
desarrollo de negocios y emprendimientos.

Impacto: Positivo

1.4.3. Proyeccion de la oferta.

La informacidn basada en estadisticas acerca del comportamiento en el crecimiento de
las empresas, partiendo de documentos legales y de origen administrativo, con el fin de

brindar informacion valida sobre unidades econémicas para un periodo fiscal que registra

movimiento econdémico (empresas, 2019).
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Tabla 24 Proyecciéon de la Oferta.
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2009 $72.395.583.731 $18.200.249.750 $316.684.346 $138.391.059 $65.043.797,75
2010 $75.773.753.331 $19.049.521.587 $331.461.676 $144.848.752 $68.078.913,56
2011 $85.368.191.567 $21.461.563.360 $373.431.202 $163.189.435 $ 76.699.034,67
2012 $90.950.889.552  $22.865.053.633 $397.851.933 $173.861.295 $81.714.808,56
2013 $97.352.443.251 $24.474.404.233 $425.854.634 $186.098.475 $ 87.466.283,21
2014 $102.294.691.458 $25.716.885.433  $447.473.807 $195.546.053 $ 91.906.645,12
2015 $101.038.108.284 $25.400.980.423 $441.977.059 $193.143.975 $90.777.668,22
2016 $91.763.104.876  $23.069.244.566 $401.404.855 $175.413.922 $82.444.543,26
2017 $96.105.181.374 $24.160.842.597 $420.398.661 $183.714.215 $ 86.345.681,02
2018 $99.940.331.311 $25.124.999.292 $437.174.988 $191.045.470 $89.791.370,72
2019 $98.652.284.343 $24.801.184.284  $431.540.607 $188.583.245 $88.634.125,18

Fuente: INEC-Directorio de Empresas y Establecimientos (2010) (2019)

Elaborado por: La autora

En la tabla #24 se encuentra el crecimiento de oferta en valores de dinero, desde el afo

2009 hasta el afio 2019, donde se cuenta el total de ventas nacionales, para cada afio se

multiplica 24.14% el cual indica el porcentaje de participacion del sector econémico de

Servicios.

También se desglosa el porcentaje de participacion en la actividad econdémica de

servicios administrativos, a continuacion, se multiplican el 43.70% el cual indica la

participacion en la provincia de Pichincha, y por Gltimo se obtiene el 47% de participacion

de empresas econdmicas en la ciudad de Quito.
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Tabla 25 Proyeccion de la oferta

Proyeccion de Oferta
Método Estadistico -Minimo

Cuadrados

Afo Valores proyectados
2020 $1.070.612.670,29
2021 $1.168.418.256,90
2022 $1.268.392.136,78
2023 $ 1.370.534.309,92
2024 $1.474.844.776,33
2025 $ 1.581.323.536,00

a = 69617774,16

b = 2168293,266

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

1.5. Demanda Potencial Insatisfecha.

Tabla 26 Demanda Potencial Insatisfecha

Afo Demanda Oferta DPIl/afio DPIl/dias
2020 $2.151.344.553,07 $1.070.612.670,29 $ 1.080.731.882,79 $ 3.002.033,01

2021 $2.409.505.899,44 $1.070.612.670,29 $ 1.338.893.229,15 $ 3.719.147,86

2022 $2.698.646.607,38 $1.070.612.670,29 $ 1.628.033.937,09 $ 4.522.316,49

2023 $3.022.484.200,26 $1.070.612.670,29 $ 1.951.871.529,97 $ 5.421.865,36

2024 $3.385.182.304,29 $1.070.612.670,29 $ 2.314.569.634,00 $ 6.429.360,09

2025 $3.791.404.180,81 $1.070.612.670,29 $ 2.720.791.510,52 $ 7.557.754,20

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

En la tabla # 26 se visualiza que la demanda potencial insatisfecha proyectada para
los cinco afios futuros da como resultado valores positivos, el cual indica la presencia de
un mercado que no ha sido tratado al 100%, brindando una oportunidad para que Business

Begin acoja a este nimero de clientes para desarrollar sus futuros proyectos.

1.6. Disefio de la marca(Branding)

e Nombre de la marca
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La marca de un negocio representa el nombre, sonido, disefio y simbolo, siendo la
mezcla de estos elementos la herramienta utilizada para identificar bienes y servicios que
se encuentran siendo ofertados en el mercado, marcando diferencia entre sus

competidores (Delgado, 2020).

Para el desarrollo del presente proyecto es fundamental identificar una marca, que
muestre por si sola la razon de ser del negocio. EI nombre que se ha elegido es "Business
Begin”, el cual indica a primera vista el objetivo del negocio, causando interés por parte

del cliente.

e Logotipo

El logotipo es conocido como un elemento verbal, el cual se ha representado de una
manera escrita, permitiendo asumir un aspecto fisico Unico y singular de la marca
(Ortego6n Costazar, 2014).

BUSINESS
BEGIN

Tu negocio empieza hoy

llustracion 1 Logotipo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

e Eslogan
Este elemento trae consigo el valor con el que el cliente asocia el producto o servicio
ofertado, generando emociones al receptor que dan como resultado un mensaje

publicitario plasmado en el mercado selecto (Martinez A. , 2021).

Tras el concepto y la importancia del desarrollo del eslogan, se ha estudiado las

principales variables, como resultado se obtiene: “Tu negocio empieza hoy™.
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e Percepcién y Posicionamiento

La percepcion de las personas trata sobre las normas, metas, expectativas que tienen
los individuos sobre temas especificos, es decir de la manera en como lo visualizan en su
mente. Tomando en cuenta lo anterior, Busines Begin hace énfasis en brindar ayuda a sus
clientes con procesos 0ptimos, a un precio justo, en donde el cliente se sienta comodo y

seguro (Rivera, 2018).

Por otra parte, el posicionamiento de la marca es de suma importancia, por lo cual se
determina el publico objetivo segmentado por edades, estratificacion social, ubicacion y
nivel de ingresos, obteniendo como resultado a 471.335 personas. Para captar la atencion
de este numero de personas Business Begin tiene varias estrategias de marketing,

enfocadas en la excelencia y mejora continua del servicio.

e Diferenciacién

Afadir valor a una marca puede permitir llagar a la empresa a margenes altos, esto
quiere decir que al momento de buscar un punto de diferenciacion la empresa debe ser

econdémicamente eficiente (Casanoves, 2017).

Business Begin se diferencia del resto de consultoras, complementando todos sus
servicios con un seguimiento de calidad, que se acopla a cada negocio por desarrollar,
ademas se toma en cuenta que, al ofrecer apoyo para todas las areas de una misma

empresa se logra fidelizar y crear un vinculo de confianza entre el cliente y la empresa.

1.7. Estrategias de Marketing.

El éxito de un negocio depende del proceso en el desarrollo de las estrategias, las
cuales encaminan al mercado. La mayoria de veces las estrategias suelen ser de forma
organica y se desarrolla con el tiempo, sistemas de distribucion, canales y competencia,
implementando grandes cambios y nuevos disefios en las mismas estrategias (Krentzel,
2018).
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Business Begin es nuevo en el mercado, por este motivo pretende intensificar las
campanas publicitarias mediante paginas web, redes sociales, dando a conocer todos sus
beneficios. Para enlistar las principales estrategias, se basa el presente en la informacion
obtenida de la matriz de perfil competitivo, en donde se resaltan las estrategias mas

importantes a implementar.

e Realizar publicidad impactante, en donde se encuentren los principales beneficios
de ocupar nuestros servicios.

e Realizar campafias de marketing social.

e Obtener puntos estratégicos para la entrega de material publicitario fisico.

e Mantener capacitaciones y compartir los avances sobre el conocimiento de
nuestro personal en redes sociales, con la finalidad de llegar a mas clientes.

e Contar con infraestructura fisica como respaldo para el cliente.

1.8. Publicidad a realizar.

54



Tabla 27 Disefio de publicidad.

Objetivo Estrategia Proyectos Medio Presupuesto  Presupuesto  Responsable Nombre de
Estratégicos Publicitario Mensual Anual Indicador
Asignar Medir las  *Realizar campafias  Redes $200 $2.400 Gerente de Peso del canal en
presupuesto y ventas publicitarias en redes sociales: Marketing. funcién de ventas.
presupuesto de realizadas  sociales. *Facebook.
comercializacion.  en redes *Segmentacion de *Instagram.
sociales. publico Objetivo.
Obtener el Obtener *Tener base de datos *Llamadas $100 $1.200 Gerente de Pedidos
namero de registro de de clientes. telefonicas. ventas. rechazados.
pedidos los estados *Contacto con los *Mensajes.
rechazados por actuales en clientes en tiempo
los clientes. pedidos. oportuno.
Creacion de Creacion  *Obtener ideas *Internet. $75 $900 Gerente de Disefio y control de
pagina web. de sitio preliminares para el Marketing. pagina web.
web disefio de una pagina
llamativo  web.
para el
cliente.
Total $375 $4.500

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora.
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1.9. Canales de Distribucion

El canal pretende fortalecer la relacion del destinatario y emisor, a través de la cooperacion
de ambas partes, es decir se ve reflejado en la confianza a mediano y largo plazo (Sarmiento,

2017).

Tomando en cuenta lo dicho anteriormente, Business Begin presta sus servicios de forma
directa, eliminando intermediarios y especulaciones, dando como beneficio la confianza ante
la perspectiva del cliente, es decir que el cliente va a desarrollar sus proyectos directamente

con el personal capacitado de la empresa.

BUSINESS

BEGIN

A 7 AN"\
A N )
I (| :
Empresa Business Consumidor Final

llustracién 2 Canal de Distribucion directo.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

1.10. Seguimiento de Clientes
El CRM es una estrategia que se ha implementado y perfeccionado con el pasar el tiempo,

convirtiéndose en una necesidad, debido a la ayuda que otorga al momento de establecer una

tactica en la relacion empresa-cliente (Brunetta, 2016).
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Es por este motivo que la implementacion de un CRM es fundamental para el éxito de
nuestra marca, al momento de establecer una estrategia que anticipe las necesidades de los
clientes potenciales, logrando estar a un paso delante de la competencia existente en el

mercado.

Se busca que el CRM, tenga pocas preguntas significativas para el negocio, asi se puede
obtener datos validos y reales de la relacion empresa a cliente. EI CRM que se piensa
implementar en el negocio es CRM online, el cual tiene como ventajas principales estar
disponible las 24 horas del dia y ser accesible en cualquier lugar, ademas el manejo del

“login” implementa un nivel de seguridad.

1.11. Especificar mercados alternativos

Como se menciona al principio del capitulo, el objetivo de Business Begin es ayudar a las
personas para que puedan desarrollar de una manera dptima y eficiente sus planes de
negocios, creando asi mas pymes en el pais. A su vez se ofrece a un mercado alternativo
capacitaciones de calidad y eficiencia comprobada ofertando cursos de especializaciones on-
line o presencial, con el objetivo de que el cliente obtenga méas conocimiento sobre procesos

que deben llevarse a cabo para que su negocio sea mas rentable.
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CAPITULO I

2 Operaciones

2.1 Objetivos del Capitulo.

Definir procesos correspondientes para cada area, con la ayuda de herramientas
administrativas como lo son, mapa de procesos, flujogramas y establecer la ubicacién de las

instalaciones y como es su distribucion

2.2 Descripcién del proceso.

2.2.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Business Begin tiene como finalidad brindar servicios de asesoria para personas que estén

dispuestas a desarrollar su propio negocio.

Un mapa de procesos es una representacion grafica en como se ejecutan los diversos
procesos que tiene una empresa, estos se agrupan segun su origen, en el cual se encuentran
los proceso gobernantes o estratégicos, por otra parte se encuentran los procesos claves u
operativos y por ultimo estan los procesos de soporte (Alarcon, Alarcon, P., & Guadalupe,S.,
2019).
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A continuacién, se muestra el mapa de procesos, en el cual se establecen procesos
estratégicos, operativos y de soporte. En el cual se resaltan los procesos operativos debido a

que la organizacion depende de estas para su éxito en el mercado.

En los procesos operativos se establecen 2 subprocesos, la gestion comercial y gestion de
investigacion, las cuales se encuentran siendo dirigidos por la gestion estratégica de la
empresa, la cual tiene como responsabilidad guiar y controlar a las areas anteriormente
mencionadas, como apoyo para las areas de gestion comercial y de investigacion se
encuentran los procesos de apoyo Yy asesoria, destinados a ser un soporte para las areas

centrales de la organizacion.

Apoyo Asesoria

Gestion Gestion de I
Legal Auditoria

Gréfico 13 Mapa de Procesos.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

57



Tabla 28 Relato de Procesos operativos.

1.- Elaborar encuestas para captar al pablico objetivo.

2.- Receptar respuestas de las encuestas.

3.- Comunicarse con los clientes que aceptan ocupar el servicio.

4.- Reunirse con los posibles clientes y detallar los paquetes de servicios estandarizados.

5.- Seleccionar un paquete de servicios que sea beneficioso para el cliente.

6.- Investigar sobre la idea de negocio, la cual tendra de 2 a 3 dias de espera.

7.-Comenzar a desarrollar el plan de negocio del cliente.

8.- Controlar los procesos a seguir para la implementacion del nuevo negocio.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

Una vez determinado los procesos operativos o sustanciales de la empresa, se procede a
desarrollar el SIPOC de cada una de las areas pertenecientes al proceso operativo,
acompafado por un flujograma, el cual permite visualizar detalladamente el orden de los

procesos a sequir.
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Tabla 29 Diagrama SIPOC de Gestion Comercial.
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Netlife Encuesta de Enviar encuestas a  Listado de Gestion
(internet) necesidades de publico objetivo contratos para  Investigacion
emprendimientos  Enviar publicidad el desarrollo
a posibles clientes  de planes de
negocios.

Personal del  Paquetes de
area de servicio

investigacién

Vender paquetes
de servicio a los

clientes

Firmar contrato de

proyecto.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

La tabla#29 indica el Diagrama SIPOC de la gestion comercial, en el cual se visualiza

como proveedores a Netlife (internet), el cual sirve para enviar las encuestas a la base de

posibles clientes, como segundo proveedor se ubica el personal de area de investigacion,

debido a que son los encargados de realizar las encuestas y crear los paquetes de servicios.

Como entradas se encuentran las encuestas de necesidades de emprendimientos y los

paquetes de servicios, a continuacion, estan los procesos que se realizan con cada entrada.

Como salida se obtiene un listado de contratos para el desarrollo de planes de negocio de los

clientes, los cuales terminan en la gestion de investigacion.

A continuacion, se plantea un flujograma en donde se visualiza el proceso detallado de la

gestion comercial.
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Flujograma Comercializacion

Area Comercial

Inicio

k4

Emdar encuestaz a

Cliente

Llena la encuesta

publico objetivo

Analizar resultados de |a
tabulacion de encuesta

.

Envviar  publicidad  a

Fecibe publicidad

w

postbles clientes

Vender el paquete de servicios

iEsta

l

Realizar contrato

interesado?

Firma contrato

no

‘ Fin

Graéfico 14 Flujograma de Comercializacion.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora
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Tabla 30 Diagrama SIPOC Gestion de Investigacion.
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Contrato con  Recibir contratos de Plan de Cliente
los clientes clientes, dispuestos a negocios externo
dispuestosa  poner en marcha su idea de segun la
desarrollar su  negocio. necesidad
idea de del cliente.
negocio. Realizar situacion inicial

Personal del area de comercializacién

del nuevo proyecto.

Desarrollar puntos
estratégicos del proyecto

Controlar y revisar los
puntos estratégicos sean

eficientes.

Entrega y explicacién al
cliente del plan de

negocios

Implementar servicio post-

venta.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora

61



En la tabla #30 se desarrolla el diagrama SIPOC, en el cual consta como proveedor el
personal del area comercial, los cuales envian contratos de clientes al area de investigacion
para que empiecen con el desarrollo de la idea de negocio del cliente, este pasa por una serie

de procesos, el cual se especifica en el grafico#15.

Flujo Investizacion
Area de Investizacion Chisnte
| Inicio
Fecibir contrato zobre el Lezer el conirato realizado
dezarrollo del negocia por parte de la enpresa
Mo " Aceptar el
Ruealizar ofro contrata. : ConTEto v
l [ e firmnar
Enviar al clieste
Ei
Feealizay sitazcion inicial del
Droyecto. -
1 Fevizar al plan propusesta v
Desarrollar purtos dar opinionezs sobre al
estratepicos para dar imicio al |7 | dearralla,
Droyecto.
Acoplar el plan, segim Exnviar el pl:e!n propuesta com
indicaciones del cliente recamandacionas ¥
1 ohsenyaciones.
Inyplermantar semcicio past- Fin
venta

Gréfico 15 Flujo de Investigacion.
Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: La autora
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2.1.1 Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

Instalaciones

lHustracion 3 Instalaciones Business Begin.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

En el presente grafico se detalla la ubicacion de cada area que compone a la empresa

Business Begin, la cual se caracteriza por ser de una planta, dividida en tres partes:

e Partes Interna:
Recepcion, encargada de recibir a los clientes.
Area de espera
Area comercial
Area de Talento Humano
Area de Investigacion
Area Financiera
Gerencia General

Sala de reuniones

e Parte Externa
Parqueaderos
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e Parte de Higiene
Bafos

Tabla 31 Descripcion de equipo.

Actividad Equipo Caracteristicas

Computadora Hp Conexion alambrica y

Almacenar informacion
estadistica de los
clientes,realizar
pronosticos de ventas ,
buscar nuevos clientes.
Procesar informacién

de cada area

tecnologia inalambrica
Tarjeta de meria5en 1
Cuatro puesrtos USB
Puerto VGA

Puerto HDMI

15,59 pulgadas de laro
11,22 pulgadas de
profundidad

1,31 a 1,66 pulgadas de alto
Tapa cerrada

Porcesador Mobile AMD
Turion 64 X2

Imprimir documentos Impresora EPSON L355

con validez tributaria,
comprobantes de
ingresos, proformas,
presupuestos y

documentos varios.

Multifuncional con tanque
a inyeccion de tinta
Copiadora

Escéner

Conexion Inalambrica
Contiene cable de
alimentacion

Cable USB

CD con drivers

Software OCR

Fuente: Mercado Libre, 2021
Elaborado por: La autora
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Descripcion de personas.

La tabla #32 indica el total de actividades que se realiza en los procesos sustanciales de la

empresa, identificando el tiempo en horas por actividades, asi como el nimero de personas

que se ven involucradas para el desarrollo de cada una, de la misma forma se detallan las

horas semanales que se toma el personal.

Tabla 32 Descripcion de personas.

Actividad Tiempo (por No. Personas Horas-
actividad)(minutos) hombre

Enviar encuestas a 120 1 10

publico objetivo

Analizar resultados de 180 1 15

tabulacion

Enviar publicidad a 180 1 15

posibles clientes

Vender paquetes de 480 1 40

servicios

Realizar contrato a 120 2 20

clientes interesados

Recibir contrato sobre el 60 1 5

desarrollo de negocio

Realizar situacion inicial 120 3 30

del proyecto

Desarrollar puntos 60 4 20

estratégicos para dar

inicio al proyecto

Implementacion de 120 4 40

servicio post-venta

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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Tabla 33 Numero de trabajadores.

Cargo

# Talento

Humano

Funciones

Costo
Fijo/
Variable

Gerente
General

1

* Controlar actividades de todas las areas
que compone la empresa

* Analizar alternativas para mejorar
procesos en los servicios

* Planificar funciones y actividades con
cada jefe de area

* Definir metas y objetivos de la empresa
* Crear nuevas estrategias para la
captacion de nuevos mercados.

Fijo

Secretaria

* Recibir mensajes y llamadas para la
gerencia

* Coordinar reuniones internas y externas
* Recordar fechas de agendamiento del
gerente general

Fijo

Contador

*Realizar declaraciones del SRI
* Control y asesorar al gerente sobre
procesos internos de la empresa

Variable

Asistente
Contable

* Ingresar documentos con validez
tributaria

*Verificar cuentas por cobrar y por pagar
*Archivar documentos de la empresa
*Realizar roles de pagos

*Controlar el cumplimiento de contratos de
trabajo

Fijo

Vendedor

*Enviar encuestas a publico objetivo
*Analizar resultados de tabulacién

*Enviar publicidad a posibles clientes
*Vender paquetes de servicios

*Cumplir metas de ventas establecidas por
la gerencia.

*Generar y crear contenido para publicidad
*Realizar segmentacion de mercado
*Aportar con ideas nuevas a la empresa
*Entrega de reportes trimestrales del
crecimiento en la ocupacion de cuota de
mercado

Fijo

Investigador
de proyectos

4

Realizar contrato a clientes interesados
Recibir contrato sobre el desarrollo de
negocio

Realizar situacion inicial del proyecto

Fijo
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Desarrollar puntos estratégicos para dar
inicio al proyecto Implementacion de
servicio post-venta

Investigador 1 *Brindar soporte al resultado de la Variable
de proyectos situacion inicial del proyecto

Desarrollar puntos estratégicos para dar

inicio al proyecto

* Implementacion de servicio post-venta

Total 10
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

2.1.1 Tecnologia a aplicar

La aplicacion de la tecnologia consiste en obtener varias ventajas en un sector
determinado, como la implementacion de la rapidez sobre la disponibilidad, también sirve
para disminuir el nivel del riesgo sobre una investigacion (Valls & Escorsa, 2016).

Para la creacion de los negocios de nuestros clientes se implementa la tecnologia

principalmente en:

Péagina web: En la presente pagina web, el usuario tendra acceso a un perfil, en donde se
puede visualizar el avance del proyecto, también se cuenta con un modulo que describa la

infraestructura del negocio.

Aplicacion: Mediante la aplicacion gratuita, el usuario puede observar recomendaciones
que él puede acoplar a su idea de negocio, cabe recalcar que el plan establecido y acordado
por parte del cliente puede ser moldeable tras diferentes los factores que existen en la

industria.
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2.3 Capacidad de Produccion.
2.3.1 Capacidad de Produccion Futura.

En la tabla#34 se puede visualizar la capacidad de produccién futura en la cual se detallan
los 2 tipos de paquetes en el servicio que se va a brindar a nuestro publico objetivo, a
continuacidn, se determina por la capacidad de proyectos que se pueden realizar diariamente,
con la finalidad de sacar el numero de servicios por mes y por afio. Para realizar la proyeccion
a los 5 afios se multiplica por 7% el cual es la tasa de incremento que tiene el sector de

servicios de apoyo segun estudios de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros

Tabla 34 Capacidad de Produccién Futura

Servicio Atencion Atencion Incremento del 7% anual en el sector
Diaria Mensual(20 dias) de servicios
Afio Afio Afo ~ o
1 9 3 ANo 4 ANo 5

Servicio 1,25 80 960 1027 1099 1176 1258

inicial
Servicio 0.7 10 120 128 137 147 157
completo

Total 1,95 90 1080 1156 1236 1323 1416

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros
Elaborado por: La autora

2.4 Definicién de Recursos Necesarios para la Produccion.

2.4.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden presentar.

En la tabla#35 se describen los recursos necesarios para desarrollar los servicios ofertados

en Business Begin, asi como el grado o nivel de sustitucion y la opcion de proveedor.
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Tabla 35 Recursos necesarios para el servicio.

Grado de
Orden  Recursos Sustituto Proveedor 1  Proveedor 2
Sustitucion
Profesional ~ Personal con Medio Persona con Persona con
de capacitaciones conocimientos conocimientos
marketing enelareade  enelareade
marketing y marketing
estudios de
mercadeo
Profesional ~ Personal con Medio Persona con Persona con
de disefio  capacitacion o conocimientos conocimientos
de mencién en el en
proyectos desarrollo de  administracion
proyectos de empresas
Profesional ~ Personal con Medio Persona con Persona con
en finanzas  mencién de conocimiento  conocimiento
y asistente en el area en el area
contabilidad  contable y contable y contable
financiero financiera

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

2.5 Calidad.
2.5.1 Método de Control de Calidad.

El principal método de control de calidad que se piensa implementar en el servicio post-
venta es una encuesta de satisfaccion al cliente, la cual tiene como finalidad establecer el
rango de tiempo que el cliente utiliza nuestro servicio, acompafiado de la calificacion sobre

la informacion y la experiencia que se le ha brindado al cliente.
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Encuesta de Satisfaccion al cliente.

1.- ¢ Desde hace cuéanto tiempo utiliza nuestros servicios?
e Menos de 1 mes
e Entre 1 a3 meses
e Entre 4 a5 meses

e Mas de 5 meses

2.- ¢Considera que nuestra empresa satisface sus necesidades?
e Supera mis expectativas
e Normalmente

e Enun nivel bajo

3.- ¢Cudl es la probabilidad de que nos recomiende?
e Muy probable
e Probable
e Nada probable

4.- ¢Fue de utilidad la asesoria brindada, para el desarrollo de su negocio?
e Si
e No

5.- ¢ Cuél es la calidad de informacion brindada sobre nuestros servicios?
e Alta
e Media

e Baja

6.- Indique alguna observacion o recomendacion para mejorar nuestro servicio.
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2.6 Normativas y Permisos que afectan a la Instalacion del negocio.

2.6.1 Seguridad e higiene ocupacional.

La Norma de calidad 1SO 45001, indica un modelo sencillo para la empresa, con el fin de
desarrollar un control Gtil de riesgos y que sean dafiino para la salud de los trabajadores. La
cual puede ser planificada en un mediano y largo plazo dentro de la organizacion, reduciendo
la probabilidad de accidentes o lesiones (1SO, 2018).

Con respecto a las normas de bioseguridad, todos los trabajadores deben utilizar
tapabocas, uso constante de gel y alcohol, al igual que el lavado de manos, las oficinas se
deben desinfectar 3 veces al dia, al ingresar los clientes, deben ser tomados la temperatura y
desinfectados a nivel corporal.
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CAPITULO I
3 Organizacion y Gestion
3.1 Objetivo del capitulo.
Analizar y plantear la estructura de la organizacion, fundamentado en organigramas y

descripcidn de puestos, a su vez emitir herramientas de control basadas en indicadores para

la correcta gestion de los puestos de trabajo.

3.2 Analisis Estratégico y Definicion de Objetivos.

3.2.1. Vision de la Empresa.

Ser una empresa reconocida a nivel nacional por generar e implementar procesos de

calidad en la generacién de nuevos negocios en los proximos cinco afos.
3.2.2 Mision de la Empresa.
Somos una empresa dedicada a brindar servicios de asesoria para el desarrollo e

implementacién de negocios rentables y de calidad, orientando de una manera éptima y

eficiente a las futuras actividades comerciales de nuestros clientes.
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3.2.3 Objetivos y Estrategias

Analisis FODA
Mediante el andlisis FODA, Business Begin identifica las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas que tiene la empresa, dando como resultado el desarrollo de

estrategias, con la finalidad de emplearlas en este negocio.

Tabla 36 Analisis FODA

Fortalezas Oportunidades

F1. Especializacion de todas las O1. Facilidad del acceso a internet.

areas en una empresa.

F2. Conocimiento continuo de 02. Creacidn de nuevas empresas en un
nuestro personal. entorno cambiante.
F3. Actualizacién de nuevas O3. Ingreso de nueva tecnologia al mercado.

tecnologias para la implementacion

en nuevas ideas de negocios.

F4. Implementacion del servicio post- OA4. Falta de conocimiento técnico por parte
venta. de los nuevos emprendedores al momento de

crear planes para la formacion de una empresa.

F5. El personal se preocupa por O5. Arriendos econdémicos.

cumplir las expectativas de su cliente

F6. Implementacion de pagina web O6. Precios altos por parte de la competencia.
para que el cliente visualice el avance

de su proyecto.
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F7. Precios competitivos y

accesibles.
Debilidades Amenazas
D1. Nuevos en el mercado Al. La mayoria de personas en Ecuador
prefieren poner sus negocios con conocimientos
empiricos.
D2. Falta de recurso financiero A2. Disminucion de ingresos de posibles
para nuevos proyectos. clientes.
D3. Inexistencia de base de datos A3. Existencia de competencia directa.

de clientes potenciales.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La Autora

Matriz EFE.

El andlisis de la matriz EFI, muestra tanto fortalezas como debilidades que el negocio
posee, mediante una calificacion ponderada se puede determinar si el presente plan de

negocios cuenta con mas fortalezas que amenazas.

Tabla 37 Matriz EFE.

Factores critico de éxito Valor Calificacion Calificacion

ponderada

Oportunidades

Avance del uso de la tecnologia en 0,09 4 0,36
el pais
Incremento de nuevas necesidades 0,11 4 0,44

de la poblacién

Ingreso de nuevas tecnologias 0,1 4 0,4
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La mayoria de la poblacién muestra 0,18 4 0,72
conocimiento limitado sobre la
correcta administracion de una

empresa

Las empresas de asesorias tienen 0,11 2 0,22

precios elevados

Leyes y politica sobre 0,03 3 0,09
implementacion de una empresa

pueden cambiar

Total oportunidades 2,23

Amenazas

Preferencia de la poblacion por 0,09 4 0,36
establecer sus negocios con bajo

nivel de conocimiento.

Disminucion de ingresos en la 0,13 3 0,39

poblacién del pais

Ingreso de nuevos partidos politicos 0,04 1 0,04
Existencia de competencia directa 0,11 3 0,33
Total amenazas 1,12

Total ponderado 3,35

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

La Matriz EFE da como resultado para las oportunidades un valor de 2.23, y para las
amenazas un valor de 1.12, indicando que las oportunidades son mas altas que las amenazas
al momento de implementar el desarrollo de Business Begin, sin embargo, se debe ampliar

el nimero de estrategias, con la finalidad de mitigar las amenazas.
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Tabla 38 Matriz EFI

Factores critico de éxito Valor Calificacion Calificacion
ponderada
Fortalezas
Especializacion del personal sobre el 0,12 4 0,48

conocimiento de las principales areas

que componen a una empresa

Capacitaciones continuas por parte 0,13 4 0,52
del personal

Actualizaciones constantes en la 0,12 3 0,36
tecnologia

Implementar servicio post-venta 0,14 3 0,42
El personal se preocupa por cumplir 0,09 3 0,27

las expectativas de los clientes

Implementacién de pagina web para 0,08 4 0,32
que el cliente visualice el avance de

su proyecto

Total fortalezas 2,37
Debilidades

Nuevos en el Mercado 0,08 3 0,24

Falta de suficiente recurso financiero 0,13 4 0,52

para nuevos proyectos

Inexistencia de base de datos de 0,07 4 0,28

clientes potenciales.

Precios elevados en el 0,04 2 0,08

mantenimiento de la pagina web

Total debilidades 1,12

Total ponderado 3,49

Fuente: investigacion propia
Elaborado por: La autora
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Como resultado de la Matriz EFI, se obtiene que existe una puntuacion mas alta para las

fortalezas, indicando que para el desarrollo Business Begin es favorable, con respecto a las

debilidades, se deben tomar en cuenta para reducir este resultado.

3.2.3 Objetivos y Estrategias.

Mision

Samoz unz empresa dedicada a brindar servicios de asesoria para el desarrollo
2 implementacion de negocios rentzbles v de calidad, orientando de unz manera
optima v eficiente a las foturas actividades comerciales de nusstros clientes.

Ohjetiva
estratagico 1°
afia

Crear servicioz
innovadores
para 2l afo
2021

Ohjetivo
sstratagico 4°
afia

Atrzer a
parzonal
capacitada
con ideas
innovadoras

Ohjetiva
astratagico 3°
afla

Inwertir en
Nevas
harramisntas
para ofertar al
AFVICiD

Politica

Los sarvicios
deben zar
nuevos v utiles
para =]
mearcado.

El servicio se
pueds acoplar 2
12 nacesidad
dal clisate

Estrategia
Acoplar los

2EIVICios
astandarizados
alanacesidad
dal clieate.

Ohjetiva
Objesive estratezico 3°
estratagico 27 afi
atig

Aurnentar el
Maximizar el valor parz los
impacte en 1z acciomistas
carmnidad

Politica
Folitica Mantener
Loz estudios a pIeCios
1z cormanidad cormpetitivos,
daben zar afadisndo ua
zutiles. plus 2 nuastra

sarvicio.
Eztrategia
Psalizar un Estrategia
esmdio en la Beealizar un
cormnidad y estudio de la
cuzl ez el competancia, v
impacto que superar los
OUesTs zarvicios de la

negacio CaUsa A
12 mizma.

mizma,

Politica

Todas laz
antrevistas
tienen por
ohjetivo
COnseEuir
parsonal con
nuevas idaas.
Eatrategia
F.ealizar un
concursg de
maritos, en
donde ze evalos
la creatividad v
la facilidad para
splucionar

problemas en la
spciedad

Politica

Laz mwersiones
de muevas
harramisntas
deben taner un
precio
competitivo en
al marcado.

Estrategia
“erificar v
anzlizar loz
diverzoz
provesdores de
25033 MIEVEs
herramismtas.

Vision

Ser una empresa
recanocida a nival
nacionzl por gemerar
g implamentar
procesas de calidad
ga la generacion de
BUEVDE HEE0Cios
les proximos cinco
afigs.

Graéfico 16 Objetivos Estratégicos.

Fuente: investigacion propia

Elaborado por: La autora
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3.3 Organizacion Funcional de la Empresa.

3.3.1 Organizacion Interna.

Organizar los recursos humanos de una empresa es indispensable para cumplir objetivos
y metas trazadas, en el cual consten procedimientos, normas y responsabilidades, tratando de

coordinar todas las areas que componen a una empresa (Moran, Peredo, & Guerrero, 2020).

El organigrama estructural de Business Begin esta conformado por la junta de accionistas,
seguido por la gerencia general, como servicio de apoyo se encuentra secretaria, seqguido por

tres departamentos, los cuales son: administrativo, comercial y de investigacion.

EMPRESA" BUSINESS BEGIN®

Organigrama Estructural

GERENCIA GENERAL

SECRETARIA

VENTAS INVESTIGACION

Gréfico 17 Organigrama Estructural Business Begin.

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora
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EMPRESA™ BUSINESS BEGIN®

Organigrama Funcional

GERENTE GENERAL

—{ SECRETARIA

ASISTENTE
ADMINISTRATIVA - VENDEDOR

Gréfico 18 Organigrama Funcional Business Begin.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

3.3.2 Descripcion de puestos.

La descripcién de puestos es fundamental para establecer una buena organizacion de
funciones y actividades, cumpliendo con el objetivo de coordinar y alcanzar metas propuestas
por la empresa.

Tabla 39 Descripcion del puesto de Gerente General.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Gerente General

Jefe inmediato superior: Junta de Accionistas

Supervisa a: Jefes de cada departamento

I OBJETIVO DEL PUESTO:
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Coordinar y controlar actividades relacionadas con la empresa, con el objetivo de evitar

errores y optimizar el tiempo de trabajo de cada uno de los colaboradores.

111 FUNCIONES

e Controlar actividades de todas las areas que compone la empresa

Analizar alternativas para mejorar procesos en los servicios

Planificar funciones y actividades con cada jefe de area

Definir metas y objetivos de la empresa

Crear nuevas estrategias para la captacion de nuevos mercados.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingenieria

Experiencia: 1 0 2 afios
Habilidades: Pensamiento critico, Analista, Autocontrol, Creatividad.

Formacion: Ingenieria en Administracién de empresas o Finanzas

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora

Tabla 40 Descripcion del puesto de Secretaria.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Secretaria

Jefe inmediato superior: Gerente General

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Coordinar y brindar soporte a las actividades de la empresa, relacionadas directamente con
la gerencia general.

111 FUNCIONES
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Recibir mensajes y llamadas para la gerencia

Coordinar reuniones internas y externas

Recordar fechas de agendamiento del gerente general

Brindar soporte al gerente general.

Presentar reportes generales de la empresa.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Bachillerato General
Experiencia: 1 o 2 afios

Habilidades: Pensamiento critico, tolerancia, autocontrol.

Formacion: Segundo Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Tabla 41 Descripcion del puesto de Asistente Administrativa

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Asistente Administrativa
Jefe inmediato superior: Gerente General

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Brindar soporte a la funciones del &rea administrativa

111 FUNCIONES

e Ingresar documentos con validez tributaria
e Verificar cuentas por cobrar y por pagar

e Archivar documentos de la empresa
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¢ Realizar roles de pagos

e Controlar el cumplimiento de contratos de trabajo

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Ingenieria o Licenciatura en administracion o talento humano

Experiencia: 1 0 2 afios
Habilidades: Tolerancia, tener organizacion, ser proactivo

Formacion: Tercer Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Tabla 42 Descripcion del puesto de Vendedor.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Vendedor
Jefe inmediato superior: Gerente General

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Comercializar y realizar contratos de los servicios ofertados por la empresa.

111 FUNCIONES

*Enviar encuestas a publico objetivo
*Analizar resultados de tabulacion
*Enviar publicidad a posibles clientes
*Vender paquetes de servicios

*Cumplir metas de ventas establecidas por la gerencia.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Bachiller

Experiencia: 1 o 2 afios

82



Habilidades: Tolerancia, tener organizacion, ser proactivo, negociacion.

Formacion: Segundo Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Tabla 43 Descripcion del puesto de Investigador.

I. INFORMACION BASICA:

Puesto: Investigador

Jefe inmediato superior: Gerente General

I OBJETIVO DEL PUESTO:

Desarrollar las ideas de negocios pertenecientes a los clientes, acompafiado del servicio post-

venta.

111 FUNCIONES

*Brindar soporte al resultado de la situacion inicial del proyecto
*Desarrollar puntos estratégicos para dar inicio al proyecto

« Implementacion de servicio post-venta

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO:

Titulo profesional: Licenciatura o Ingenieria en desarrollo de proyectos o administracién de
empresas.

Experiencia: 1 o 2 afios

Habilidades: Tolerancia, organizacion, ser proactivo, negociacion, creatividad,
comunicacion asertiva

Formacion: Tercer Nivel o Cuarto Nivel

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora
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3.4 Control de Gestion.

3.4.1 Indicadores de Gestion.

Aplicar los indicadores de gestién en un proyecto de negocios tiene varios beneficios

debido a que estos son capaces de dar como resultado comparaciones estadisticas entre

variables, haciendo mas sencillo el procedimiento de control en una actividad especifica

(Alvarez, 2017)

La siguiente tabla muestra todas las areas que compone la empresa y los nombres de cada

indicador que pueden ser implementados, con la finalidad de obtener resultados estadisticos

y supervisar de una manera eficiente el funcionamiento de cada departamento.

Tabla 44 Indicadores de Gestion.

AREAS

NOMBRE

INDICADOR

Gerencia General

ROI

Utilidad neta/Activo

Gerencia General

Cumplimeinto de objetivos

estratégicos

#Objetivos cumplidos del plan

estratégico

Comercializacion

Cuota de mercado

Ventas en USD de la empresa / Ventas

en USD en el mercado total

Comercializacion

Satisfaccion del cliente

#clientes safisfechos *100% /#Clientes

atendidos

Administracion

Horas de capcitacion

(# de horas capacitadas / #de horas de

capacitacion planificadas)*100%

Administracion

Clima laboral

#empleados satisfechos/#total de

empleados
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Investigacion Proyectos desarrollados (# Proyectos
desarrollados*100%)/(Total de

proyectos)
Investigacion Participacion de ventas por #ventas concretadas con promocion
Promociones *100%/#Total de ventas

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

3.5 Necesidades del personal

Business Begin debe mantenerse con el mismo nimero de personas hasta el segundo afio,
para estabilizar la parte econdmica y conocer el comportamiento de su publico objetivo,
desde el tercer afio se proyecta incrementar un vendedor, debido al incremento que existe en

la demanda, para el 4 y 5 afio se incrementa el personal del departamento de investigacion.

Tabla 45 Necesidades del personal.
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Afo 1 1 1 1 1 2
Afo 2 1 1 1 1 2
Afo 3 1 1 1 2 3
Afo 4 1 1 1 2 3
Afo 5 1 1 1 2 3

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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CAPITULO IV

4 Juridico Legal

4.1 Objetivos del capitulo.

Establecer la forma juridica para la creacion de la empresa, con el objetivo de enlazar y

coordinar metas, de acuerdo al modelo de negocio que se elija.

4.2 Determinacion de la forma juridica.

Business Begin se establece como Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) la cual se
define como tipo de compafiia conformada por una o varias personas naturales o juridicas,
teniendo como objetivo implementar procesos sencillos al momento de constituir la empresa.
(SUPERCIAS, SUPERCIAS, 2020)

En la siguiente ilustracion se muestran los requisitos necesarios para constituir un negocio

como sociedad por acciones simplificadas.
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REQUISITOS PARA CONSTITUIR UNA S.A.S.

Certificado electrdnico del accionista (Firma Electrénica - Ver Anexo 1).
Reserva de la denominacion (Ver Anexo 1).

Contrato privado o escritura.

Nombramiento(s).

Peticion de inscripcion con la informacidn necesaria para el registro del usuario en
el sistema, esto es:

Tipo de solicitante

Nombre completo

Numero de identificacidn

Correo electrénico

Teléfono convencional y/o teléfono celular

Provincia

Ciudad

. Direccion

6. Copia(s) de cédula o pasaporte.

rhll ol ol el oy

oom Mmoo oo

llustracion 4 Requisitos para Constituir una S.A.S.

Fuente: (SUPERCIAS, SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS VALORES Y
SEGUROS , 2021)
Elaborado por: La autora
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Pazoz para la Conztitucion de una 5.A.5

1. Crear reserva de denomicacion

a. Ingresar al portal www superciaz. gob.ec

b Inzresar al portal de framites en Sector societano

o Ingresar uznane v clave

d. Escoger opcion de reserva de denommacion

. Ingresar opcion constitucion

f Sezwr los pazos indicados en dicho procese

f Escoger tipo de compatiia 5.A.5

b Termmar el proceso e mmprimir la Besarva

2.Descargar formato de documentos: Contrato, Nombramientos, Formularios de registroz

a. Ingresar al portal www.supercias. gob.ec

mgrasar a Guias del Usnano v descargue los formatos v documentos requendos

o Llenar la mformacion soheitada en los documentos descarzados

3.Enviar a la cuenta de correo electronico de la oficina correzpondiente, loz documentos
oblizatorios

2. Enviar lz solisitud de Constitucion

b. Enviar archive PDF que contenga Contrato Privade / Eseritura + Eeserva
debidamente firmado electromicamente

¢. Enviar un archrvo PDF por cada nombramiento, debidamente firmado
electromicamente

d_ Enviar un archive PDF que contenga los formularios de registro da los accionistas v
admimistradores v la copia de las respectivas cédulas o pasapeortes

4. Con la zolicitud recibida ze creara un tramite de constitucion 5.A.5, la informacion
referente al inicio del proceso de constitucion serd enviada al correo electronico del
solicitante

£.El tramite zera revizado v gestionado por el area de registro de zociedadez, durante
dicha gestion de zer necezario ze enviara correo: electronicos al solicitante para subszanar
cualquier obzervacion del procezo. De no existir obzervaciones o luego de zer zuperadas, ze
procedera a generar las razone: de inzeripciones del contrato o ezcritura ¥ del o los
nombramiento: segun zea el cazo.

6. Se procedera a comunicar via corres electronico al zolicitante la finalizacion del proceso
con toda la informacion referente a la nueva compania conztituida adjuntandoze laz
razones de inzcripciones correzpondientes.

lustracion 5 Pasos para la Constitucion de una S.A.S.

Fuente: (SUPERCIAS, SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS VALORES Y
SEGUROS, 2021)
Elaborado por: La autora
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4.3 Registros de marcas.

Los primeros afios de desarrollo de la empresa de Business Begin no tiene la necesidad de

registrar su marca, ni sacar patente.

4.4 Licencias necesarias para funcionar y documentos legales.

Para que Business Begin pueda desarrollar sus actividades debe tener algunos permisos y

licencias, estos son emitidos por entes de control como el Municipio de Quito y GAD.

Tabla 46 Requisitos para la obtencién de Patente.

Requisitos para la obtencion de patente municipal

1.- Formulario de declaracion de patente municipal lleno

2.- Copia de cédula y certificado de votacion de la Gltimas elecciones

3.- Copia de la escritura protocolizada de constitucién de la persona juridica
4.- Copia del nombramiento del representante legal

5.-Copia del RUC

Fuente: (CIUDADANOS, 2021)
Elaborado por: La autora

Para obtener la Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de Actividades

Econdmicas(LUAE), se necesitan realizar lo siguiente pasos:
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* Inprese a www.quito.gob.ec
* Elija 1a opeidn servicios ciudadanos, con lo cual se desplegard una nueva ventana denominado

portal admintstrativo municipal PAM.
* También puede acceder desde la direccidn hitps:/'www.gob.ec, opcion servicios en linea v digitar

LUAE en linea.

* Ingrese su usuario — nimero de su RUC- y contrasefia, que ez la mizma que utiliza para la
declaracion de la patente municipal.

* Cuando haya ingresado al sistema seleccione el tramite a realizar, emision o renovacion. Lea los
requisitos a cumplir y de clic en siguiente.

* Regiztre la informacion solicitada, ubicacion del predio, datos generales, actividad econdmica y
antorizaciones administrativas.

* Valide los datos proporcionados v guarde la informacion.

* Hecho esto se generard el nimero de trimite con las siguientes opeiones: Imprimir el Formulario
de solicitud de LUAE y "Declaracién de reglas técnicas del Cuerpo de Bomberos™.

* 51 le corresponde, por tipo de actividad econdmica, realice la declaracion en linea de las reglas
técnicas del Coerpo de Bomberos, caso contrario ellos coordinaran la inspeccion de su
establecimiento, y 31 cumple con las mismas sera entregado un informe favorable que permite el
otorgamiento de 1a LUAE.

* Imprima el ‘Formulario de solicitud de LUAE’, al final encontrara el procedimiento de emision a
seguir ¥ los pasos hasta obtenerla.

* Entregue el formulario firmado y 1a documentacion solicitada segin su proceso de emisionala

auntoridad otorgante que consta en el documento.

llustracion 6 Pasos para solicitar la LUAE.

Fuente: (CIUDADANOS, 2021)

Elaborado por: La autora
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CAPITULO V

5 Evaluaciéon Financiera

5.1 Objetivos del capitulo.

Establecer la rentabilidad del plan de negocios Business Begin, a través de indicadores y

férmulas financiera.

5.2 Plan de inversiones.

En la siguiente tabla se observa el detalle para la inversion inicial, el cual como resultado
indica un valor de $19.570,24

Tabla 47 Plan de Inversiones.

Descripcion Cantidad  Valor Unitario Total

Instalaciones y Remodelaciones 1 $425,00 $425,00
Instalaciones Eléctricas 1 $157,00 $157,00
Muebles y Enseres 1 $1.182,00 $1.182,00
Equipos de Computacion 1 $2.340,00 $2.340,00
Equipos de Oficina 1 $150,00 $150,00
Costos de Constitucion 1 $608,00 $608,00
Capital de trabajo(3 meses) 1 $4.902,75 $14.708,24

Total $19.570,24

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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En la tabla 48 se describe el calculo del capital de trabajo, tomando como tiempo
determinado 3 meses, en el cual indica las cantidades necesarias de los recursos para ofertar
Sus Servicios.

Tabla 48 Capital de trabajo

Descripcion Cantidad Valor Total

MO $1.330,01
Sueldo Asesor (Fijo) 2 $ 665,00 $1.330,01
Gastos Administrativos $2.882,47
Gerente General 1 $1.163,69 $1.163,69
Secretaria 1 $565,27 $565,27
Asistente Administrativa 1 $598,51 $598,51
Arriendo 1 $450,00 $450,00
Alicuota 1 $35,00 $35,00
Servicios Basicos(Luz-Agua-
Teléfono-lnternet)( ) 1 $70,00 $70,00
Gastos ventas $690,27
Vendedor 1 $565,27 $565,27
Publicidad 1 $125,00 $125,00
Gatos Financiero $-

$ - $-
Capital de Trabajo (3meses) 3 $14.708,24

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

5.3 Célculo de Costos y Gastos.

5.3.1 Mano de Obra

En la siguiente tabla se detalla el personal que se necesita para el funcionamiento de la

empresa, especificando los pagos que recibird cada colaborador de trabajo.
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Tabla 49 Rol de pagos.

>, 3 g E
n O %) = o
s SE S, = =) = 8 =N = S c
G 3ZE g g 8 o 5 3% 3 @ S
< a & >
S
Trabajador Gerente
1 GG1 $850,00  $850,00  $0,00 $80,33  $80,33 $769.68  $9.236,10
A General
2 Trabgjador Secretaria  S1  $400,00  $40000  $0,00 $37.80  $37.80 $362,20  $4.346,40
Trabajador Asistente
3 C Administrativa 1 $425,00 $425,00 $0,00  $40,16 $40,16 $384,84  $4.618,05
4 [Trabajador lInvestigador ., oion g g47500  $0.00  $4489  $44.89 $430,11  $5.161,35
F de proyectos ' ' ' ’ ' ’ o
Trabajador  Investigador
5 o deproyectos  'P2 $47500  $47500 000  $4489 34489 $430,11  $5.161,35
8 Trabi{ador Vendedor V1  $400,00  $40000  $0,00 $37.80  $37.80 $362.20  $4.346,40
Total $3.02500 $3.02500 $0,00 $28586 $28586  $2.739.14 $32.869.65

Fuente: (Ministerio de trabajo, 2020)
Elaborado por: La autora
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Tabla 50 Rol de provisiones.

Provisién Fondo de . Total Costo
Cargo Patronal SECAP IECE X1 X1V Reserva Vacaciones Provision MO
11,15% 0,50%  0,50%
Gerente
General $94,78 $4,25 $4,25 $70,83 $33,33 $70,83 $35,42 $313,69 $1.163,69
Secretaria $44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $33,33 $16,67 $165,27  $565,27
Asist.
Administrativa $47,39 $2,13 $2,13 $35,42 $33,33 $35,42 $17,71 $173,51  $598,51
Investigador
de proyectos $52,96 $2,38 $2,38 $39,58 $33,33 $39,58 $19,79 $190,00  $665,00
Investigador
de proyectos $52,96 $2,38 $2,38 $39,58 $33,33 $39,58 $19,79 $190,00  $665,00
Vendedor $44,60 $2,00 $2,00 $33,33 $33,33 $33,33 $16,67 $165,27  $565,27
Total $337,29 $15,13  $15,13 $252,08  $200,00  $252,08 $126,04  $1.197,75 $4.222,75

Fuente: (Ministerio de trabajo, 2020)
Elaborado por: La autora
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5.3.2 Depreciacion.

A continuacion, se encuentra el calculo de las depreciaciones de los activos fijos,

pertenecientes a la empresa.

Tabla 51 Calculo de depreciaciones.
Detalle del bien Vida atil Valor Porcentaje  Depreciacion
de anual
depreciacion

Muebles y Enseres $ 118,20
Escritorios 10 $ 320,00 10% $ 32,00
Sillas 10 $ 160,00 10% $ 16,00
Muebles decorativos 10 $ 255,00 10% $ 25,50
Archivadores 10 $ 177,00 10% $ 17,70
Sillones 10 $ 240,00 10% $ 24,00
Mesa pequefia 10 $ 30,00 10% $ 3,00
Equipos de Computacién $ 772,20
Computadores de 3 $2.340,00 33% $ 772,20
escritorio

Equipos de Oficina $ 49,50
Impresora 3 $ 150,00 33% $ 49,50
Total $3.672,00 $ 939,90

Fuente: (Arango, Romero, & Calle, 2017)
Elaborado por: La autora

5.3.3 Proyeccion de la depreciacion.

En la siguiente tabla se detalla la proyeccion de los valores obtenidos al momento de

establecer la depreciacion sobre los activos fijos de la empresa.
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Tabla 52 Proyeccion de la depreciacion.

Detalle del bien Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Muebles y Enseres $118,20 $118,20 $118,20 $118,20 $ 118,20
Equipos de
Computacion $772,20 $772,20 $772,20
Equipos de Oficina $49,50 $49,50 $49,50
Total $939,90 $939,90 $939,90 $ 118,20 $ 118,20

Fuente: (Arango, Romero, & Calle, 2017)
Elaborado: La autora

5.3.4 Detalle de Costos.

En la siguiente tabla se detallan los costos que se encuentran relacionados para el

desarrollo de los servicios que oferta Business Begin.

Tabla 53 Detalle de Costos -Servicios

Descripcion del  Unidad Cantidad Costos Costo mensual Costos
producto de mensual  unitarios anual
medida requerida
Servicio Inicial
Materiales y
suministros
Utiles de oficina  unidades 1 $5,60 $112,00 $1.344,00
Tinta de mililitos 1 $8,00 $8,00 $96,00
impresora
Mano de Obra
Investigador de horas 320 $665,00 $1.330,01 $15.960,10
proyectos
Costo Indirecto $- $- $ -
Total $678,60 $1.450,01 $17.400,10
Servicio Completo
Materiales y
suministros
Utiles de oficina  unidades 2 $5,60 $224,00 $2.688,00
Tinta de mililitos 4 $8,00 $32,00 $384,00
impresora
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Mano de Obra

Investigador de horas 320 $665,00 $1.330,01 $ 15.960,10
proyectos
Costo Indirecto $ - $- $-
Total $ 678,60 $1.586,01 $19.032,10

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: La autora

5.3.5 Proyeccion de Costos.

Una vez obtenido el costo mensual, se detalla la proyeccion de los mismos para cinco

afios, en el cual se utiliza el 0,90% siendo la tasa de inflacion en el pais.
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Tabla 54 Proyeccion de costos.

Descripcion Costos Costos Tota2I ano Costos Tota?! anod costos Tota‘: anod costos TOtaé ano
Costo o Total afio @ @ @ @
mensual o 2 1 e = e S = o 3
T g - Tog T3 T3
> > > > >
Serivicio
Inicial
Materialesy o 1,5 g x  $1.440,00 X $1.452,96 X $1.466,04 X  $1.479,23 x $ 149254
suministros
Mano de Obra  $1.330,01 x $15.960,10 x $16.103,74 X $48.746,02 X $49.184,74 X $ 49.627,40
Costo $-
Indirecto
Totales $1.450,01 $17.400,10 $17.556,70 $50.212,06 $50.663,97 $ 51.119,94
Servicio
Completo
Materialesy  ¢)06 x  $3.072,00 X $3.099,65 X $3.127,54 x  $3.155,69 X $ 318409
suministros
Mano de Obra 133$001 X $15.960,10 x $16.103,74 X $48.746,02 X $49.184,74 X $  49.627,40
Costo $-
Indirecto
Totales $1.586,01 $19.032,10 $19.203,39 $51.873,57 $52.340,43 $ 52.811,49
Promedio
Ponderado $17.579,62 $17.737,84 $50.394,83 $50.848,38 $ 51.306,02

Fuente: Investigacién propia
Elaborado: La autora
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5.3.6 Detalle de Gastos.

En la presente tabla se detallan los gastos necesarios para el funcionamiento optimo de las

operaciones en la empresa Business Begin.

Tabla 55 Detalle de Gastos.

Valor

Valor Anual
Mensual

Detalle de Gastos Cantidad

Gastos administrativos

Gerente General 1 $ 1.163,69 $13.964,30
Secretaria 1 $ 565,27 $ 6.783,20
Asistente Administrativa 1 $ 598,51 $ 7.182,15
Depreciacién muebles y enseres 1 $ 9,85 $ 118,20
Depreuac_lpn equipos de 1 $ 6435 $  772.20
computacién

Dgp_reC|aC|on de equipos de 1 $ 413 $ 49,50
oficina

Suministros de oficinas 1 $ 15,00 $ 180,00
Servicios basicos 1 $ 70,00 $ 840,00
Total Gastos Administrativos $ 2.490,80 $29.889,55
Gastos de ventas

Vendedor 1 $ 565,27 $ 6.783,20
Total Gastos Ventas $ 565,27 $ 6.783,20
Gastos financieros

Total Gastos Financieros $ - $ -

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: La autora
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5.3.7 Proyeccion de Gastos.
Para la proyeccion de los gastos en la empresa Business Begin, se toma en cuenta el 0,90%, el cual indica el porcentaje de inflacion
que tiene el pais

Tabla 56 Proyeccion de Gastos.

Descripcion Gastos Gastos Gastos Totasl a0 Gastos TOta‘: a0 Gastos  Total afio 5
Gasto @ ~ @ ~ @ 2 2
mensual o 3 Total afio 1 o g Total afio 2 o 3 o 3 o 5
[T o 5 i = [T [T, =
> > > > >
Gastos
administrativos
Gerente General $1.163,69 X $13.964,30 X $14.089,98 X $14.216,79 X $14.344,74 X $14.473,84
Secretaria $565,27 X $6.783,20 X $6.844,25 X $6.905,85 x $6.968,00 X $7.030,71
Asistente
Administrativa $59851  x $7.182,15  x $7.24679 X $7.31201 X $7.377,82 X $7.444,22
Depreciacion $9.85 X $118,20 X $119,26 X $120,34  x $121,42 X $122,51

muebles y enseres

Depreciacién
equipos de $ 64,35 X $772,20 X $779,15 X $786,16 X $793,24 X $800,38
computacion

Depreciacion de

equipos de oficina $4,13 X $49,50 X $49,95 X $50,40 X $50,85 X $51,31
i?ig:gss”os de $15,00 x  $180,00 x  $181,62 x  $183,25 X $184,90 X  $186,57
Servicios basicos $70,00 X $ 840,00 X $847,56 X $855,19 X $ 862,88 X $ 870,65
Total Gastos

Administrativos $2.490,80 $29.889,55 $30.158,56 $30.429,98 $30.703,85 $30.980,19
Gastos de ventas

Vendedor $565,27 X $ 6.783,20 X $6.844,25 X $13.811,69 X $13.936,00 X $14.061,42

100



Total Gastos de

Ventas $565,27 $ 6.783,20 $6.844,25 $13.811,69 $13.936,00 $14.061,42
Gastos

financieros

Total Gastos

Financieros ¥ $ ) $- $ ) $ ) $ )
Totales $3.056,06 $36.672,75 $37.002,80 $44.241,68 $44.639,85 $45.041,61

Fuente: Investigacion propia
Elaborado: La autora
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5.4 Plan de Financiamiento.

5.4.1 Forma de financiamiento.

En la siguiente tabla se detalla el plan de financiamiento, en el cual el 58% corresponde
a recursos propios y el 42% corresponde a préstamo de 3° personas, con la condicion que se

realice la devolucion del efectivo dentro de 2 afios, sin ningun tipo de interés de por medio.

Tabla 57 Plan de Financiamiento.

Descripcion Total (USD) Parcial (%0) Total (%)
Recursos Propios $ 11.350,74 100% 58%
Efectivo $ 10.550,74 93% 54%
Bienes $ 800,00 7% 4%
Recursos de terceros $ 8.219,50 100% 42%
Préstamo 3° personas $ 8.219,50 100% 42%

Total $ 19.570,24 100%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

5.5 Célculo de Ingresos.

Para establecer el precio de venta unitario, se calcula el costo total, el cual se compone
de MO y CIF, respectivamente para los 2 servicios ofertados, a continuacion, se refleja el
porcentaje del margen de utilidad, el cual se basa en el estudio de mercado realizado en el

capitulo 1.

Tabla 58 Determinacion del precio de venta unitario.

Costo Margen Precio de
- Unidades de Venta
Servicios MP MO CIF Total Utilidad Unitario
(mensual)  (mensual) $ %
Servicio 0
Inicial $  $1.330,01 $120,00 $1.450,01 80 $4.350,03 300%  $72,50
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Servicio )
complaty & SL33001 $25600 S15860L 10 $475803 300%  $63440

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

A continuacion, se realiza el célculo del precio de venta unitario, el cual se basa de la
tabla#58, como resultado obtenemos el producto entre el precio de venta unitario y las

unidades producidas, en este caso los servicios ofertados anualmente.

Tabla 59 Célculo de ingreso anual.

Precio de Venta Unitario Unidades Producidas Ingresos del primer aio
(anuales)
$72,50 960 $69.600,40
$ 634,40 120 $76.128,40

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

5.5.1 Proyeccion de Ingresos
Para la proyeccion de ingresos se toma a consideracion dos variables. Para la cantidad se

utiliza el 7% el cual indica la tasa promedio de crecimiento del sector de servicios y para la

proyeccion de precios, se utiliza el 0,90% la cual indica la tasa de inflacion en el pais.
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Tabla 60 Proyeccion de Ingresos.

(72}

o

'S €  Precio ~ € Precio ~ € Precio o € Precio o €  Precio Total afio
% 8 Total Total afo 1 8 Total Total afo 2 8 Total Total afio 3 8 Total Total afio 4 8 Total 5
w

s

o

2

_g 80 $72,50 $69.600,40 86 $73,15 $75.14268 92 $73,81 $81.126,29 98 $74,48 $87.586,38 105 $75,15 $94.560,88
=

[¢B]

(7p]

=]

]

o

g

8 10 $634,40 $76.128,40 11 $640,11 $82.19050 11 $645,87 $88.735,33 12 $651,69 $95.801,33 13  $657,55 $103.429,99
[¢B]

(9p]

8

f__.; $145.728,80 $157.333,18 $169.861,63 $183.387,71 $197.990,87
|_

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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5.6 Punto de equilibrio.

Para realizar el calculo del punto de equilibrio se utiliza la siguiente formula:

CF

PEW= 5o —cvu

Donde;

CF= Costo Fijo

PVU=Precio de Venta Unitario
CVU=Costo Variable Unitario

Business Begin oferta 2 servicios, por lo tanto, se desarrollan dos puntos de equilibrio los
cuales son mensuales. EI primero conocido con las abreviaturas PEul y el segundo conocido

como PEu2.

En la siguiente tabla se detallan los valores para el desarrollo del primer punto de

equilibrio perteneciente al servicio inicial.

Tabla 61 Valores para establecer punto de equilibrio.

Detalle Servicio Inicial Servicio completo
Servicios por vender 80 10
Costo Fijo $1.330,01 $1.330,01
Precio de Venta Unitario $72,50 $634,40
Costo Variable Unitario $1,50 $25,60

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

A continuacion, se presenta la resolucion de la formula del Puno de equilibrio para el

primer servicio.

prq _ 133001
21
PEul = 19
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Como resultado de la primera férmula, se obtiene que en el servicio 19 existe el punto de

equilibrio del primer servicio.

PUNTO DE EQUILIBRIO -SERVICIO
INICIAL

Costo Variable Costo Total Ingreso Total

Costo Fijo

$2.500,00
$2.000,00
$1.500,00
$1.000,00

$500,00

S_ =
12345678 9101112131415161718192021222324252627282930313233

Graéfico 19 Punto de Equilibrio- Servicio Inicial
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Para obtener el punto de equilibrio del segundo servicio, se utiliza la férmula

anteriormente mencionada, dando como resultado lo siguiente.

Py 133001
U = 608,80
PEU2 =2

Por lo tanto, para el servicio nombrado como “servicio completo”, el punto de equilibrio

Ilega a ser de 2. A continuacidn se muestran las curvas de las variables, del segundo servicio.
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PUNTO DE EQUILIBRIO-SERVICIO
COMPLETO

Costo Variable Costo Total Ingreso Total

Costo Fijo

$12.000,00
$10.000,00
$8.000,00
$6.000,00
$4.000,00

$2.000,00

S_ -
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18

Gréfico 20 Punto de Equilibrio-Servicio Completo
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

5.7 Estado de Resultados Proyectado.

En el estado de resultados se establece la pérdida o ganancias que genera una empresa,

después de considerar la disminucién de gastos y costos (Figueroa & Collado, 2019).
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Tabla 62 Estado de Resultados.

Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Ingresos por ventas $145.728,80 $157.333,18 $169.861,63 $183.387,71 $197.990,87
O] Costo de Ventas $17.579,62 $17.737,84 $50.394,83 $50.848,38 $51.306,02
=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $128.149,18 $139.595,35 $119.466,80 $132.539,33 $146.684,86
) Gastos de venta $6.783,20 $6.844,25 $13.811,69 $13.936,00 $14.061,42
=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $121.365,98 $132.751,10 $105.655,11 $118.603,33 $132.623,43
) Gastos Administrativos $29.889,55 $30.158,56 $30.429,98 $30.703,85 $30.980,19
=) UTILIDAD OPERACIONAL $91.476,43 $102.592,54 $75.225,12 $87.899,48 $101.643,24
) Gastos Financieros $- $- $- $- $-
(+) Otros Ingresos $- - $- $- $-
) Otros Egresos $- $- $- $- $-
_ UTILIDAD ANTES DE
(=) PARTICIPACIONES $91.476,43 $102.592,54 $ 75.225,12 $87.899,48 $101.643,24
) 15% Participacion trabajadores $13.721,46 $15.388,88 $11.283,77 $13.184,92 $15.246,49
(%) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $77.754,97 $87.203,66 $63.941,35 $74.714,55 $86.396,76
) Impuesto a la renta $17.106,09 $19.184,81 $14.067,10 $16.437,20 $19.007,29
_ UTILIDAD o PERDIDA DEL
= EJERCICIO $60.648,87 $68.018,86 $49.874,26 $58.277,35 $67.389,47

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La autora
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5.8 Flujo de Caja.

Tabla 63 Flujo de Caja.

Descripcion Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
INGRESOS
A. OPERACIONALES $ 157.333,18 $ 169.861,63 $183.387,71 $ 197.990,87
Ingresos por ventas $ 145.728,80 $ 157.333,18 $ 169.861,63 $183.387,71 $ 197.990,87
EGRESOS
B. OPERACIONALES $ 19.570,24 $ 5331247 $ 53.792,28 $ 93.679,61 $ 94.522,73 $ 95.373/43
Costos $ 17.579,62 $ 17.737,84 $ 50.394,83 $ 50.848,38 $ 51.306,02
Gastos Administrativos $ 28.949,65 $ 29.210,20 $ 29.473,09 $ 29.738,35 $ 30.005,99
Gastos de Ventas $ 6.783,20 $ 6.844,25 $ 13.811,69 $ 13.936,00 $ 14.061,42
Gastos financieros $ - $ - $ - $ - $ -
C FLUJO $ -19.570,24 $ -53.31247 $ 103.540,90 $ 76.182,02 $ 88.864,98 $ 102.617,44
" OPERACIONAL (A-B) e Rt -2%Y, .10, .cb4, .617,
INGRESOS NO
D. OPERACIONALES $ i $ i $ - 8 - 3 i
Recursos propios - - - - - -
Créditos a corto plazo o i i i i i i
largo plazo
EGRESOS NO
E. OPERACIONALES $  30.827,56 $  34.573,69 $ 25.350,87 $ 29.622,12 $  34.253,77
Amortizacion de capital $ - 0 0 0 0
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Pago de participacion de

e $ 1372146 $ 1538888 1128377  $ 1318492 $  15.246,49
Pago de :g:ft’;esm ala $ 1710609 $  19.184,81 14.067,10  $ 1643720 $ 19.007,29
Otros egresos $ 4.109,75 $ 4.109,75 - $ - $ -
FLUJO NO
F. OPERACIONAL (D - E) $ -30.827,56 $ -34.573,69 .25.350,87  $ -20.62212  $ -34.253.77
FLUJO NETO
G- GENERADO (C.F) $ -1957024 $ 2248491  $ 138.11459 101.532,88  $118487,10 $ 136.87121
H. SALDoc'Ej]i'AL DE ~$ 1957024 $ -42.05515 96.05044  $197.592,32  $ 316.079.43
I SALDO FINAL DE $ -1957024 $ -4205515 $  96.05944 19759232  $316.07943 $ 452.95064

CAJA (G + H)

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: La autora.
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5.9 Evaluacién financiera.

5.9.1 Indicadores.

5.9.1.1 Valor Actual Neto (VAN)

Para el célculo del Valor Actual Neto(VAN), se establece el porcentaje de TMAR,
donde solo se utiliza la tasa pasiva, estipulada por el Banco Central de Ecuador y la tasa
de inflacién segin INEC, debido a que en el presente proyecto no se toma en cuenta el

préstamo bancario, por esta razon solo se utilizan estas dos variables.

Tabla 64 Calculo de TMAR.

TMAR
Detalle Porcentaje(+)
Tasa Pasiva 5,66%
Tasa Inflacion 0,90%
TMAR 6,56%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

A continuacion, se muestra el calculo del VAN, indicando que el Valor Actual Neto
del presente proyecto es de $716.660,70, el cual es un valor representativo debido a que
en la comparacion de costos vs precio de venta es alto, dando como resultado un margen
de utilidad del 300%.

Tabla 65 Calculo de VAN.

>
&

gRWN RO

Flujo de caja
-19.570,24
-42.055,15

96.059,44
197.592,32
316.079,43
452.950,64

VAN $716.660,70

AR AR AR AR o

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La autora
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5.9.1.2 Tasa Interna de Retorno (TIR).
En el presente proyecto la tasa interna de retorno es representada por el 161% el cual
evalla al proyecto de una manera positiva, debido a que indica el porcentaje del beneficio

que se tiene.

Tabla 66 Calculo de la tasa interna de retorno.

TIR 161%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

5.9.1.3 Beneficio Costo.

El Beneficio Costo indica cuanto es el valor de retorno por cada ddlar de inversion que

se realice en la empresa, midiendo el desarrollo y beneficios que puede causar el proyecto.

El célculo del costo-beneficio que se visualiza a continuacidn, muestra que, por cada

ddlar de inversidn sobre el proyecto, retorna $2,08 centavos.

Tabla 67 Costo- Beneficio

Inversion inicial $19.570,24
TMAR 6,56%
VNA Ingresos $702.032,06
VNA Egresos $317.550,03
VNA Egresos+inversion $337.120,27
Costo-Beneficio 2,082438028

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

5.9.1.4 Periodo de Recuperacion.
El periodo de recuperacion indica en que tiempo el proyecto se encuentra en la

capacidad de realizar la devolucion de los inversionistas, sin afectar a las operaciones

actuales que se encuentre desarrollando la empresa.
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A continuacion, se muestra el calculo del periodo de recuperacion.

Tabla 68 Periodo de recuperacion.

Saldo Inicial Flujo de Caja Saldo Final
Afiol -$19.570,24 -$42.055,15 -$61.625,39
Afio 2 -$61.625,39 $96.059,44 $34.434,05

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora

Como se puede observar en la presente tabla, en el segundo afio, se recupera el dinero

que se invirtio para el desarrollo de Business Begin.
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ANEXOS.

Anexo 1 Evidencia de resultados de encuesta.

El presente anexo muestra la evidencia de los resultados obtenidos en la encuesta

enviada.
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llustracién 7 Evidencia de resultados.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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Anexo 2: Cuadro de amortizacion del préstamo de 3°

El presente Anexo indica la tabla de amortizacion del préstamo de 3° personas.

Tabla 69 Devolucidn de préstamo 3° personas

Capital Inicial $ 8.219,50
Forma de Pago MENSUAL
Plazo 24
% Interes 0,00%
Meses Capital a nicio del Devolucidn Intereses Cuota
periodo

0

1 $8.219,50 $ 342,48 0 342,479156
2 $7.877,02 $ 342,48 0 342,479156
3 $7.534,54 $ 342,48 0 342,479156
4 $7.192,06 $ 342,48 0 342,479156
5 $6.849,58 $ 342,48 0 342,479156
6 $6.507,10 $ 342,48 0 342,479156
7 $6.164,62 $ 342,48 0 342,479156
8 $5.822,15 $ 342,48 0 342,479156
9 $5.479,67 $ 342,48 0 342,479156
10 $5.137,19 $ 342,48 0 342,479156
11 $4.794,71 $ 342,48 0 342,479156
12 $4.452,23 $ 342,48 0 342,479156
13 $4.109,75 $ 342,48 0 342,479156
14 $3.767,27 $ 342,48 0 342,479156
15 $3.424,79 $ 342,48 0 342,479156
16 $3.082,31 $ 342,48 0 342,479156
17 $2.739,83 $ 342,48 0 342,479156
18 $2.397,35 $ 342,48 0 342,479156
19 $2.054,87 $ 342,48 0 342,479156
20 $1.712,40 $ 342,48 0 342,479156
21 $1.369,92 $ 342,48 0 342,479156
22 $1.027,44 $ 342,48 0 342,479156
23 $684,96 $ 342,48 0 342,479156
24 $342,48 $ 342,48 0 342,479156

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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