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RESUMEN

Hace un tiempo atras la capacitacion y el asesoramiento eran actividades
consideradas como gastos para una empresa, pero con el transcurso de los afios y el
avance tecnoldgico se determind que las personas son para la organizacion el
principal patrimonio que pueden poseer, por lo que generar presupuestos para su
adecuado progreso resulta un tema gratificante. Dichos aspectos fueron apreciados
para el disefio y elaboracion del presente proyecto, el cual beneficiara a los
empresarios de la provincia de Imbabura considerando su viabilidad comercial,

técnica, organizacional, financiera y de impactos en el largo plazo.

Para desarrollar el estudio de mercado, se aplicé una encuesta a un grupo selecto de
empresas con el fin de determinar si estarian dispuestas a utilizar el servicio de
capacitacion y asesoria en gestion de talento humano, identificar las caracteristicas
del servicio, fortalezas dentro del sector e informacion acerca del precio apropiado

para colocar el servicio.

Para desarrollar el estudio técnico, administrativo y legal, se determiné la ubicacion
estratégica de la empresa, el tamafio de las oficinas y la estructura necesaria para la
instalacién de la tecnologia requerida. Se efectio ademas la consulta sobre los
tramites y procedimientos laborales, se establecié la estructura organizacional, el tipo
de empresa segun lo establecido por las leyes del Ecuador entre otros procedimientos

administrativos.

Para desarrollar el estudio financiero, se realizo6 los calculos respectivos con el fin de
determinar los costos, las ventas, la inversion, y demas estimaciones con una
proyeccién a cinco afios. Econémicamente, el proyecto se estima con un valor de
inversion inicial de $35.509,23. EI VAN es de $14.897,29, ademas se alcanza una
TIR de 38,34%, por lo que se determina la factibilidad de la apertura de la

microempresa es viable.

Por altimo, se realizé el proceso de identificacion de impactos en los &mbitos social,
econdmico, educativo, empresarial y ético a través del cual se determind que a nivel

general el proyecto genera un impacto alto positivo.



ABSTRACT

Some time ago the training and advising activities were considered as expenses for a
company, but with the course of the years and technological advance it was
determined that people are to the organization the main heritage which they may
possess, in this way to generate budgets for its appropriate development is a
rewarding topic. These aspects were considered for the designing and development
of this project, which will benefit employers in the province of Imbabura considering

its commercial, technical, organizational, financial viability and long-term impacts.

To develop the marketing study, | surveyed a select group of companies to determine
if they would be disposed to use the training and advisory services in talent
management, to identify service features, strengths within the area and information

about the appropriate price for the service.

To develop the technical, administrative and legal chapter, the company's strategic
location was determined, the size of the offices and the structure necessary for the
installation of the required technology. Consultation was carried out, in addition to
the procedures and work procedures, organizational structure was established, the
kind of company as required by the laws of Ecuador among other administrative

procedures.

To develop the financial study, | did necessary calculations in order to determine
costs, sales, investment, and other estimates with a five-year projection.
Economically, the project is estimated with an initial investment value of $
35,509.23. The NPV is $ 14,897.29 and an IRR of 38.34%, so that, it determines the

easiness and viable of opening the microenterprise.

Finally, it was developed the process of identification impacts on the social,
economic, educational, and ethical aspects through it was determined that in a

general level the project generates a positive big impact.



INTRODUCCION

En la actualidad se puede apreciar los cambios que han tenido la mayoria de las
empresas en relacion a la de tiempos atrés, los transformaciones que a diario surgen
en el mundo influyen indudablemente en el diario accionar de cada empresa, con esto
cada uno de los mecanismos debe moldearse para ajustarse perfectamente a los

cambios.

Todo agente productivo debe laborar de manera eficaz en el logro de los objetivos
que estos cambios conllevan, y es aqui donde se llega a realizar el tratamiento del
recurso humano como capital humano, es a este factor a quien debe considerarse de
real importancia para aumentar sus capacidades y exaltar sus aptitudes al punto tal en
que se encuentre como un factor capaz de valerse por si mismo y entregarle lo mejor

de si a su trabajo, sintiéndose conforme con lo que realiza y con cdmo es reconocido.

La gestion que comienza a realizarse ahora ya no esta basada en elementos como la
tecnologia y la informacién, sino que la clave de una gestion acertada esta en la gente

que en ella participa.

Al presente la empresa necesita desprenderse del miedo que provoca lo desconocido
y adentrarse en la aventura de cambiar interiormente, innovar diariamente, entender

la realidad, enfrentar el futuro, entender la empresa y nuestra mision en ella.



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 Antecedentes

Para poder hablar de administracion es necesario conocer qué es una empresa. “La
empresa €S una organizacion, conformada por un grupo de personas reunidas en
miras de un bien comin” (LONGENECKER vy otros, 2006, pag. 8), para su
conformacién cuenta con recursos, desarrolla actividades en las areas industriales,

comerciales, financieras o de servicios con fines de lucro.

Dependiendo del tamafio de la empresa puede clasificarse en: grandes, medianas,
pequefias 0 micro-empresas. Todas admiten la idea de riesgo; y, para muchas
personas que cuentan con un bajo capital puede resultar una salida a la falta de

trabajo, o por lo contrario agravar su situacion financiera.

Una empresa debe empezar a “moverse con su capacidad a pleno, para que pueda
tener solidez competitiva” (LONGENECKER Yy otros, 2006, pag. 9). En muchas
ocasiones por la falta de empleo o al pasar épocas de crisis, el interés por ingresar al
mundo de los negocios se convierte en una alternativa a la aventura sin medir los

riesgos.

Se debe tomar como paso previo, un estudio de mercado del producto que se
pretende lanzar, no siempre la aceptacion entre los potenciales compradores es la
mejor aun cuando la idea sea buena; existen parametros que se deben tomar en
cuenta como: a qué mercado esta dirigido, la competencia a la que se enfrenta, la

economia y gustos de los consumidores; entre otros.

Los significativos avances de la era tecnoldgica donde los robots, las
telecomunicaciones, la inteligencia artificial, el software y los laseres desarrollan
innumerables tareas rutinarias en las empresas, ha dado margen para que las

capacidades de los trabajadores se vayan tornando obsoletas. En tal virtud, las tareas



que deben desarrollar los trabajadores ameritan innovadoras competencias en todos
los niveles de las organizaciones. Consecuentemente, los empleados deben estar
prestos para aumentar sus capacidades y la solucion de problemas. De ahi que es
fundamental y de enorme valia capacitar al talento humano a fin de que pueda
incursionar en el mercado de trabajo con los conocimientos indispensables para

desarrollarse en las responsabilidades que se les asigne.

En la antiguedad la capacitacion fue considerada como una gestion que Gnicamente
generaba gastos para la empresa, no obstante ahora se la considera como una
inversion que facilita incrementar los niveles de productividad empresarial. Las
personas son para la organizacion el primordial patrimonio que estas pueden poseer,
pues el capital humano resulta el asunto vital para el éxito de las empresas y la
principal diferencia competitiva en un mundo tan innovador y cambiante, ya que son
las personas las que producen hechos y dirigen sus negocios, fabrican productos y
prestan servicios cuyo esfuerzo resulta gratificante al reflejar éxito en las

organizaciones.

En la actualidad, la ventaja competitiva de las empresas esta expresada por la
capacidad que tienen para captar, retener y desarrollar al capital humano y asi poder
hacer la diferencia en relacidbn a su competencia y convertirse en empresas
reconocidas como lideres en sus respectivas areas de negocio, aspectos que fueron
tomados en cuenta para el disefio y elaboracién del proyecto de factibilidad para la
creacion de una microempresa capacitadora y asesora de talento humano en la ciudad
de Ibarra, provincia de Imbabura, estudio que permitird beneficiar a los empresarios
de las organizaciones y distintas entidades ofreciendo servicios especializados de
asesoria y capacitacion para que las empresas se mantengan actualizadas e
incrementen sus niveles de competitividad acorde con los requerimientos del
empresariado, considerando su viabilidad comercial, organizacional, técnica y

financiera en el largo plazo.

La creacion de una microempresa que cumpla este noble cometido permitird
capacitar a los empleados con miras a que puedan enfrentarse a la irrupcion de

mercados cada vez méas competitivos.



Preparar, desarrollar e integrar al talento humano al proceso productivo, mediante la
entrega de conocimientos en la ciudad de Ibarra, desarrollard las habilidades y
actitudes necesarias para el mejor desempefio de todos los trabajadores de las
empresas en sus cargos Yy adaptarlos a las exigencias cambiantes del entorno,
aumentara la eficiencia en los servicios y la eficacia de los resultados, incentivara a
la creatividad e innovacién en los productos y servicios ofrecidos al mercado,
mejorara la calidad de vida en el trabajo, creara mayor competitividad organizacional
y mejorara la imagen de las organizaciones existentes. Por consiguiente, urge la
capacitacion para mejorar el ajuste entre las demandas de trabajo y los atributos

humanos.

Con este proyecto se desea contribuir al éxito de las empresas de la provincia de
Imbabura aportando soluciones personalizadas con el fin de seleccionar, formar y

consolidar el mejor equipo humano dentro de las organizaciones.

1.2 Microempresa

A la empresa de tamafio pequefio se le conoce como microempresa 0 micro empresa.
La definicion exacta de este concepto se encuentra detallada por la legislacién de
cada nacién. En América Latina se denominan PYMES, a las pequefias y medianas

empresas.

El concepto de microempresa rige a partir de 1 de enero del 2 005, para aumentar su
seguridad juridica, disminuir su riesgo y alentar la inversion. “Es asi como la
Organizacién Internacional del Trabajo (OIT) incluye como microempresa a aquellas
que no posean mas de diez empleados, pudiendo estar incluidos al microempresario y
sus familiares sean estos remunerados o no” (LONGENECKER Yy otros, 2006, pag.
10). Su conformacién sea de tipo informal y el nivel de estudios del microempresario

no supere la educacion media.

Las PYMES o microempresas son integradas por gente con iniciativa de poca
capacidad adquisitiva, por lo general requieren de apoyo financiero por medio de

créditos para conseguir mantenerse en el mercado. En muchos casos el ser



considerado una microempresa trae resultados positivos en el hecho de que se

pueden recibir subsidios por parte del Estado.

Entre las ventajas de la microempresa se puede mencionar la flexibilidad con la que
actua, debido a la capacidad de adaptacion del producto al mercado; disponibilidad
geogréfica, transformacion rapida y toma répida de decisiones, entre otras. Se

convierte adicionalmente en un ente generador de plazas de trabajo.

Asi mismo posee desventajas, entre las que se puede mencionar las siguientes: “Falta
de financiamiento lo que limita sus posibilidades de expansion, dando como
resultado dificultades en su competitividad y limita su mercado” (LONGENECKER
y otros, 2006, pag. 13).

1.2.1 La microempresa en el Ecuador

De acuerdo al tamarfio las empresas en el Ecuador se pueden dividir en:

e Microempresas: Emplean hasta 10 trabajadores, y su capital fijo puede ir
hasta 20 000 ddlares.

Talleres artesanales: Se caracterizan por tener una labor manual, con no mas

de 20 operarios y un capital fijo de 27 000 dolares.

Pequefa Industria: Puede tener hasta 50 obreros

Mediana Industria: Alberga de 50 a 99 obreros, y el capital fijo no debe
sobrepasar de 120 000 dolares.

Grandes Empresas: Son aquellas que tienen mas de 100 trabajadores y
120 000 dolares en activos fijos. (CAMARA DE LA PEQUENA
INDUSTRIA DE PICHINCHA, 01 de septiembre 2001, pag. 1)



A partir del 18 de marzo del 2 001 se encuentra publicado el Reglamento de
aprobacién de las Fundaciones, Corporaciones y Entidades econdmicas micro
empresariales emitido por el Ministerio de Trabajo y Recursos Humanos mediante
Registro Oficial No 247.

Cabe destacar que la microempresa es una unidad econdmica operada por personas
naturales (87%), juridicas (1%), o de hecho (12%), bajo cualquier forma de
organizacion o gestion empresarial, formales o informales que se dedican a la
produccion, servicios o a la comercializacion de bienes. (CAMARA DE LA
PEQUENA INDUSTRIA DE PICHINCHA, 01 de septiembre 2001, pag. 6)

Actualmente el avance econdémico que posee el Ecuador se debe al desarrollo de las

microempresas que brindan productos y servicios tradicionales.

Las microempresas desarrollan actividades relacionadas con alimentos, confecciones,
cuero y calzado, ceramica, grafico, quimico, plastico, madera, materiales de
construccion, metalmecénica, electronica, transporte, textil, hoteleria y turismo,
servicios profesionales, servicios generales y municipales que van desde el auto-

empleo, o que tiene hasta 10 colaboradores.

Que su capital va desde $1,00 hasta $20.000,00 libre de inmuebles y vehiculos y sus
ventas anuales en valores no exceden los $ 100.000,00. (CAMARA DE LA
PEQUENA INDUSTRIA DE PICHINCHA, 01 de septiembre 2001, pag. 8)

El Ministerio de Trabajo con la cooperacion de la OIT crea un Plan Integral de
Apoyo a la Microempresa, ya que las microempresas tenian muchos problemas de

concepcion, implementacion y ejecucion de los emprendimientos.

1.2.3 Objetivos de las microempresas

Implantar microempresas sostenibles, brindando oportunidades de empleo estable en
las comunidades, con ideas innovadoras y ajustandose al marco legal que brindara
soporte y financiamiento a la microempresa. (CAMARA DE LA PEQUENA
INDUSTRIA DE PICHINCHA, 01 de septiembre 2001, pag. 9)

6



124 Ventajas de las microempresas

Son féciles de establecer y crear.

Precisan de poco capital para su implementacion

Bridan oportunidades de empleo.

Promueven una cultura emprendedora.

Representan aproximadamente el 40% de la economia del pais.
Propician al desarrollo econémico y social de las comunidades.
Impulsan el desarrollo de metodologias alternativas.

Tienen posibilidades de expansion en capital y espacio.

Difunden la creatividad

1.25 Desventajas de las microempresas

Dificultad de acceso a la otorgacion de créditos.

Restriccidn al establecer objetivos altos en un plazo corto de tiempo.

Poseen un rezago comparativo con empresas de mayor tamafio en el plano
productivo y administrativo.

Por lo general limita su mercado al consumo interno (a nivel local)

Riesgo de pérdidas monetarias por operaciones reducidas.

1.2.6 Empresa unipersonal de responsabilidad limitada.

La Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada surge como una
iniciativa para brindar a los microempresarios la facilidad de gozar de los beneficios
de una empresa de responsabilidad limitada. Adicionalmente, contribuir a la

formalizacidn de los microempresarios.

“La EURL es una persona juridica distinta e independiente de la persona natural a
quien pertenece, por ende, los patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios
separados. La persona natural a quien pertenece una EURL se llama “gerente-

propietario.



Se establece que una misma persona natural puede constituir varias empresas
unipersonales de responsabilidad limitada, siempre que el objeto empresarial de cada
una de ellas fuere distinto y que sus denominaciones no provoguen confusiones entre
si. Adicionalmente, se prohibe que las EURL’s pertenecientes a un mismo gerente-
propietario, no podran contratar ni negociar entre si, ni con personas en donde guarde
el parentesco hasta el cuarto grado de consanguinidad o el segundo grado de afinidad
de conformidad con la Ley. En caso de contravencion de esta disposicion, ademas de
la nulidad correspondiente, el gerente-propietario respondera personalmente por

todas las obligaciones de dichas empresas”. (www.ecuadorlibre.com)

1.3 Capacitacion

Se conoce como capacitacion a la herramienta fundamental dentro de la
Administracion de Recursos Humanos, “es un proceso planificado, sistematico y
organizado que busca modificar, mejorar y ampliar los conocimientos, habilidades y
actitudes del personal nuevo o actual, como consecuencia de su natural proceso de
cambio, crecimiento y adaptacion a nuevas circunstancias internas y externas”

(THOMPSON Arthury S. A., 2001, pag. 74).

Este proceso debe ser a corto plazo, en el que se “utiliza un conjunto de acciones
educativas y administrativas orientadas al cambio y mejoramiento de conocimientos,
habilidades y actitudes del personal, a fin de propiciar mejores niveles de desempefio
compatibles con las exigencias del puesto que desempefia, y por lo tanto posibilita su
desarrollo personal, asi como la eficacia, eficiencia y efectividad empresarial a la
cual sirve.” (THOMPSON Arthury S. A., 2001, pag. 78)

La instruccion implica la transmision de ideas concretas relativas al trabajo, aspectos
generales de la empresa, del puesto especifico en el que se ubica cada persona y del
medio en el que se rodea, con el fin de desarrollar habilidades en funcion de

conseguir objetivos comunes definidos.

Esta herramienta incrementa los niveles de trabajo y es considerada como un factor

de competitividad en el mercado actual.



La formacion y promocidn de ejecutivos, administrativos y operativos, requiere de
una estructura interdisciplinaria de capacitacion, para la cual no estan preparados los
ejecutivos, que tienen formacion para la administracion de la empresa, por lo que las
empresas de asesoramiento Yy capacitacion, constituyen el pilar de desarrollo
empresarial, mediante la aplicacion de técnicas y estrategias para la formacion del
personal, segun el nivel organizacional y area de desempefio que ejerza; en este
contexto, ARMSTRONG, Michael (2001:63) determina los beneficios de la

capacitacion de personal:

Beneficios de la capacitacion a las organizaciones:

e Conduce a la rentabilidad més alta y a actitudes mas positivas.

e Mejora el conocimiento del puesto a todos los niveles.

e Crea mejor imagen.

e Mejora la relacion jefes-subordinados.

e Se promueve la comunicacion a toda la organizacion.
Reduce la tension y permite el manejo de areas de conflictos.
Se agiliza la toma de decisiones y la solucion de problemas.
Promueve el desarrollo con vistas a la promocion.

Contribuye a la formacidn de lideres y dirigentes.

Beneficios de capacitacion al personal:

Ayuda al individuo para la toma de decisiones y solucion de problemas.
Alimenta la confianza, la posicidon asertiva y el desarrollo.

Contribuye positivamente en el manejo de conflictos y tensiones.

Forja lideres y mejora las aptitudes comunicativas.

Sube el nivel de satisfaccion con el puesto.

Permite el logro de metas individuales.

Desarrolla un sentido de progreso en muchos campos.

Elimina los temores a la incompetencia o la ignorancia individual.



1.4 Asesoria

En el area administrativa, se considera la “asesoria como el proceso en el que una
empresa requiere de asistencia o apoyo sea por medio de una sugerencia, opinion o
recomendacion por parte de un asesor o especialista” (THOMPSON Arthury S. A,,
2001, pag. 24), sea interno o externo.

Uno de los principales beneficios que aporta la asesoria es la ayuda que se puede

obtener en la resolucion de dudas especificas en el area de interes.

La asesoria existe para brindar ayuda a las empresas o a sus gerentes en aquellas
cosas que implican dificultades. Teniendo en cuenta esto debemos decir que la
asesoria tiene como objetivo “informar de qué manera se debe correr un negocio,
cudles son los elementos y herramientas que se necesitaran y proporciona instruccion
acerca de las planificaciones correspondientes a los proyectos que posea la misma”

(THOMPSON Arthury S. A., 2001, pag. 25).

Adicionalmente, la asesoria también se encarga de ensefiar la manera de combinar
todas las herramientas de las cuales se dispone para poder lograr una buena gestion y
administracion.

En la actualidad una empresa puede contar con los servicios de la asesoria dentro de
algunos campos como: juridica, administracion, contabilidad; asesoria financiera, de
gestion, de sistemas, de imagen entre otras.

Es de vital importancia que el asesor, deberé ser un profesional en la materia a tratar.

1.5 Talento humano

Una empresa para poder cumplir con sus objetivos, precisa de una serie de recursos

elementales para su desempefio, los cuales al ser administrados adecuadamente

permitiran alcanzar sus objetivos.
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Uno de ellos precisamente es el talento humano, el cual no representa sélo el
esfuerzo o la actividad humana, sino implica en otros factores como: el
conocimiento, experiencias, vocacion, aptitudes, habilidades, potencialidades,
motivacién, entre otros. (LONGENECKER Yy otros, 2006, pag. 27)

Como es de facil conocimiento sin el esfuerzo humano no podria funcionar cualquier
organizacion; el buen desempefio de esta depende en gran medida de la disposicién

que el personal ponga en su labor.

Es importante que “cada gerente actue como la persona clave en el uso de técnicas y
conceptos de administracion de personal para mejorar la productividad y el
desempefio en el trabajo” (THOMPSON Arthur y S. A., 2001, pag. 32).

Si bien es cierto que los activos financieros y la maquinaria son de gran importancia
en una empresa, Nno es menos cierto, que el talento humano tenga un valor

considerable, es este quien proporciona la “chispa creativa en cualquier

organizacion” (LONGENECKER vy otros, 2006, pag. 27).

Son las personas las que se encargan de disefiar, producir, controlar la calidad,
distribuir, establecer los objetivos y las estrategias para la organizacion. “Sin gente
eficiente es imposible que una organizacién logre sus objetivos” (LONGENECKER
y otros, 2006, pag. 28).

Es importante que el talento humano esté manejado bajo reglas claras por medio de

un director de talento humano.

“La direccion del talento humano es una serie de decisiones acerca de la relacion de
los empleados que influye en la eficacia de éstos y de las organizaciones"
(LONGENECKER Yy otros, 2006, pag. 38)

Actualmente, la fuerza laboral posee expectativas diferentes acerca del trabajo que
desea realizar. Algunos empleados a diferencia de otros, anhelan colaborar en la
direccién de sus puestos de trabajo, y ambicionan participar en las ganancias

financieras obtenidas por su organizacion.
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1.6 Servicios
El servicio es conocido en economia y en marketing como un ‘“conjunto de

actividades que buscan responder a una o mas necesidades de un cliente”
(LONGENECKER vy otros, 2006, pdg. 39). Se precisa un marco en donde las
acciones se desenvolveran con la idea de fijar una perspectiva en el resultado de

géstas.

“El servicio es el equivalente no material de un bien. La prestacion de un servicio no

b

resulta en posesion, y asi es como un servicio se diferencia de proveer un bien fisico’
(LONGENECKER Yy otros, 2006, pag. 39).

La prestacion de un servicio puede implicar:

Realizar una actividad sobre un producto tangible o intangible.

Entregar un producto intangible.

La fabricacion de una ambientacion para el cliente.

Existen caracteristicas que poseen los servicios que los distinguen de los productos:

» Intangibilidad (caracteristica basica de los servicios).

A\

Heterogeneidad (dos servicios similares nunca seran idénticos).

» Inseparabilidad (los productos de produccion y consumo son parcialmente o
totalmente simultaneos).

» Perecibilidad (no se pueden almacenar).

» Ausencia de propiedad (los compradores de servicios adquieren un derecho).

Los servicios se basan en principios:

1. Actitud de servicio.
2. Satisfaccion del usuario.

3. Actitud positiva, dindmica y abierta.
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Se sustenta en bases éticas.

El buen servidor esta satisfecho.

Continuidad de poder con el servicio. (LONGENECKER Yy otros, 2006, pag.
40)

De acuerdo a la serie de normas ISO 9 000, en el servicio se deben tomar en cuenta

los principios de servicio al cliente:

1.7

10.

11.

12.

Hacer de la calidad un habito y un marco de referencia.

Establecer las especificaciones de los productos y servicios de comun
acuerdo con todo el personal y con los clientes y proveedores.

Sistemas de sonrisas, dardn mejores resultados que solo, decir “por favor” y
“Gracias”.

Anticipar y satisfacer consistentemente las necesidades de los clientes.

Dar libertad de accion a todos los empleados que tengan contacto directo con
los clientes en la resolucion de quejas.

Preguntar a los clientes lo que desean y entregarselo una y otra vez, para
hacerlos volver.

Prometer menos, dar mas. Los clientes siempre esperan el cumplimiento de
su palabra.

Mostrar respeto y atencion por las personas.

Remunerar a sus empleados como si fueran sus socios, reconocer en forma
explicita todo esfuerzo de implantacion de una cultura de calidad.

Investigar quiénes son los mejores y como hacen las cosas, para aduefiarse de
sus sistemas, para después optimizarlos.

Alentar a los clientes a que digan todo aquello que no les guste, asi como lo
que si les gusta.

Nunca dejar esperando al cliente por su servicio. (LONGENECKER vy otros,
2006, pag. 40)

Estudio de mercado

El estudio de mercado no s6lo apunta la atencién en el consumidor y la cantidad del

producto que demanda una poblacion determinada; el investigador del proyecto tiene
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gue analizar ademés de ello los mercados, proveedores, competidores y
distribuidores e incluso las condiciones del mercado externo, al respecto Herndndez
A. (2007:18) expresa que “el estudio, mas que describir y proyectar los mercados
relevantes para el proyecto, debe ser una base sélida para realizar una investigacion

completa: debe arrojar datos basicos para las demas partes de la investigacion”.

En el estudio de mercado se define la situacion actual y se realiza la proyeccion del
tipo de mercado al que se orientara la empresa, la informacion proporcionada por el
estudio de mercado, permitira ademas, determinar la estrategia comercial, por lo que
estudia los habitos y motivaciones para la contratacion de servicios, con la finalidad
de determinar las estrategias para fijar precios, etapas de comercializacion, y se
establecen los margenes de ganancia, entre otros elementos de la produccion y
comercializacion del servicio, linea de produccion de servicios de la empresa en

creacion.

1.7.1 Andlisis de mercado

Se entiende por “andlisis de mercados como la distincidén y separacion de las partes
del mercado para llegar a conocer los principios o elementos de este”
(LONGENECKER Yy otros, 2006, pag. 45).

Para efectuar un anélisis de mercados apropiado requerimos diferenciar entre los

diferentes tipos de mercado que existen.

Entre los principales tipos de mercado encontramos:

» Mercados de consumo. Destinados al consumo individual o familiar.

» Mercados industriales. Destinados a ofrecer productos y servicios a
organizaciones, empresas, cooperativas, de produccién y construccion,
revendedores, instituciones.

» Mercados de servicio. Transacciones de bienes intangibles.
(LONGENECKER Yy otros, 2006, pag. 45)
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1.7.2 Segmentacion del mercado

Se conoce como segmentacion del mercado a la “identificacion de grupos de
consumidores que suelen reaccionar de manera semejante cuando se les ofrece una
combinacion particular de nuestras ofertas”. (LONGENECKER vy otros, 2006, pag.
47)

Las personas pueden sentirse atraidas por diferentes aspectos de un producto.

Al aprovechar el conocimiento de las necesidades de un mercado, encontraremos

algunas ventajas como:

1. Estar en mejor posicién de identificar y comparar las oportunidades de
mercadotecnia.

2. Introducir, disefiar y tratar programas de ajustes mas delicados en nuestra
mezcla de mercadotecnia para tratar de satisfacer al mayor nimero posible de
clientes, destinados concretamente a cada segmento del mercado.

3. Idear programas y presupuestos propios de mercadotecnia basados en una
perspectiva mas clara de como cada segmento tiende a reaccionar.
(LONGENECKER Yy otros, 2006, pag. 47)

Entre las variables que ayudan a dividir el mercado global en segmentos se

encuentran:

» Geograficas
» Demogréficas
» Psicograficas

» Conductistas

Existen dos sistemas fundamentales para identificar los segmentos significativos: el

método aprioristico y el método de conglomerados.
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En el primero se dice de antemano cudles “son las variables que posiblemente

resulten de utilidad y después se efectiia la investigacion”. (KOONTZ Harold., 2006,
pag. 65)

En el segundo se usa el “método de conglomerados para encontrar perfiles
multivariados que fundan en diversas variables”. (KOONTZ Harold., 2006, pag. 68)

A nivel general se puede mencionar que no existe una regla general para segmentar
un mercado, para llevar adelante esta actividad el responsable debe estar posibilitado
para probar ciertas formas segmentacion, con el fin de determinar la mejor forma de

visualizar la estructura del mercado para la organizacion que se halle en cuestion.

Para segmentar un mercado se deben analizar algunas variables importantes, tales

como, geograficas, demograficas, psicogréficas y conductuales.

% “Segmentacion Geografica: un mercado se divide en diferentes unidades
geogréficas, tales como naciones, regiones, estados, municipios, ciudades o
vecindarios.

s Segmentacion Demografica: un mercado se divide en base a variables
demogréficas, tales como, edad, sexo, tamafio de familia, ciclo de vida
familiar, ingresos, ocupacion, educacion, religion, raza y nacionalidad.

% Segmentacion Psicogréfica: un mercado se divide en diferentes grupos con
base en la clase social, estilo de vida, o caracteristicas de la personalidad.

¢+ Segmentacion Conductual: un mercado se divide en grupos con base en el
conocimiento, actitudes, uso o respuesta de los consumidores a un producto.”
(KOTLER, 2003, pag. 242)

1.7.3 Publico objetivo
Un aspecto clave para el plan de negocio es definir el sector de la poblacion que

potencialmente sera el consumidor final del producto o el servicio que oferta una

empresa.
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Este conocimiento de las necesidades y requerimientos de los consumidores; ademas,
de la identificacion de sus caracteristicas diferenciales, ayudard en gran medida

posicionar el producto o servicio en el mercado a pesar de la competencia.

Dentro de este apartado se habra de detallar el perfil de los clientes a los que va
dirigida nuestra iniciativa empresarial, y se debera conocer el comportamiento de los
clientes y sus necesidades. Este aspecto del plan de empresa es clave porgue, para
asegurar el éxito de nuestra iniciativa, se debe centrar la empresa en el cliente,

orientar las actividades comerciales a satisfacer sus necesidades y demandas.

Una vez determinado el pablico objetivo es justo precisar los modelos de conducta
dentro de ese publico, de tal manera que se puedan identificar grupos con conductas

semejantes frente al producto o servicio.

En primera instancia se debe establecer el perfil de cliente al que va enfocada la
oferta, a estos se les considera como clientes potenciales. En si se deben establecer

los atributos que caracterizarian al cliente objetivo.

Es substancial “establecer si nuestras ventas se esperan concertar principalmente en
un reducido namero de clientes, o si nuestra cartera de clientes se va a diversificar”.
(KOONTZ Harold., 2006, pag. 72)

Lamentablemente, no todos los clientes van a tener una conducta homogénea frente a

la adquisicion y valoracion del producto o servicio ofertado.

Para poder ajustar la oferta y centrarla méas en el cliente, es importante que se realice
una segmentacion de clientes, cuya finalidad es “identificar y agrupar a los clientes
en segmentos que, por compartir unas pautas de comportamiento homogéneas a la

hora de adquirir el producto o servicio, deben ser tratados de forma diferencial”.
(KOONTZ Harold., 2006, pag. 74)

Asi se tiene:

Segmentacién demografica.
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Segmentacion geogréfica.

Segmentacién de valor afadido.

Para el andlisis de rentabilidad de cada segmento es necesario conocer, l0os costos
generales asociados al producto o servicio y hay que analizar por segmento los costos
de las actividades de marketing especifico para cada grupo, asi se podra llegar a un

balance entre la oferta y la demanda.

1.7.4 Calculo de la muestra

Se conoce como “muestra al nimero de elementos, elegidos o no al azar tomados de
un universo cuyos resultados deberan extrapolarse al mismo, con la condicién de que
sean representativos de la poblacion”. (ROLDAN Martinez A., 2003, pag. 22)

Para sacar un resultado confiado no es preciso encuestar a todos los que puedan
proyectar claridad sobre un problema. Es suficiente tomar datos de una muestra, a

condicion de que sus reacciones sean representativas del grupo entero.

“La clave en la investigacion de mercado establece determinar si la muestra
suministra suficiente informacion” (ROLDAN Martinez A., 2003, pag. 23). Para
obtener datos confiables se debe aplicar la técnica correcta al tomar la muestra.

1.75 Tabulacion, requisitos, analisis

El proceso de tabulacion radica fundamentalmente en el célculo de los datos
contenidos en las encuestas. Sin embargo, también se incluyen en este proceso todas
aquellas operaciones orientadas a la obtencion de resultados numeéricos relativos a los

temas de estudio que se tratan en las mismas.

Para tabular autométicamente se utiliza la informatica, exige, para su eficaz

utilizacion, la realizacion de maltiples clasificaciones ajustadas entre variables.

El proceso de tabulacion “demanda una previa codificacion de las respuestas

obtenidas en las encuestas”. (ROLDAN Martinez A., 2003, pag. 26)
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El sistema informético provee de herramientas Utiles al momento de exponer los

resultados como son las representaciones gréficas:

Diagrama de barras.

Gréfico de sectores.

1.7.6 Oferta

La oferta tiene relacion con la conducta de los productores, o vendedores. Refleja “la
practica que tienen de ofrecer bienes o servicios a cambio de un pago o

reconocimiento expresado en un precio”. (HERRSCHER Enrique, 2002, pag. 42)

La oferta de un articulo se define como “las diferentes cantidades que los productores
estaran dispuestos y en condiciones de ofrecer en el mercado en funcién de los

distintos niveles de precios posibles, en determinado tiempo.”

Existen dos aspectos basicos que determinan los productores o vendedores:

La ambicion de obtener superiores utilidades que los lleva a indagar formas

de minimizar los costos.

Una sobredemanda puede conducir a un aumento en los costos.

“El precio para el productor es el que establece las entradas que le conceden cubrir
los costos de produccion o adquisicion del producto y las ganancias esperadas, de tal
manera que cuando los precios suben los oferentes se motivan a ofrecer mayor
cantidad de productos y viceversa”. (HERRSCHER Enrique, 2002, pag. 55)

Existe la ley de la oferta que consiste en que “existe una relacion directa entre la
variacion en la cantidad ofrecida, frente a la modificacion en el precio”.

(HERRSCHER Enrique, 2002, pag. 58)
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La oferta esta constituida por el conjunto de proveedores que existen en el mercado y
constituye la competencia actual que debe enfrentar el producto o servicio objeto del
proyecto, si se trata de un nuevo producto o servicio es importante identificar cuales
son los posibles sustitutos, para poder comparar con la demanda y se presentan dos

situaciones importantes:

e Si la oferta es mayor que la demanda es importante determinar mediante una

investigacion a fondo si existe un nicho de mercado no saturado

e Si la oferta es menor que la demanda, es decir existe una demanda

insatisfecha el proyecto es viable.

También se deben investigar y analizar los siguientes aditamentos:

e Precios vigentes en el mercado
e Estructura de costos

e Logistica del producto

e Proveedores

e Canales de distribucion

e Acceso al consumidor

1.7.7 Demanda

Se conoce como demanda a una de las dos fuerzas que esta presente en el mercado,
“representa la cantidad de productos o servicios que el publico objetivo quiere y

puede adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos”. (KOONTZ Harold., 2006,
pag. 85)

1.7.8 Demanda insatisfecha

En el caso de “la demanda insatisfecha, representa los servicios 0 productos

disponibles no son suficientes ni satisfacen la demanda de los receptores”.

(KOONTZ Harold., 2006, pag. 88)
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Esta se origina cuando “la demanda planeada, en términos reales, supera a la oferta
concebida y, por lo tanto, no puede hacerse la compra efectiva de bienes y servicios”.
(KOONTZ Harold., 2006, pag. 91)

1.7.9 Marketing mix

Conocemos que “el marketing es la estrategia que hace uso de la psicologia humana
de la demanda” (KOONTZ Harold., 2006, pag. 101). Provee un conjunto de normas
que promueven a saber como, cuando y donde presentar un producto u ofertar un

servicio, la publicidad sin un plan de marketing no tendra buenos resultados.

El marketing se vuelve una filosofia de negocio, por lo que “el marketing mix es una
combinacién de elementos o técnicas sobre las cuales puede actuar la empresa de
forma planificada” (KOONTZ Harold., 2006, pag. 103). Tomando en cuenta este
principio, toda la empresa en conjunto debe actuar de acuerdo con este. Solo asi los
clientes recibiran el trato que esperan y confiardn en la empresa como en los

productos o servicios que oferta.

El marketing mix a traves del conjunto de elementos tacticos y controlables que la
empresa combina genera la respuesta deseada en el mercado objetivo. Este sin fin de
oportunidades se puede agrupar en torno a las 4 “P” (Producto, Precio, Plaza y
Promocidn) en el caso de los productos y en el caso de los servicios en torno a las 4

“C” (Consumidor, Costo, Comodidad y Comunicacion).

1.7.9.1 Marketing de servicios

El Mix de Marketing Extendido de Booms y de Bitneres una herramienta de
estrategia del Marketing que amplia el nimero de variables controlables que propone

el modelo original de plan de Marketing de 4p’sa7p’s.

e Product (producto-servicio)
e Price (precio)
e Place (plaza)
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e Promotion (promocion)

e People (gente)

e Process (proceso)

e Physical Evidence (evidencia fisica) (KOONTZ Harold., 2006, pag. 105)

1.8 Estudio técnico

El estudio técnico se fundamenta en un “andlisis de la funcién de produccion, que
muestra como combinar los insumos y recursos utilizados por el proyecto para que se
cumpla el objetivo predicho de manera segura y eficiente”. (FLEITMAN, 2000, pag.
85)

Este tipo de estudio es realizado normalmente por especialistas en el campo y
propone identificar opciones técnicas que permitirian lograr los objetivos del
proyecto y, ademas, cumplir con las normas técnicas necesarias para el cumplimiento

del mismo.

El estudio técnico es el encargado de definir las especificaciones técnicas de los
insumos necesarios para ejecutar el proyecto: el nivel de calificacion de la mano de
obra; la maquinaria y los equipos requeridos; la programacion de inversiones
iniciales y de reposicion, los calendarios de mantenimiento el tipo y la cantidad de

materias primas e insumos materiales.

La informacion adquirida por medio de este estudio, determinara: “En la etapa de
preparacion, proveera la informacién indispensable para realizar las evaluaciones
financiera, econémica y social asi consecutivamente constituira las bases de la

normativa técnica para la ejecucion del proyecto”. (FLEITMAN, 2000, pag. 88)

1.8.1 Localizacion

Se refiere al domicilio fiscal de conocimiento publico, que toda empresa legalmente
constituida tiene. Esto permitira que sus clientes puedan llegar a ella facilmente. La

importancia de la localizacion radica en su influencia econdémica y como esta podria
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variar. Dentro del proyecto es un tema importante a ser analizado y debe formar parte

integral del mismo.

Una déptima localizacion actual no necesariamente puede representar asi en el futuro,
por lo que es necesario que la seleccion de la ubicacién se realice pensando en un
concepto definitivo. Hay que tomar en cuenta que la localizacion determina la

ubicacion de la tecnologia a ser utilizada, entre otras cosas.

Al momento de tomar una decision sobre la localizacion, es importante tomar en

cuenta algunos factores como:

e Medios y costos de transporte

e Factores ambientales

e Cercania de los mercados

e Posibilidad de tratar desechos

e Topografia del suelo

e Costos y disposicién de terrenos

e Cercania a las fuentes de abastecimientos
Disposicion de costo de mano de obra idonea
Existencia de una infraestructura adecuada
Acceso a los medios de comunicacion
Acceso a los sistemas de apoyo

Consideraciones legales y politicas

El estudio de la localizacién involucra dos etapas: la macro localizacion y la micro

localizacion.
18.1.1 Macro localizacion
Macro localizacion “es el estudio que tiene por objeto determinar la regidon o

territorio en el que un proyecto tendra influencia en el medio” (FLEITMAN, 2000,

pag. 95). La macro localizacion permite delimitar el nGmero de soluciones posibles,
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determinando la regién éptima. Dentro de este estudio se debera definir factores

como: politica, clima, entre otros.

1.8.1.2 Micro localizacion

La micro localizacién determina la ubicacion definitiva del proyecto, partiendo de la
region determinada en la macro localizacion. Este sitio “debe permitir el
cumplimiento de los objetivos como son: lograr la mas alta rentabilidad al minimo
costo unitario”. (FERNANDEZ Nufiez L. Butlleti., 2006, pag. 85)

1.8.2 Determinacion del tamafio y capacidad del proyecto

Determinar el tamafio de un nuevo proyecto es una labor “restringida por las
relaciones mutuas que existen entre el tamafio y la demanda, la disponibilidad de las

materias primas, la tecnologia, los equipos y el financiamiento”. (FERNANDEZ

Nufez L. Butlleti., 2006, pag. 92)

El tamafio de la empresa y la demanda son agentes que ayudan a facilitar el proceso
de aproximaciones sucesivas, y las opciones de tamafio entre las cuales se puede
escoger se van disminuyendo a medida que se examinan los factores condicionantes

mencionados.

Es por esto que la demanda es uno de los factores con mas importancia que
condiciona el tamafio de una empresa. El tamafio siempre sera menor a la demanda,
si el tamafio fuera igual a la demanda, la recomendacion seria que no se llevara a

cabo la instalacion por los riesgos que esto implicaria.
1.8.3 Direccionamiento estratégico
El direccionamiento estratégico por lo general responde a la pregunta: ;En donde

queremos estar? En donde se deben revisar los procedimientos, los planes de accion,

la misién y la vision.
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“El direccionamiento estratégico de la organizacion se enfoca a partir de la
formulacién de politicas, la misién, la visién y objetivos que la alta direccion vy la

organizacion misma se hayan planteado” (Bautista & Morales, 2007, pag. 143).

Por su parte FRED R, David en su libro de “Conceptos de Administracion
Estratégica” (2 003) define al direccionamiento estratégico como el arte y la ciencia
de formular, implantar y evaluar las decisiones a través de las funciones que

permitan a una empresa alcanzar sus objetivos.

Bajo esta conceptualizacion y siguiendo a David (2 003), el proceso de direccion
estratégica presenta tres etapas bien definidas: la formulacion de la estrategia, la
implantacion de la estrategia y la evaluacion de la estrategia.

Ademaés de lo expuesto, cabe indicar que las actividades que integran el proceso de
direccidon estratégica ocurren en tres niveles de jerarquia al interior de las
organizaciones, donde resalta el nivel direccién a los directivos, la division o unidad
de negocios estratégicos y la funcional u operativa.

1.8.31 Mision

Se conoce como mision a la razon de ser de una empresa, es el cddigo genético de

organizacion como tal, la mision define:

1. Lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actla,

2. Lo que pretende hacer, y

3. El para quién lo va a hacer;
La mision puede ser influenciada en ciertos casos por algunos elementos como la
historia de la organizacion, las preferencias de la gerencia, factores externos,

recursos disponibles y sus capacidades distintivas. (THOMPSON Arthur y S. A.,
2001, pag. 4)
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Thompson y Strickland dicen: "Lo que una compafiia trata de hacer en la actualidad
por sus clientes a menudo se califica como la mision de la compaiiia. Una exposicion
de la misma a menudo es util para ponderar el negocio en el cual se encuentra la
compafiia y las necesidades de los clientes a quienes trata de servir”. (THOMPSON
Arthury S. A., 2001, pag. 5)

1.8.3.2 Vision

Jack Fleitman sefiala que la vision se define “como el camino al cual se dirige la
empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las decisiones
estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”. (FLEITMAN, 2000, pag.
282)

1.8.3.3 Principios

“Los principios son elementos éticos aplicados, que guian las decisiones de la

empresa y definen su liderazgo.” (SALAZAR Francis, 2006, pag. 121)

1.8.34 Valores

“Los valores corporativos representan el como hace la organizacion sus negocios.
También incluyen aquellos valores que gobiernan las interacciones entre las
personas, ya sea entre los miembros de la entidad o con personas externas a la
compaiiia.” (CAPRIOTTI, 2008, pag. 142)

Los Valores, por lo tanto son el reflejo de nuestro comportamiento basado en los
principios, es decir, cualidades de los seres humanos para acondicionar el mundo
para actuar ante las diferentes situaciones que se nos plantean en nuestras actividades

laborales.

1.8.4 Organizacion administrativa

En la actualidad se vienen desarrollando una nueva tendencia para la administracion

y organizacion de las empresas 0 nuevos negocios, se da relevancia al uso intensivo
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de los sistemas de informacion lo cual beneficia y agilita la operatividad del negocio.
“Las nuevas tendencias impulsan a la administracion por procesos y a la

organizacion inteligente.” (BACA, 2010, pag. 102)

1.84.1 Estructura organizacional

La estructura organizacional es la forma en que se dividen, agrupan y coordinan las
actividades de la organizacion en cuanto a las relaciones entre los gerentes y los
empleados, entre gerentes y gerentes, y entre empleados y empleados. Los
departamentos de una organizacion se pueden estructurar, formalmente, en tres
formas basicas: por funcion, por producto/mercadeo o en forma de matriz.
(CAPRIOTTI, 2008, pag. 187)

La finalidad de una estructura organizacional es establecer un sistema de roles que
han de desarrollar los miembros de una entidad para trabajar juntos de forma éptima

y coordinada orientados al logro de los objetivos.

1.84.11 Organigrama

Un organigrama hace referencia a la representacion grafica de la estructura de una
empresa. Simboliza las estructuras departamentales y las personas que las dirigen.
Por lo tanto resulta un esquema sobre las relaciones jerarquicas y competenciales de

la organizacion.

El organigrama permite entonces obtener una idea clara acerca de la estructura
formal de la organizacion pues constituye un papel informativo y nos dota de todos
los elementos de autoridad, los diferentes niveles de jerarquia, y la relacion entre
ellos. (CAPRIOTTI, 2008, pag. 188)

1.85 Marco legal

El marco legal “constituye la base sobre la cual las instituciones se construyen y
determinan el alcance y naturaleza de la participacion politica”. (SAPAG, 2005, pag.
174)
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El marco legal de una organizacion, y especialmente los temas relacionados con la
integridad de la misma, regularmente se encuentran en un buen numero de

provisiones regulatorias y leyes interrelacionadas entre si. (SAPAG, 2005, pag. 175)

Su fundamento en Ecuador, asi como en muchos paises es “La Constitucién” como
legislacion suprema, que se complementa con la legislacion promulgada por un
parlamento o asamblea donde se incluyen leyes, codigos @y

Regulaciones, que guardan estrechos vinculos con el desarrollo de los negocios.

1.85.1 Tipo y caracteristicas de la empresa

La Ley de Compafiias reconoce los siguientes tipos de compafiias a conformarse en
el Ecuador:

Corporaciones;

— Compaiiias de responsabilidad limitada;

— Sucursales de corporaciones extranjeras;

— Compaiiias en nombre colectivo;

— Compaiiias en comandita simple;

— Compafiia en comandita por acciones

— Compaiiias de economia mixta; v,

— Compaiiia holding o tenedora de acciones.
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1.8.5.2 Requisitos para crear una microempresa

Para la creacion de una empresa se necesita de los siguientes requisitos:

Aprobacion del nombre de la Compafiia

Apertura cuenta de Integracion de Capital

Celebrar la Escritura Publica
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Solicitar la aprobaciéon de las Escrituras de Constitucion
Obtener la resolucion de aprobacion de las Escrituras

Cumplir con las disposiciones de la Resolucion

Inscribir las Escrituras en el Registro Mercantil

Elaborar nombramientos de la directiva de la Compaiiia
Inscribir nombramientos en el Registro Mercantil

Reingresar los Documentos a la Superintendencia de Compaiiias
Retirar la cuenta de Integracion de Capital

Obtener permiso para imprimir Facturas

1.9 Estudio financiero

El andlisis de los Estados Financieros de la empresa, forma parte de un proceso de
informacién cuyo objetivo fundamental, es la de aportar datos para la toma de
decisiones. Los usuarios de esta informacién, son muchos y variados, desde los
gerentes de empresa interesados en la evaluacion de la misma, directores financieros
acerca de la viabilidad de nuevas inversiones, nuevos proyectos y cual es la mejor via
de financiacion, hasta entidades financieras externas sobre si es conveniente 0 no

conceder créeditos para llevar a cabo dichas inversiones. (ZAPATA, 2002, pag. 50)
19.1 El flujo de caja

“Es el informe contable principal que presenta en forma significativa, resumida y
clasificada por actividades de operacion, inversion y financiamiento, los diversos
conceptos de entrada y salida de recursos monetarios efectuados durante un periodo,
con el propdsito de medir la habilidad gerencial en recaudar y usar el dinero, asi
como evaluar la capacidad financiera de la empresa, en funcion de su liquidez
presente y futura”. (ZAPATA, 2002, pag. 52)

Las principales funciones del flujo de caja son:

1. Permite evaluar la habilidad de la empresa para generar efectivo.
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2. Permite conocer las necesidades de la empresa y en qué fueron utilizados
dichos flujos.

3. Brinda informacion sobre las diferentes entradas y salidas de efectivo de la
empresa, con el fin de ayudar a toda la cultura corporativa, entendiéndose
proveedores, inversionistas y demas personas a evaluar el potencial flujo de
efectivo neto futuro.

4. Evalua el potencial pago de obligaciones, dividendos y sus necesidades de
financiamiento externo.

5. Evalla las razones para las diferencias entre la utilidad neta, los ingresos y

desembolsos en efectivo relativos.

1.9.2 Estado de resultados

“Es un documento contable que muestra el resultado de las operaciones (utilidad,
pérdida remanente y excedente) de una entidad durante un periodo determinado”.
(ZAPATA, 2002, pag. 56)

Presenta la situacion financiera de una empresa a una fecha determinada, tomando
como parametro los ingresos y gastos efectuados; proporciona la utilidad neta y

generalmente acompana a la hoja del Balance General. (ZAPATA, 2002, pag. 56)

1.9.3 Método de la tasa interna de retorno (TIR)

El criterio de la tasa interna de retorno (TIR), evalla el proyecto en funciéon de una
Unica tasa de rendimiento por periodo, con lo cual la totalidad de los beneficios
actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados en moneda
actual. (ZAPATA, 2002, pag. 57)

La TIR de un proyecto se define como aquella tasa que permite descontar los flujos
netos de operacion e igualarlos a la inversion inicial. (ZAPATA, 2002, pag. 58)
Expresado de otra manera se define como la tasa de descuento que hace que el valor
presente neto sea cero, es decir, que el valor presente de los flujos de caja que genere

el proyecto sea exactamente igual a la inversién realizada.
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La TIR representa la rentabilidad obtenida en proporcion directa al capital invertido.
Un proyecto debe considerarse bueno cuando su TIR es superior a la tasa de
rendimiento minima requerida para los proyectos. La formula que se aplica para el
calculo es la siguiente: (ZAPATA, 2002, pag. 60)

TIR = (Z FC%+ r“ﬂ

1.9.4 Método del valor actual neto (VAN).

El Valor Actual Neto es el valor presente de los flujos que genera un proyecto menos
la inversion, puede representar un valor negativo, entonces la inversion no es

recomendable, si la diferencia es cero o positiva la inversion es aceptable.

La necesidad de la actualizacion se presenta en la medida en que se tiene que
comparar los valores monetarios en el tiempo, como toda inversion, es un cambio
entre gastos presentes e ingresos futuros, una medicion de este cambio exige la

utilizacion de la actualizacion.

El valor actual o valor presente, son calculados mediante la aplicacion de una tasa de
descuento, de uno o varios flujos de tesoreria que se espera recibir en el futuro, es
decir, es la cantidad de dinero que seria necesaria invertir hoy para que, a un tipo de

interés dado, se obtuviera los flujos de caja previstos. (SAPAG, 2005, pag. 97)

La férmula que se aplica para este célculo es:

FNC1 FNC2 FNC3 FNCn
VAN = =+ 5+ S TN ——1lo
CG+r2 +r° C+r +r’

En donde:

» FNC: Flujos de Caja Neto de cada periodo
» lo: inversion inicial
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» 1. costo promedio ponderado de capital
» n: periodos a evaluar.

195 Meétodo de la razon beneficio - costo

Este método utiliza los mismos flujos descontados y la inversion utilizada en el

calculo de la tasa interna de retorno y el valor actual neto.

La estimacion de la razon se la obtiene sumando los flujos y luego se divide para la
inversion, con lo cual se obtiene en promedio, el nimero de unidades monetarias
recuperadas por cada unidad de inversion, constituyéndose en una medida de
rentabilidad global. (SALAZAR Francis., 2004, pag. 80)

La férmula que se aplica para este calculo es:

Raz6nB/ C = Z Flujos generados por proyecto

Inversion

1.10 Impactos

El proceso de identificacién de impactos hace referencia a un andlisis profundo de la
manera en que el proyecto afecta el bienestar de los demas miembros de la poblacién
(SALAZAR Francis., 2004, pag. 81). Para poder hacerlo, se necesita un grupo de
comparacion para medir lo que hubiese sucedido a los beneficiarios si el proyecto no
se hubiera llevado a cabo y los elementos con los que va a contar el proyecto y su
incidencia sobre el bienestar de la sociedad.

Una evaluacién de impactos suministra las bases para una consistente formulacion de
politicas, ayuda a entender si el proyecto ha tenido impacto positivo 0 no, cuan
grande es ese impacto, y quién se ha beneficiado. Ademas se utiliza para sopesar y
justificar prioridades de politicas 0 como una herramienta de gerenciamiento - por -

resultados.

33



A medida que la evaluacion de impactos avanza a la par con el proyecto, puede
utilizarse para testear caracteristicas del mismo, para modificar el disefio y mejorar la
efectividad en el tiempo, examinar el impacto del proyecto para diferentes
poblaciones y aprender qué proyectos funcionan en qué contextos, y usar estas
lecciones para informar a las generaciones siguientes. (SAPAG, 2005, pag. 201)

Para la determinacién de los impactos, se elabora la matriz, considerando los
diferentes tipos de impactos como pueden ser educativos, econémicos,
empresariales, sociales, ambientales, entre otros.

Los indicadores que se consideran para la valoracion pueden ser:

- 3 Impacto alto negativo

- 2 Impacto medio negativo

- 1 Impacto bajo negativo

0 No hay impacto

1 Impacto bajo positivo

2 Impacto medio positivo

3 Impacto alto positivo
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CAPITULO I

ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado es una herramienta que permite y facilita la obtencion de
datos, resultados que de una u otra forma serén analizados y procesados mediante
herramientas estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacion o no
(KOTLER, 2003, pag. 201), y las complicaciones del servicio que ofrece la empresa

capacitadora de talento humano dentro del mercado.

2.1 Andlisis de la demanda

El anélisis de la demanda estd enfocado en conocer cuales son las caracteristicas, las
necesidades, los comportamientos, los deseos y las actitudes de los clientes
(KOTLER, 2003, pag. 203), lo que demuestra que el andlisis facilitard la
planificacion y la gestion de la empresa de capacitacion y asesoria.

2.1.1 Metodologia de la investigacion de mercado

Con el proposito de efectuar y garantizar el estudio de mercado, para asi poder
cuantificar y determinar la aceptacion que pueda tener el servicio de capacitacion y
asesoria de talento humano entre los clientes potenciales, se utilizaran técnicas de
investigacion que proporcionen los datos que permitan continuar con el presente
estudio.

2.1.2 Segmentacion del mercado

El servicio de la microempresa de capacitacion y asesoria de talento humano, esta

dirigido a la poblacién adulta que trabaja bajo dependencia.

Los programas de capacitacion y asesoria consideran como clientes potenciales a:
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Grupos organizados de asociaciones de comerciantes, de empleados o

sociales.

Empresas publicas y privadas

Tabla No. 1. Segmento de mercado

SEGMENTACION DE MERCADOS

MERCADO DE CONSUMO

< FACTOR DE SEGMENTACION

% GEOGRAFICA | DEMOGRAFICA | PSICOGRAFICA CONDUCTUAL

= — - —
5 2 | Ecuador Edad indistinta Clas_e media-media y | Gustan de servicios
L 9 media-alta novedosos
a3 o Calidad de vida .
n Imbabura Sexo indistinto X Son fieles a una marca.
2 LIDJ media y alta.
4 — —
o< Educ_acmn basica, . Prefieren  servicios de
Do bachillerato y | Exigente .
o © . calidad
w2 superior
o -

5 Nacionalidad Pagan _precios. €N

x : proporcion a la calidad

o ecuatoriana .

percibida.
Fuente: Investigacion realizada.
Elaboracion: Ana Maria Revelo
2.2 Instrumentos de recoleccion de la informacion

Para el estudio de mercado del proyecto, se estructurd encuestas con catorce
preguntas, de tipo de seleccion mdaltiple; encuesta que estuvo dirigida a empresarios

de pequefias, medianas y grandes empresas de la provincia de Imbabura.

La encuesta se aplico en los distintos cantones de la provincia de Imbabura, mercado
en el que se toma como demanda potencial de la produccion de servicios de la
empresa; misma que fue aplicada a 303 empresarios que proporcionaron informacién

para realizar su debida interpretacion y analisis.

2.2.1 Disefio de la investigacién

La informacion para la elaboracién del presente estudio, se recopil6 utilizando datos
primarios por medio de la aplicacion de una encuesta para la determinacion de las

preferencias del mercado del area de servicio de la empresa capacitadora y asesora de

talento humano, para la identificacion de la oferta se recopil6 informacion mediante

36




la visita directa al Municipio de cada cantén, Asociacion de Artesanos y Camara de
Comercio, segun disponga cada canton.

Los datos proporcionados por las fuentes primarias, se organizaron en tablas y
gréaficos estadisticos, fuente para la interpretacion y anélisis de la informacion, con la
finalidad de caracterizar el comportamiento de la oferta y demanda.

2.2.1.1 Investigacion cualitativa

Se logré realizar un estudio exploratorio para de esta manera poder conocer el
comportamiento del mercado meta y determinar el grado de aceptacion que tendra el

proyecto.

2.2.1.2 Investigacion cuantitativa

Este método estd basado en el uso de cuestionarios para de esta forma estudiar las
caracteristicas, gustos y tendencias de la poblacion en estudio, ademéas proporciona
los instrumentos de medida fundamentales en las leyes de la estadistica.

2.2.13 Determinacion del tamafo de la muestra

El disefio de la muestra determina los limites de la investigacion, el universo de la

poblacién a estudiar y la representatividad de la muestra de estudio.

Es importante especificar que la poblacion, el tamafio de la muestra, el tipo de
estratificacion o segmentacion, la aleatoriedad de las muestras a usar y el muestreo
dirigido de la investigacion. Para los fines de nuestra investigacion la poblacién para
tomar nuestra muestra fueron las empresas inscritas en las Camaras de Comercio de
Otavalo, Antonio Ante e Ibarra y en la Sociedad de artesanos de Cotacachi en el afio

2 011, cuyo nimero es de 1.419 empresas.

Al contar con el dato del universo, se aplica la formula de muestreo aleatorio simple

para poblaciones finitas:
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NpQgZ*
n: ~
pgZ® +E* @ -1 |

Donde:

n = Tamarfio de la muestra buscado

N = Poblacion o Universo=1.419

p = grado de aceptacion = 0.50

q = grado de rechazo = (1-p) = 1-0.50 = 0.50

Z = valor de la curva de gauss (normalizada) para un nivel de confianza de 95%; Z=
1.964

E = porcentaje de error tolerado = 5%

Por lo que remplazando en la formula se tiene:

_ 1.419Q.5 ¥.5 €.964 >
0.5 0.5 £.964 %+ Q.05°€.419-1

n =303

A través de la formula para poblaciones finitas, se ha logrado identificar una muestra
de 303 empresas a las que se les realizara la encuesta, con lo que se espera obtener

resultados informativos que reflejen las preferencias de los potenciales clientes y por
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tanto, den una primera muestra de necesidad sobre el servicio que se espera

comercializar.

2.2.2 Formato de encuesta

En la investigacion de mercados la encuesta es la principal técnica a utilizarse para la
recoleccion de informacion que proporcione datos del mercado al que se va a dirigir
el proyecto de factibilidad. La encuesta se realizo en la provincia de Imbabura y las
preguntas que se han formulado son las siguientes:(Ver anexo 1)

2.2.3 Aplicacion de encuestas

La recopilacion de los datos realizd mediante la aplicacion de la encuesta que estara
dirigida a ciudadanos hombres y mujeres empresarios que vivan en la Provincia de

Imbabura.

El procedimiento que se siguid para la tabulacion de los datos recopilados fue el

siguiente:

1. Conteo y registro de los resultados de cada pregunta.

2. Aplicacion de gréficos con los datos obtenidos de cada pregunta.

3. Desarrollo de cada pregunta con su respectivo gréafico.

4. Anadlisis de cada grafico en base a los datos proyectados.

5. Disposicién de los graficos y las preguntas para la sustentacién del proyecto.
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2.2.4 Tabulacidn, sistematizacion y andlisis de resultados

DATOS GENERALES

Ubicacion de la empresa

Tabla No. 2. Ubicacién de la empresa

[ VvALIDO  |[ NUMERO [ % |
| Otavalo I 85 | 28.05
| Cotacachi I 50 I 16.50
| Ibarra I 73 I 24.09
| Pimampiro I 13 | 4.29
| Urcuqui I 10 | 3.30
| Atuntaqui I 72 | 23.76
[ToTAL [ 33 [ 10000 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Grafico No. 1. Ubicacidn de la empresa

H Otavalo
® Cotacachi
3,30%
M |barra
4.29% ® Pimampiro
& Urcuqui

i Atuntaqui

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Como se puede observar el 28.05% de las empresas encuestadas se encuentran en la
ciudad de Otavalo, el 24.09% se encuentran ubicadas en la ciudad de Ibarra, el
23.76% en Atuntaqui, el 16.50% en Cotacachi, el 4.29% en Pimampiro, el 3.30% de
las empresas se encuentran en Urcuqui.
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Tipo de empresa

Tabla No. 3. Tipo de empresa

| Grandes empresas || 87 | 2871 |
| Medianas empresas || 147 || 4852 |
| Pequefias empresas || 69 I 2277 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Grafico No. 2.Tipo de empresa

H Grandes empresas
H Medianas empresas
 Pequefias empresas

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

El 28.71% son grandes empresas, el 48.52% son medianas empresas, y el 22.77%

son pequefias empresas.
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Cargo gue ocupa en la empresa

Tabla No. 4. Cargo de ocupa dentro de la empresa

| Propietario | 126 | 4158 |
| Gerente | 132 | 4356 |
| Director | 25 | 826 |
| Otro | 20 | 660 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Grafico No. 3.Cargo de ocupa dentro de la empresa

6,60%

H Propietario
H Gerente

u Director

E Otro

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

El 41.58% de las personas encuestadas son propietarias de las empresas, el 43.56%
ocupa el cargo de Gerente dentro de la empresa, el 8.26% ocupan el cargo de
Director, el 6.60% manifestaron que ocupaban el cargo de Administrador.

En la encuesta se plantearon 14 preguntas, cada una permite conocer aspectos

fundamentales del mercado como los gustos, frecuencia de consumo, precio, etc. A
continuacidn se detalla y analiza cada pregunta.
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Pregunta 1.- ;Que aspecto considera mas importante en su empresa?

Tabla No. 5. Aspectos mas importantes en su empresa
[ VALIDO J[FRECUENCIA[[ % |
| Capacitacion || 221 | 7294 |
| Asesoria | 82 | 2706 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Grafico No. 4. Aspectos mas importantes en su empresa

® Capacitacion
M Asesoria

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

La mayoria de las empresas (72.94%) consideran que la capacitacion que reciban sus
empleados es uno de los aspectos mas importantes dentro de su empresa, mientras
que un porcentaje menor (27.06%) consideran que el asesoramiento es lo mas

importante.
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Pregunta 2.- ;Usted brinda cursos de asesoria al personal de su empresa a traves

de:?

Tabla No. 6. Brinda cursos de asesoria al personal de su empresa

| Una empresa externa || 246 I 81.19 |

| Su propia empresa || 26 I 8.58 |
No br/mda cursos de 31 10.23
asesoria

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Grafico No. 5. Brinda cursos de asesoria al personal de su empresa

m Una empresa externa
m Su propia empresa
= No brinda cursos de asesoria

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Como se puede observar el 81.19% de las personas encuestadas manifestaron que
contrata a una empresa externa para que brinde los cursos de asesoria al personal que
labora dentro de su organizacidn, el 8.58% manifesto que tiene su propia empresa de
asesoria, y el 10.23% respondié que no brinda cursos de asesoria para el personal

que labora en su empresa.
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Pregunta 3.-¢Usted brinda cursos de capacitacion al personal de su empresa a traves

de?:

Tabla No. 7. Brinda cursos de capacitacion al personal de su empresa

| Una empresa externa_ || 246 | 81.19 |
| Supropiaempresa || 26 | 8.58 |
| No capacita | 31 | 10.23 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 6. Brinda cursos de capacitacion al personal de su empresa

® Una empresa externa
M Su propia empresa
i No capacita

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

El 81.19% de las personas encuestadas manifestaron que contrata a una empresa
externa para que brinde los cursos de capacitacion para el personal que labora dentro
de su organizacién, el 8.58% manifesto que tiene su propia empresa de capacitacion
y asesoria, y el 10.23% respondié que no capacita al personal que labora en su

empresa.
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Pregunta 4.- ;Cada qué tiempo capacita a su personal?

Tabla No. 8. Cada que tiempo capacita al personal de su empresa

[ VALIDO  J[FRECUENCIA] % |
| Mensualmente I 0 | 000 |
| Trimestralmente || 2 | 073 |
| Semestralmente || 7 I 2.57 |
| Anualmente I 263 |  96.69 |
| Otro: I 0 | 0.00 |
[ToTAL [ 272 ][ 10000 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 7. Cada qué tiempo capacita al personal de su empresa
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

De las encuestas realizadas se debe considerar que el porcentaje obtenido en la
pregunta No.3, no refleja la realidad de los datos, puesto que tienen una ponderacién
distribuida con las personas que no capacita al personal y las personas que tienen su
propia empresa de capacitacion. El porcentaje real corresponde a 272 personas
brindan capacitacion al personal a través de una empresa externa. El 96.69% de las
empresas encuestadas demandan de los servicios de empresas de capacitacion y
asesoria una vez al afio, el 2.57% cada seis meses, y el 0.73% cada tres meses.
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Pregunta 5.- (Si una empresa de asesoria y capacitacion ofertara estos servicios en

la ciudad de Ibarra ¢ Estaria dispuesto a contratar estos servicios?

Tabla No. 9. Estaria dispuesto a contratar los servicios de capacitacion y asesoria de una nueva
empresa

| Si | 266 | 8179 |
| No I 37 | 1221 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 8. Estaria dispuesto a contratar los servicios de capacitacion y asesoria de una
nueva empresa

m Sj
= No

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

El 87.79% de los empresarios manifiestan estar dispuesto a contratar la empresa de
capacitacién y asesoria siempre y cuando esta brinde un servicio garantizado y

precios convenientes.
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Pregunta 6.- ;Qué temas considera que son los mas importantes para el

asesoramiento de su personal?

Tabla No. 10. Temas importante para la capacitacion del personal

[ VALIDO ][ FRECUENCIA || % |
| NIIFs y NICs | 86 | 2019 |
| Juridico en Trabajo y Tributaria | 25 I 5.87 |
| Manegjo de inventarios | 110 | 2582 |
| Manegjo del Talento Humano I 97 | 2277 |
| Redes y sistemas I 12 | 2.82 |
| Seguridad en el trabajo I 96 || 2254 |
| Otras: | 0 I 0.00 |
[(ToTAL [ 46 [ 10000 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Grafico No. 9. Temas importante para la capacitacion del personal
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

De las personas encuestadas el 25.82% manifestaron que desearian que las personas
que laboran en su empresa reciban asesoramiento sobre el manejo de inventarios,
pues consideran que la persona capacitada y preparada responde mejor en la funcién
designada, el 22.54% sobre la seguridad en el trabajo, mencionado porcentaje
coincide que este factor es esencial dentro del desenvolvimiento de las labores
diarias, el 22.77% requiere asesoramiento sobre el manejo del talento humano porque
consideran que la administracion del personal es muy importante, el 2.82% en redes
y sistemas pues es primordial que el personal se encuentre a la vanguardia con las
tecnologias, el 5.87% en lo juridico en trabajo y tributaria, el personal debe conocer
todo lo concerniente a lo que legal y tributario pues es fundamental estar al dia en
mencionadas obligaciones , mientras que el 20.19% en las NIIFs y NICs, es preciso
que el personal conozca las innovaciones que se presentan a nivel empresarial.
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Pregunta 7.- ;Qué temas serian los que le gustaria que su personal reciba

capacitacion?

Tabla No. 11. Temas que le gustaria que su personal reciba capacitacién

[ vALIDO ][ FRECUENCIA |[ % |
| Administracion y contabilidad I 87 | 2153 |
| Atencion al cliente I 46 | 1139 |
| Administracion de inventarios I 115 | 28.47 |
| Administracion de Recursos Humanos || 98 | 2426 |
| Informética I 37 | 916 |
| NIIFsy NICs I 21 | 520 |
| Otras: I 0 | 000 |
[TotTAL ][ 404 [ 10000 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 10. Temas que le gustaria que su personal reciba capacitacién
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Como se puede apreciar el 24.26% de los encuestados le gustaria que el personal que
trabaja en su empresa tenga capacitacion en el area de administracién de recursos
humanos, pues consideran que la persona designada a reclutar y escoger el personal
debe tener pleno conocimiento el proceso adecuado e indicado a seguir, el 28.47%
en administracion de inventarios, ya que estiman que en muchos casos este es el
talon de Aquiles para muchas empresas , el 21.53% en el area de administracion y
contabilidad, pues coinciden que es un elemento que debe ser manejo con mucho
cuidado y responsabilidad, el 9.16% que el personal que labora en su empresa sea
capacitado en el area de informaética, ya que opinan que los programas cada dia son
méas complejos, el 11.39% en atencion al cliente, las personas encuestadas
concuerdan que se debe brindar el trato apropiado a los clientes pues de ellos
depende el crecimiento de una empresa, y un porcentaje del 5.20% en las NIIFs, pues
consideran que el personal debe estar en constante actualizacion.
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Pregunta 8.- ;Donde le gustaria recibir la capacitacion o asesoria?

Tabla No. 12. Donde le gustaria recibir la capacitacién o asesoria

[ VALIDO  [[FRECUENCIA|[ % |
| En la Empresa I 55 I 18.15 |
| Centros especializados || 82 I 27.06 |
| Salas de convenciones || 121 I 39.93 |
| En espacios naturales || 35 I 11.55 |
| Otros: I 10 I 3.30 |
[ToTAL [ 303 ][ 10000 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 11. Donde le gustaria recibir la capacitacién o asesoria
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Como se pude observar el 39.93% de los encuestados desea que se realice en centros
de convenciones el desarrollo de la capacitacion del personal, el 27.06% en centros
especializados; el 18.15% desea que se realice en las instalaciones de la misma
empresa, un 11.55% en espacios naturales, y el 3.30% le gustaria que la capacitacion

de las personas que labora en la empresa se realice en hoteles.
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Pregunta 9.-; Cual de las siguientes empresas le brindan capacitacion o asesoria?

Tabla No. 13. Empresas que brindan servicios de capacitacion y asesoria

[ VALIDO ][ FRECUENCIA [[ % |
| CCapi Ibarra I 12 | 488 |
| ProafioSistemas Cia. Ltda I 22 | 894 |
| Germén Dévila Saa I 30 | 1219 |
| Asesores Espinosa & Espinosa I 31 | 1260 |
| Chacon & De la Portilla Auditores || 35 | 1423 |
| V&M auditores asesores I 34 | 1382 |
| Myriam Estévez I 25 | 1016 |
| Alba Martinez Fuentes I 17 | 691 |
| Alverche Consultores I 19 | 772 ]
| Gestién Contable I 21 | 854 |
[TotaL ][ 246 | 10000 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 12. Empresas que brindan servicios de capacitacion y asesoria
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Se puede observar que en la Provincia de Imbabura existen un sinnUmero de

empresas que brindan los servicios de capacitacion y asesoria. EI14.23% de los

encuestados es cliente de Chacdn & De la Portilla Auditores. EI13.82% prefieren los

servicios de V&M auditores asesores. EI 12.60% prefieren la capacitacion y asesoria

de Asesores Espinosa & Espinosa. ElI 12.19% optan por los servicios de German

Dévila Saa. El 10.16% los servicios de Myriam Estévez; el 8.94% se inclinan por

ProafioSistemas Cia. Ltda. EI 8.54% optan por Gestion Contable; el 7.72% utilizan

los servicios de Alverche Consultores. El 6.91% son usuarios de Alba Martinez

Fuentes y el 4.88% de CCapi Ibarra.
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Pregunta 10.- ;Cual es su percepcion del resultado y calidad del asesoramiento?

Tabla No. 14. Percepcién del resultado y calidad del asesoramiento

[ VALIDO  |[FRECUENCIA|[ % |
| Excelente I 63 I 2561 |
| Muy bueno I 78 | 3171 |
| Bueno I 99 | 4024 |
| Regular I 6 | 2.44 |
| Malo I 0 I 0.00 |
| Muy Malo I 0 I 0.00 |
[ToTAL | 246 ][ 10000 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 13. Percepcion del resultado y calidad del asesoramiento
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Segun los resultados obtenidos, el 40.24% de los empresarios encuestados coinciden
que el asesoramiento recibido fue bueno ya que en el desarrollo de las diferentes
actividades en sus areas se presentaron ciertas falencias, el 31.71% lo calific6 como
muy bueno, pues estiman que faltaron ciertos puntos que concierne al asesoramiento,
el 25.61% lo calific6 como excelente segn su apreciacién, y el 2.44% lo califico
como regular, pues consideran que el asesoramiento recibido no cumplié con las
expectativas programadas.
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Pregunta 11.- ; Qué tipo de capacitacion prefiere usted?

Tabla No. 15.Tipo de capacitacion que prefiere

| Presencial I 241 | 7954 |
| Semi-presencial || 57 | 1881 |
| On Line I 5 I 1.65 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Grafico No. 14. Tipo de capacitacion que prefiere
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

El 79.54% de las personas encuestadas prefieren que la capacitacion sea de modo
presencial, ya que consideran que es mas factible aprender escuchando que solo
leyendo o con trabajos enviados a la casa, el 18.81% de modo semi-presencial, este
porcentaje coincide en que es una alternativa que puede acoplarse en cuanto a sus
necesidades de tiempo se refiere, y apenas un 1.65% de las personas prefieren que la
capacitaciéon sea On line, porque consideran que no es igual que interactuar en el
mismo espacio donde las personas comparte su mismo interés.
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Pregunta 12.- ;En qué jornada prefiere la capacitacion de su preferencia?

Tabla No. 16. Jornada en que prefiere recibir la capacitacion

| Matutina I 102 I 33.66 |
| Vespertina I 92 I 30.36 |
| Nocturna I 43 I 14.19 |
| Sabados I 66 I 21.78 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 15. Jornada en que prefiere recibir la capacitacion
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Gran parte de las personas encuestadas desean que la capacitacién que se dé a las
personas que laboran en su empresa sea en jornada matutina (33.66%) pues
comparten que se puede aprovechar el mismo horario en el que trabajan, el 30.36%
en jornada vespertina, dicho porcentaje coincide que pueden aprovechar el dia en sus
labores y que se pueden dar un espacio para capacitarse en mencionada jornada, el
21.78% de las personas encuestadas manifestaron que el servicio de capacitacion sea
los dias sabados, ya que para ellos se torna dificil acoplarse a otro horario fuera del
de su empresa, mientras que un porcentaje menor correspondiente al 14.19%desea
que se realice en jornada nocturna, porque consideran que es el mejor horario que se

acopla a sus necesidades
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Pregunta 13.- ;Por qué medio le gustaria recibir informacion acerca de la oferta

de cursos de capacitacion y asesoria?

Tabla No. 17.Medios por los que le gustaria recibir informacién acerca de los cursos de
capacitacion y asesoria

AR [FRECECE e
| Por correo I 39 | 12.87 |
| Via e-mail I 122 | 40.26 |
| Por prensa escrita I 19 | 6.27 |
| Por la radio I 31 | 10.23 |
| Através de las Camaras || 92 | 30.36 |
| Otro I 0 | 0.00 |
[TotTAL ][ 303 ][ 100.00 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 16. Medios por los que le gustaria recibir informacion acerca de los cursos de
capacitacion y asesoria
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

El 40.26% de las personas encuestadas le gustaria recibir informacién sobre la oferta
de los servicios de capacitacion y asesoria mediante internet porque es uno de los
medios mas utilizados y de mas facil acceso, el 30.36% a través de las cAmaras de
comercio a las que pertenecen porque esta entidad se encarga de enviarles
informacion acerca de los diferentes eventos especiales para empresas, el 12.87%
mediante correo, el 10.23% mediante la radio, y el 6.27% mediante la prensa escrita.
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Pregunta 14.- ;Qué valor invierte o esta dispuesto a invertir por servicios externos

por empleado al afio?

Capacitacion

Tabla No. 18.Valor que invierte por los servicios de capacitacion

[ VALIDO _ |[ FRECUENCIA [ % |
| De 50 a 100 I 68 || 2244 |
| De 101 a 150 I 157 || 5182 |
| De 151 a 200 I 49 | 1617 |
| Mas de 200 I 29 | 957 |
[ToTAL  J[ 303 [ 100.00 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 17. Valor que invierte por los servicios de capacitacion
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Los empresarios de las empresas encuestadas han respondido en base a lo que ellos
suelen pagar por servicios de capacitacion de talento humano para el caso de quienes
si destinan un rubro para esta actividad y en base a lo que estarian dispuestos a
destinar en caso de requerir de dicho servicio, que corresponde a quienes no suelen
capacitar. Por el rango de $50,00 a $100,00 por empleado se han inclinado el
22.44%; mientras que para el 51.82% estos servicios corresponden a un egreso de
$101,00 a $150,00 por empleado; el 16.17%pertenece al promedio de $151,00 a
$200,00 por empleado al afio, y al 9.57% ha sefialado un rango mayor a $200,00,
porque consideran que el talento humano que labora en su empresa es muy
importante y debe estar preparado para resolver las diferentes situaciones que se

puedan presentar dentro de la organizacion.
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Asesoria

Tabla No. 19.Valor que invierte por los servicios de asesoria

| De 200 a 500 I 228 | 7525 |
| De 501 a 1.000 I 46 | 1518 |
| De1.001a1.500 || 21 | 693 |
| Més de 1.500 I 8 | 264 |

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 18. Valor que invierte por los servicios de asesoria
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Interpretacion:

Por los servicios de asesoria el 75.25% de empresarios se han inclinado por un valor
entre $200,00 a $500,00; el 15.18% han debido presupuestar entre $501,00 a
$1.000,00; el 6.93% destina un valor entre $1.001,00 y $1.500,00, y el 2.64% destina
mas de $1.500,00, precios que son referentes en la ciudad, los costos varian segun las

tematicas, numero de personas y perfil de facilitadores.
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2.3 Andlisis de la demanda

2.3.1 Clasificacion

Para el desarrollo del estudio de la empresa que ofrece servicios de capacitacion y

asesoria de talento humano a empresas de la Provincia de Imbabura, se puede

clasificar a la demanda de la siguiente manera:

a) De acuerdo a su probabilidad
Demanda efectiva: Conjunto de mercancias y servicios que los consumidores
realmente adquieren en el mercado en un tiempo determinado. La demanda
efectiva es el deseo de adquirir un bien o servicio, mas la capacidad que se
tiene para hacerlo.
Demanda potencial: es la demanda maxima (de un mercado, segmento, etc.)
que podria alcanzar en un mercado bajo las condiciones existentes en un
periodo determinado y suponiendo que todos los oferentes utilicen con la
méaxima eficacia los instrumentos de marketing que influyen en las decisiones
de las empresas

b) De acuerdo con los consumidores

Demanda bésica, porque los usuarios de éstos servicios son consumidores

finales, es decir usan solo para su empresa o actividad comercial.

En la nueva empresa la demanda se la ha clasificado como demanda basica, ya que

segun lo citado anteriormente esta consiste en ofertar el servicio al consumidor final.

2.3.2 Factores que afectan a la demanda

Existen factores determinantes de la demanda como son:
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Gustos y preferencias

Tamario de la poblacién y mercado

En el presente estudio tendran mayor influencia los siguientes factores:

Gustos y preferencias:

En la implementacion del presente estudio, se busca crear un servicio que presente
como fortalezas aquellas debilidades de las empresas existentes, al cumplir con lo
mencionado se ofrecera al consumidor una alternativa atrayente, por lo que la

inclinacion por el uso del servicio sera fundamental para la demanda del mismo.

Tamafio de la poblacién o el mercado:

Este factor es influyente en la demanda ya que si aumenta el nUmero de empresas en

el mercado se incrementa la demanda del servicio.

2.3.3 Demanda actual y potencial

“La demanda actual para el servicio ofertado esta dado por aquellas empresas
inscritas en la base de datos de la Camara Comercio de cada cantdn en estudio,
encontrandose afiliadas en el afio 2 011 a 1.419 empresas dedicadas a diferentes tipos
de comercio las cuales formaran parte de la demanda actual del servicio todas estas
empresas afiliadas poseen las caracteristicas adecuadas para ser consideradas dentro
del grupo de las PYMES.

Para el célculo de la demanda actual del servicio empresarial, se establece los

siguientes aspectos:

Del registro de empresas, muchas de ellas son unipersonales y familiares.
Empresas que cuentan con 2 a 5 empleados.

Empresas de 5 a 12 empleados.
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e Empresas de mas de 12, que corresponde a factorias, industrias artesanales y

agroindustriales, organizaciones publicas, etc.

De acuerdo con los datos obtenidos de las Camaras de Comercio de Otavalo,
Antonio Ante e Ibarra y la Sociedad de artesanos de Cotacachi existe un

promedio de 7 empleados por empresa. (Camaras de Comercio de Otavalo)

Tabla No. 20. Demanda actual y potencial

PROMEDIO DE
N° DE EMPLEADOS POR

CANTONES |[EMPRESAS EMPRESA (7cle)
Otavalo 398 2.786
Cotacachi 232 1.624
Ibarra 344 2.408
Pimampiro 62 434
Urcuqui 45 315
Antonio Ante 338 2.366
Total 1.419 9.933

Fuente: Camaras de Comercio de Otavalo, Atuntaqui e Ibarra y Sociedad de artesanos de Cotacachi

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Gréfico No. 19. Promedio de empleados que laboran por empresa
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Elaboracién: Ana Maria Revelo

La demanda actual considerada para el estudio se determina en 9.933 personas, con
un promedio de siete empleados por empresa, poblaciéon a la que esta dirigido el
servicio de la empresa de capacitacion y asesoria de talento humano, informacion

tomada en cuenta para la proyeccién de la demanda.
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Tabla No. 21. Distribucion de la demanda por eventos efectuados afio 2011

(o]
Empresas Promedio P 8l Glrfel el que
Cantones . demanda el servicio
Demanda Potencial | Empleados (7c/e)
(1 evento)
Otavalo 398 2.786 2.786
Cotacachi 232 1.624 1.624
Ibarra 344 2.408 2.408
Pimampiro 62 434 434
Urcuqui 45 315 315
Antonio Ante 338 2.366 2.366
Total 1.419 9.933 9.933

Fuente: Camaras de Comercio de Otavalo, Antonio Ante e lbarra y Sociedad de artesanos de Cotacachi
Elaborado por: Ana Maria Revelo

2.3.4 Andlisis histérico de la demanda

La proyeccion o estimacién constituye el primer paso de la planeacion administrativa
para la produccién y el manejo de inventarios y se maneja en base a informacién

confiable, considerando que las tendencias actuales se mantendran a futuro.

En la provincia de Imbabura, segun la informacién proporcionada por las Camaras de
Comercio de Otavalo, Atuntaqui e Ibarra (incluye Urcuqui y Pimampiro), asi como
la Sociedad de Artesanos de Cotacachi, en la provincia se cuenta con negocios
legalmente asociados y constituidos, se ha obtenido informacién respecto a los
principales empresas con su respectivo nimero de empleados dedicadas al comercio,
en forma detallada e histéricamente desde el afio 2 007 hasta el 2 011, exponiendo a

continuacion:

Tabla No. 22. Resumen histérico de la demanda

DEMANDA HISTORICA
. SERVICIOS DE
ANO CAPACITACION Y X XY S N°
ASESORIA
2007 7.067 -2 -14134 4 1
2008 7.783 -1 -7.783 1 2
2009 8.768 0 0 0 3
2010 9.215 1 9.215 1 4
2011 9.933 2 19.866 4 5
Total 42.766 Y 7.164 10

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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2.3.5 Proyeccion de la demanda

En base a los datos historicos obtenidos de la tabla 22 y usando la férmula de

proyeccion lineal se podra proyectar la demanda de empresas que desean los

servicios de capacitacion y asesoria que podrian existir en la Provincia de Imbabura y

por ende en la cuidad de Ibarra lo que servird mas adelante para determinar la

demanda insatisfecha para el presente proyecto.

Férmula:

Y = a+b(x)

Al remplazar los términos se obtiene los resultados de la ecuacion para los afios del

uno al 5 que se representa en la tabla No. 23

2y 42.766
a="Y_2"0 _gog3
n 5
a=28.553
Xy 7164
=2 222 716
X 10
Tabla No. 23. Proyeccién de la demanda
Y = a + b * | (% b(x) Total =a + b(x)
Y2012= | 8553 | + 716 * 3 2.148 10.701
Y2013= | 8553 | + 716 * 4 2.864 11.417
Y2014= | 8553 | + 716 * 5 3.580 12.133
Y2015= | 8553 | + 716 * 6 4.296 12.849
Y2016= | 8553 | + 716 * 7 5.012 13.565

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Al realizar el analisis de la demanda, se determina que se mantiene un crecimiento

permanente, comportamiento por el cual se considera que la creacién de la

microempresa de

establecimiento.

capacitacion

denota posibilidades
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2.4 Andlisis de la oferta

2.4.1 Listado de proveedores

Dentro de la lista de empresas ofertantes de servicio de capacitacion y asesoria de
talento humano se han considerado aquellas empresas registradas legalmente para

ofrecer este tipo de servicios como se muestra en la siguiente tabla:

Calidad y Asesoriay

Cantones Asesoria contable

talento humano capacitacion contable

. Alba Martinez Fuentes

. ProafioSistemas Cia. Ltda
. OUTSOURCING

. Sysdat

1
1. ProafioSistemas 2
3
4
1. Solarium
2
3
4
1

Otavalo Cia. Ltda.

. ACT

. Sysdat

. Myriam Estévez

. Chacén & De la Portilla
Auditores
2. ITSI
3. Perfect Accounting
4. HardSoft Ecuador Cia. Ltda.
5. German Davila Saa
6. COASICT Sociedad Civil
7. ASECONT
8
1
2
1

Cotacachi

1.Chacon & De la
Portilla Auditores

2. V&M auditores
1. CCAPI Ibarra. | asesores

2. SECAP 3. El Asesor Contable —
Ibarra

4. AUDIT and Planning

Ibarra

.CONTA AGIL
Boyan S.A.
Servicios Contables
. Asociacion de
Microindustriales Textiles
2. Alverche Consultores
3. Asesores Espinosa &
Espinosa
4. Gestion Contable
5. Systecom
6. Syco
7. Contables Barrera Recalde
Urcuqui 1.  Contadores contables

Fuente: Camaras de Comercio de Otavalo, Atuntaqui e Ibarra y Sociedad de artesanos de Cotacachi
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Pimampiro

1. Asesores Espinosa &

Antonio Ante .
Espinosa
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2.4.2 Andlisis histérico de la oferta

A través de la las Camaras de Comercio de Otavalo, Antonio Ante e Ibarra (incluye
Urcuqui y Pimampiro) y Sociedad de artesanos de Cotacachi, se ha obtenido
informacion respecto a las principales empresas que brindan servicio de capacitacion
y asesoria y por ende el nimero de personas a quienes han brindado el servicio de
capacitacion y asesoria en mencionada provincia, en forma detallada del afio 2 011 e

histéricamente desde el afio 2 007 hasta el 2 011, exponiendo a continuacion:

Tabla No. 24.0ferta historica de personas capacitadas

9 OFERTA 2 .
ANO HISTORICA X XY X N
2 007 3.922 -2 -7844 4 1
2008 4.346 -1 -4.346 1 2
2009 4.808 0 0 0 3
2010 5.321 1 5.321 1 4
2011 5.594 2 11.188 4 5
Total 23.991 > 4.319 10

Fuente: Camaras de Comercio de Otavalo, Antonio Ante e Ibarra y Sociedad de artesanos de Cotacachi
Elaborado por: Ana Maria Revelo

2.4.3 Proyeccion de la oferta

En base a los datos histéricos obtenidos de la tabla 24, se podra proyectar para cinco
afios posteriores con el uso de las proyecciones lineales, igualmente que en el caso de

la demanda.
Férmula:
Y = a+b(x)

a2 BB, 008
n 5

b :ZL.Zy _ 4319 43
X 10
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Al remplazar los términos se obtiene los resultados de la ecuacion para los afios del
uno al 5 que se representa en la tabla No 25.

Tabla No. 25. Proyeccién de la oferta nUmero de personas capacitadas

Y = a F b * | (X b(x) Total = a + b(x)
Y2012=|4.798 | + | 432 | * 3 1.296 6.094
Y2013=|4.798| + | 432 | * | 4 1.728 6.526
Y2014=|4.798 | + | 432 | * 5 2.160 6.958
Y2015=4.798 | + | 432 | * 6 2.592 7.390
Y2016=4.798 | + | 432 | * 7 3.024 7.822

Elaborado por: Ana Maria Revelo

La oferta de servicios de capacitacion se incrementa en la localidad, movimiento que
se realiza en una constante con una ligera inclinacién de incremento, por lo que se

concluye que la oferta no esta cubriendo el crecimiento acelerado de la demanda.
2.5 Demanda insatisfecha
Es en la que lo producido u ofrecido no alcanza a cubrir los requerimientos del

mercado; en la oferta de servicios de capacitacion en la provincia de Imbabura no se

cuenta con una empresa que cubra todos los servicios.

Tabla No. 26.Demanda insatisfecha

~ DEMANDA
ANOS |DEMANDA| OFERTA INSATISEECHA
2012 10.701 6.094 4.607
2013 11.417 6.526 4.891
2014 12.133 6.958 5.175
2015 12.849 7.390 5.459
2016 13.565 7.822 5.743

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Para el primer afo se estima una demanda insatisfecha de 4.607 capacitaciones y
para el afo final del proyecto el mercado mantiene un promedio de 5.743

capacitaciones sin atender.

Para la ejecucion del proyecto se estima cubrir el mercado con el 15% de la demanda

insatisfecha actual, este porcentaje ha sido tomado como referencia de la informacion
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obtenida de las empresas que brindan servicios similares, cuya distribucion se

presenta en la tabla siguiente:

Tabla No. 27. Captacion de la demanda insatisfecha

CAPTACION DE
- DEMANDA
ANOS |[DEMANDA| OFERTA INSATISEECHA LA DEMANDA
15%
2012 10.701 6.094 4.607 691
2013 11.417 6.526 4.891 734
2014 12.133 6.958 5.175 776
2015 12.849 7.390 5.459 819
2 016 13.565 7.822 5.743 861

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Tabla No. 28. Captacion de la demanda insatisfecha por servicios

ARO Cobertura | Capacitacion | Asesoramiento Total
del proyecto (73%) (27%0) Proyecto
2012 691 504 187 691
2013 734 536 198 734
2014 776 566 210 776
2015 819 598 221 819
2016 861 629 232 861

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Para el primer afio se atendera a 691 personas, lo que quiere decir que la empresa
espera ofrecer sus servicios en un nimero de 58 personas al mes, y un aproximado de
15 personas semanalmente; en el afio dos se estima captar a 734 personas, lo que
quiere decir que son 61 personas al mes, y 15 personas semanalmente; 776 para el
afio tres, es decir 65 personas al mes, y un aproximado de 16 personas
semanalmente; afio cuatro 819, por lo que el nUmero personas al mes es de 68, y 17
personas semanalmente; y para el afio cinco 861 personas siendo 72 personas al mes,

y 18 personas semanalmente.
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2.6 Anélisis de las fuerzas competitivas

Para realizar el analisis de las cinco fuerzas competitivas y de los factores que lo

componen, se utilizara el modelo estratégico de las 5 Fuerzas de Porter.

2.6.1 Poder de negociacion de los clientes.

Los clientes compiten en el sector empresarial forzando la baja de precios,
negociando por una calidad superior 0 méas servicios y haciendo que las empresas
dedicadas a brindar el mismo servicio compitan entre ellas. (PORTER, pag. 46)

De manera permanente, la empresa capacitadora y asesora de talento humano,
destacara ante la competencia sus ventajas competitivas para mantener la fidelidad de
los clientes, puesto que los mismos pueden exigir precios estaticos y servicios

adicionales.

Cabe mencionar que los clientes que solicitan los servicios de capacitacion y asesoria
de talento humano son los empresarios que requieren fortalecer los conocimientos

del personal que laboran en las empresas de la provincia de Imbabura.

2.6.2 Poder de negociacion de los proveedores.

Cabe destacar que el poder de negociacion de los proveedores es bajo, por lo que se
debe considerar que los honorarios de los facilitadores se calcularan de acuerdo a la
cantidad de servicio prestado por horas de acuerdo a las expectativas de la empresa

cliente.

2.6.3 Amenaza de nuevos entrantes.

A pesar de que el servicio de capacitacion y asesoria posee un mercado considerable
atractivo la inversion necesaria para llegar a ser competitivo y que atraiga a un cierto

porcentaje de la cuota de mercado, es alta; razon por la cual se debe tomar en

consideracién la entrada y el posicionamiento de nuevos y potenciales competidores.
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En dicho mercado, operan muy pocos competidores, y es probable la entrada de

nuevos actores. Algunos factores que definen ésta fuerza son:

Economias de escala.- Las economias a escalas se refieren a la disminucion en los
costos por los volimenes de compra, asi como la disminucién en los costos unitarios
de produccion. En el caso particular de los servicios de capacitacion y asesoria las
economias a escalas representan un factor decisivo ya que el inicio del negocio se
debe solventar la inversion por la compra de equipos altamente tecnoldgicos que
permitan ir reduciendo los costos en el largo plazo mientras aumenta el nivel de

prestacion de servicio para satisfacer a mas clientes.

Diferencias en el servicio.- Significa que las empresas establecidas tienen
identificacion de marca y lealtad de cliente, esto crea una fuerte barrera de entrada ya
que obliga a los posibles entrantes a incurrir en gastos de introduccién al mercado
para construir una imagen de marca, ser una empresa seria y con prestigio, en la que

el cliente pueda confiar.

Costes de cambio.-Esta barrera es la creada por la presencia de costos al cambiar de
facilitadores y asesores, esto es, los costos que tienen que hacer el comprador al

cambiar de un facilitador o asesor a otros.

La rotacion de personal tiene relacion con costos cambiantes, debido a que se incurre
en costos por reclutamiento considerado que los nuevos facilitadores y asesores no

tengan la experiencia suficiente para satisfacer la demanda.

Requerimientos de capital.- La necesidad de invertir en recursos financieros para
poder competir crea una barrera de ingreso, en particular si se requiere de capital

para publicidad riesgosa o agresiva e irrecuperable.

La necesidad de invertir un capital para la compra de maquinarias y equipos,
seleccion del talento humano, insumos, ademas de la seleccion de un local adecuado,
es una barrera fuerte de ingreso ya que los costos deberan ser cubiertos con

suficiencia para que el proyecto progrese.
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Acceso a canales de distribucion.- La empresa TALENTCOMP aplicara la
estrategia mas conveniente para que el servicio de capacitacion y asesoria se

incremente cada vez mas, el mismo que se hara directamente con la empresa cliente.

2.6.4 Rivalidad entre los competidores.

La competencia trata cada vez mas de mejorar su servicio para de esta forma lograr
captar nuevos clientes y por ende mas trabajo, afiadiendo valores agregados como la
lealtad de los clientes con el fin de mejorar y competir con altas probabilidades
dentro del sector. Se considera que el grado de rivalidad es bajo, tomando en cuenta

que existe poca cantidad de empresas que brindan este tipo de servicio.

En el segmento que se encuentra la empresa capacitadora y asesora de talento

humano se tiene a las siguientes empresas mas conocidas localizadas en la provincia

de Imbabura:

Nombre de empresas Servicios que ofertan
CCapi Ibarra Calidad y talento humano
SECAP Calidad y talento humano
Proafio Sistemas Cia. Ltda. Asesoria y capacitacion contable
Chacén & De la Portilla Auditores., Asesoria y capacitacion contable
Asesores Espinosa & Espinosa Asesoria y capacitacion contable
Alba Martinez Fuentes Asesoria contable
Proafio Sistemas Cia. Ltda. Asesoria contable
OUTSOURCING Asesoria contable
Asociacion de Microindustriales Textiles | Asesoria contable

Elaborado por: Ana Maria Revelo

2.7 Marketing mix

La estructuracion de un plan de marketing, se convierte en un medio de sustentacion
importante para la empresa capacitadora y asesora de talento humano, puesto que la
utilizacion adecuada de cada uno de sus elementos, puede determinar el grado de

consecucion de los objetivos propuestos, con respecto a la implantacién de
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estrategias enfocadas a mejorar la atencion al cliente y el mercado, que permita
incrementar su participacion dentro del segmento al cual pertenece de tal forma que

se genere una mayor rentabilidad para la empresa.

Los componentes del marketing mix son: “producto, precio, distribucion (o plaza) y
comunicacion (o promocion o impulsion)” (SORIANO Claudio., 2000, pag. 9), los
mismos que serdn analizados de manera particular a fin de establecer la mejor

estructuracion que se ajuste a los requerimientos de la empresa.

2.7.1 Producto-servicio

En mercadotecnia un producto es todo aquello que se ofrece a un mercado para su
adquisicién, uso y/o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo.
Puede llamarse producto a objetos materiales o bienes, servicios, personas, lugares,
organizaciones o ideas. Las decisiones respecto a este punto incluyen la formulacién

y presentacion del servicio, el desarrollo y las caracteristicas especificas del mismo.

Organizacion de la capacitacion

En la ejecucidn de los cursos de capacitacion se consideraran todos los elementos

indicados a continuacion:

a) Fijacion de la fecha y hora de los cursos
b) Contratacion de los capacitadores

c) Inscripcion de participantes

d) Designacion de los coordinadores

e) Preparacion de los medios y materiales:

Infraestructura.-Las actividades de capacitacion se desarrollaran en
ambientes adecuados proporcionados por la gerencia de la empresa.
Mobiliario, equipo y otros.- esta conformado por carpetas y mesas de
trabajo, pizarra, equipo multimedia.

Documentos técnico — educativo.- entre ellos se tienen: certificados,
material de estudio, etc.
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Se debe sefalar que dentro de los precios por cada servicio que la empresa
TALENTCOMP presta, se incluyen el refrigerio para cada uno de los participantes,
asi como también los folletos y certificados que avalen la asistencia a los cursos

dictados por la empresa.

Se daran 4 cursos de capacitacion al mes los cuales tendran un promedio de 10 horas
de duracién cada uno, con una asistencia promedio de 10 personas, y para los cursos
de asesoria se estimaran tres cursos al mes, los mismos que tendra un promedio de 3

horas, con un cupo de 5 personas por empresa.

En cada curso de capacitacion cada dia de trabajo se dard un receso en el cual se

brindara un refrigerio que consistira en un sanduche y un té.

Seguidamente se expondréa un formato del certificado a entregarse una vez que cada

uno de los participantes cumpla el curso de capacitacion o asesoria.

.\. °
'z'k-TALENTCOMP

CAPACITACION Y ASESOR{A

Certifica que:

' ‘ Identificado con cédula de ciudadania
v

i ( Aprobé el curso:
b

Desarrollado bajo la modaldad de y con uma intensidad de  horas.

2711 Atributos del servicio

Es un servicio destinado a la capacitacion y asesoramiento de talento humano el cual

permita conocer de manera global y particular los atributos y estado de la gestion de
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las diferentes areas, y en consecuencia tomar las decisiones que se determine

necesarias a partir de la informacion que se obtiene.

El proposito del servicio de capacitacion y asesoria es facilitar a las empresas el
cumplimiento de objetivos y metas y el anélisis respecto a cbmo alcanzarlas en forma

eficaz y eficiente.

El servicio antes mencionado estd disefiado a partir de un procedimiento de
planificacion que involucra varias etapas y que puede ser utilizado por ejecutivos y
mandos medios del area de RRHH, con el objeto de facilitar el logro de

los resultados que se espera de ellos y sus unidades organizativas.

La metodologia de trabajo es esencialmente participativa y orientada a que los
participantes aprendan a formular objetivos y metas y generen lineamientos

generales de un plan de accion.

2.7.2 Estrategias de servicio

Son estrategias encaminadas a mejorar la presentacion y entrega del servicio que
proporciona la empresa capacitadora y asesora de talento humano, buscando
mantener y mejorar la aceptacion de la oferta en el cliente externo, brindando un
servicio integral que determine un trabajo exhaustivo del equipo de colaboradores
internos y externos de la empresa que brinda estos servicios para promover un

desarrollo constante de las empresas clientes.

Los servicios que oferta la empresa principalmente buscan beneficiar al personal de
todos los niveles de empresas de servicio, productivo y comercial quienes recibiran
capacitacion para lograr conocimientos sobre temas y areas del ejercicio laboral y
profesional, capacitacion para la generacion de actitudes positivas, considerando que
los clientes no pagan por un convenio de capacitacion, los clientes generan

presupuestos para mejorar el bienestar personal y empresarial.
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Servicios que ofrece la empresa

Tabla No. 29. Precios de los cursos de capacitacion

Cursos Precio
Capacitacion $120,00
Asesoramiento $200,00

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Tipos de capacitacion

Capacitacion inductiva:

Asesoramiento en el proceso de seleccion y reclutamiento de personal.
Organizar planes de capacitaciobn para aspirantes, para propiciar el
aprovechamiento y generar condiciones técnicas y de adaptacion del

personal.

Capacitacion preventiva:

e Planes de preparacion del personal para hacer frente a los cambios en el area
de desempefio y afines, para enfrentar con éxito la adopcién de nuevas

metodologias de trabajo, nueva tecnologia o la utilizacion de nuevos equipos.

Capacitacion correctiva:

e Servicios de evaluacién de desempefio, como fase previa a la estructuracion
de un plan de capacitacién de tipo correctivo.
Asesora o realiza los estudios de diagnostico, (segun el interés de la empresa)
con la finalidad de identificar necesidades dirigidas a reconocer y determinar

cudles son factibles de solucion a través de acciones de capacitacion.
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Capacitacion para el desarrollo de carrera:

Plan de capacitacion para que la empresa tome decisiones para mantener o
elevar la productividad presente de los colaboradores.

Capacitacion para desarrollar competencias en el area de creatividad y
eficiencia, para que el personal pueda participar en planes de diversificacion

de actividad, rotacion de puestos, asensos, delegacion de funciones, etc.

Modalidades de capacitacion:

e Formacion
e Actualizacion
e Especializacion

e Perfeccionamiento

Niveles de capacitacion:

Segun las necesidades y condiciones del cliente:

Nivel Basico
Nivel Intermedio

Nivel Avanzado

Cursos de capacitacion:

Técnicas en la administracion de Recursos Humanos

Evaluacién del desempefio
Analisis de puestos
Escalas salariales
Valuacion de puestos
Prestaciones laborales

Evaluacién y calificacion de méritos de los colaboradores
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Racionalizacion de personal

Orientacion estratégica del capital humano

La gerencia estratégica

La competitividad empresarial

Gestidn por competencias

Gestion del conocimiento

Ventaja Competitiva

Importancia del capital humano en la direccion estratégica
Anaélisis Estratégico

Formulacion de la estrategia

Implementacion de la estrategia

Comportamiento organizacional

Competencias individuales y organizacionales
Personalidad, percepcion y paradigmas

Aprendizaje y motivacion

Compensaciones y desempefio

Liderazgo e inteligencia emocional

Disefio organizacional

Formas avanzadas de estructura organizacional

Cultura organizacional y responsabilidad social empresarial

Cambio organizacional

Gestion del talento humano por competencias

Planificacion Estratégica Organizacional
Gestion del Talento Humano en las organizaciones
Aplicacion del Sistema al Proceso de Descripcion de Puesto

Evaluacion de Desemperiio por Competencias
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Asesorias:

NIIFs y NICs

Asesoria Legal en Trabajo Tributario
Manejo de inventarios

Manejo del Talento Humano

Seguridad en el trabajo

Sistema institucional:

Planeamiento Estratégico
Administracion y organizacion
Cultura Organizacional

Gestion del Cambio

Imagen institucional:

Relaciones Humanas
Relaciones Publicas
Administracion por Valores
Mejoramiento del clima laboral
Inteligencia emocional

Atencion al cliente

Al final de cada curso de capacitacion se brindara un refrigerio a cada uno de los
asistentes, adicionalmente se realizara la entrega de diplomas que acrediten la

presencia de los participantes.

2.7.3 Precio

Es el monto de intercambio asociado a la transaccién. El precio no tiene relacion con
ninguno de los costos asociados al producto al que se le fije, sino que debe tener su

origen en la cuantificacion de los beneficios que el servicio significa para el
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mercado, y lo que éste esté dispuesto a pagar por esos beneficios. Sin perjuicio de lo
anterior, para la fijacion del precio se considera los precios de la competencia, el

posicionamiento deseado y los requerimientos de la empresa.

Adicionalmente, y como motivo de evaluacion de la conveniencia del negocio, se
compara los precios con los costos unitarios -incluyendo en ellos, los operacién,

logistica y cualquier otro relativo

2.7.3.1 Metodologia para la fijacion de precios

Los precios cumplen dos misiones fundamentales: la de suministrar informacién y la
de proveer incentivos a las distintas empresas, para que actuando por su propio

interés hagan que el conjunto del sistema funcione eficazmente.

La meta primordial de la mayoria de los negocios es la de obtener una ganancia.
Existen muchos factores que afectan la rentabilidad de un negocio, tales como el
manejo, la localizacion, costo del recurso humano, la calidad del servicio, la

demanda del mercado y la competencia.

La demanda del mercado controla la respuesta de su servicio. El precio es un
elemento esencial del proceso de Marketing. Un precio excesivamente alto puede
propiciar la aparicion de competidores. Por el contrario, un precio muy bajo puede
dafar la imagen de la empresa capacitadora y asesora de talento humano, pues las

empresas clientes pueden pensar que los servicios no son de éptima calidad.

2.7.3.2 Estrategias para fijar precios

Para el analisis de la empresa capacitadora y asesora de talento humano, debe

considerar fundamentalmente tres aspectos sobre el precio:

2.7.3.2.1 El precio en relacion a los competidores.

La prestacion de servicios segin el precio en relacién a los competidores. La

elasticidad del precio para el servicio estudiado es decir, si ante un aumento del
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precio las ventas disminuyen o si por el contrario, las ventas se mantienen

basicamente constantes ante una variacion del precio.

e El precio promedio estimado para el cliente es de 120,00 dolares americanos
por persona para la capacitacion y de 200,00 dolares americanos para la

asesoria. .

2.7.4 Estrategia de distribucion - canales del servicio

El canal de distribucion se le conoce también como canal de mercadotecnia, es una
estructura de negocios de organizaciones interdependientes que va desde el punto del
origen del producto hasta el consumidor. Los productores se mueven a través de los

canales de mercadotecnia por medio de la distribucion fisica.

274.1 Identificacion de los canales de comercializacion

Para el presente proyecto el mercado al cual va dirigido el plan de negocios, es el
sector de personas que requieran de los servicios de capacitacion y asesoramiento

para quienes laboran dentro de sus empresas.

El Unico canal de distribucién es la misma empresa donde se cuenta con toda la
tecnologia y accesorios necesarios para brindar una atencién completa dentro de un
ambiente agradable y con los profesionales adecuados y capacitados en cada una de

las areas.

Grafico No. 20.Canal de distribucién

Empresas
Clientes

Empresa
Talentcomp

Fuente: Investigacién Directa
Elaborado por: Ana Maria Revelo
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2.75 Estrategias publicidad y promocion

En la empresa capacitadora y asesora de talento humano, la promocion de ventas
estara muy bien encaminada, tendra un presupuesto y planes de promocién, por
ende, la promocion de ventas sera importante. Al mismo tiempo, todas las funciones
realizadas para que el mercado se entere de la existencia del producto/marca,
incluidas la venta y ayudas a la venta, sea ésta la gestion de los vendedores, oferta
del servicio por teléfono, Internet u otros medios similares, los anuncios

publicitarios, y la publicidad mediante otros vehiculos.

Mediante la entrega de elementos publicitarios y visitas personales la empresa llegara
a las diferentes organizaciones sociales y empresariales, para hacer conocer los
beneficios que brinda en el area de gestion de talento humano. La empresa
capacitadora y asesora de talento humano, publicitara con clientes satisfechos
quienes trasmitiran entre colegas sobre los beneficios que brinda la empresa de
capacitacion como referente en la provincia.

2.75.1 Promocion en medios escritos

2.75.1.1 Hojas volantes y afiches

Se propone elaborar 3.000 hojas volantes impresas en full color, en papel couche de
150 g.

2752 Promocion en internet

2.75.2.1 Creacion de pagina web

En la actualidad el internet se ha convertido en una de las herramientas mas

importantes y desarrolladas para publicitar productos y servicios, puesto que gracias

a su versatilidad puede ser utilizado en diversos campos.
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Razon por la cual la empresa capacitadora y asesora de talento humano creard una
pagina web, con la finalidad de tener un acercamiento con el cliente, aprovechando
los recursos de la comunicacion que en la actualidad brinda la tecnologia.

2.7.5.3 Promocion a través de relaciones publicas

2.75.3.1 Tarjetas de presentacion

Se propone elaborar 2.000 tarjetas de presentacién con la especificacion de los

servicios que brinda la empresa, cada tarjeta tiene un costo de USD 0,12.

'7-k-TALENTc0MP

N

Asesoria de gestioh administrativa

Capacitacion de talento humano -
ps Teléfono:

4}':::% Evaluacién administrativa o 053608
Sucre 108 y Hores, en o coentro de la cludad, en las instalacianes del Edvigo Socre
2.75.3.2 Papel para comunicaciones
W
‘?‘:%TALENTCQM?
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2.75.4 Promocion a través de articulos publicitarios

Reloj de oficina Regla para personal capacitado
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CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO, ADMINISTRATIVO Y LEGAL

El estudio técnico determinara aspectos indispensables del proyecto como la correcta
localizacion de la empresa capacitadora y asesora de talento humano, distribucion
correcta del espacio fisico de los muebles, computadores, asi como también la
definicion adecuada de la organizacion de la empresa, el tipo de administracion, el
direccionamiento estratégico, el establecimiento de la misidn, vision, objetivos,
estructura funcional, organizacional de la microempresa.
En el estudio técnico se analizaran y determinaran aspectos relacionados con:

El tamafio del proyecto

La localizacion del proyecto

El proceso productivo

La tecnologia

La distribucién de la planta

3.1 Definicion del servicio

Desarrollar e implementar una experiencia mediante el modelo de un sistema de

capacitacion, evaluacion, asesoria y certificacion de competencia laborales.

Cabe destacar que el proceso de capacitacion y asesoria del talento humano inicia en

el momento en que las empresas clientes contratan los servicios de TALENTCOMP.

El ndmero y variedad de planes o programas de capacitacion al igual que su

duracion, pueden ser horas, o dias, el tipo de capacitacion o asesoria que se adoptara
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en una organizacion dependera, del tamafio de la empresa, de las facilidades para el
desarrollo del programa y de lo que se quiera ensefiar especificamente.

3.2 Tamafno del proyecto

Los procesos y los mecanismos tienden a limitar el tamafio del proyecto al minimo
de produccion necesario para ser aplicables. Si los recursos financieros son
insuficientes para atender las necesidades de inversion de la empresa de tamafio

minimo es claro que la ejecucion del proyecto es imposible.

Si los recursos econdmicos propios y ajenos permiten escoger entre varios tamafos
para producciones similares entre los cuales existe una gran diferencia de costos y de
rendimiento econémico, la prudencia aconsejara escoger aquel que se financie con
mayor comodidad y seguridad, y que a la vez ofrezca, de ser posible, los menores
costos y un alto rendimiento de capital. ES necesario asegurarse que se cuenta con el
personal suficiente y apropiado para cada uno de los puestos dentro de la empresa, tal
es asi que el tamafio de la empresa TALENTCOMP., esta dado por el espacio fisico

con que cuenta y el capital con que se cuenta para invertir en el negocio.

3.2.1 Factores condicionantes

Son aquellos factores que condicionan e influyen de manera predominante en la
seleccion del tamafio de la empresa. En la préctica, determinar el tamafio de una
nueva unidad de produccion es una tarea limitada por las relaciones reciprocas que
existen entre el tamafio y la demanda del proyecto, la capacidad financiera,
disponibilidad de materia prima, la disponibilidad y caracteristicas de la mano de
obra, la tecnologia y los equipos.

3.2.11 Demanda del proyecto

El mecanismo de juicio mas importante para determinar el tamafio de la empresa
TALENTCOMP;, es generalmente la cantidad de la demanda que ha de atenderse, la
demanda sin duda es uno de los factores mas importantes para condicionar el tamafio

del proyecto y segun el estudio de mercado se estimo una demanda insatisfecha de

83



4.607 personas que no han recibido ningln tipo de capacitacion ni asesorias para el
afio 2012, el proyecto participara del 15% de esta demanda insatisfecha, es decir de
691 personas, considerando que este porcentaje se ajusta a la capacidad que

TALENTCOMP, tendra en cuanto a recursos técnicos y financieros.

3212 Capacidad financiera

Evidentemente uno de los factores limitantes de la dimension del proyecto es la
disponibilidad de recursos financieros. Requerimos de estos recursos para hacer
frente tanto a las necesidades de inversion en activo fijo como para satisfacer los
requerimientos de capital de trabajo, sobre este aspecto se proporcionard mayor

informacidn en el estudio financiero capitulo IV.

3.2.13 Disponibilidad de materia prima

El suministro suficiente en cantidad y en calidad de materias primas es el aspecto
vital para el desarrollo del proyecto, razon por la cual por tratarse de una empresa
que brinda servicios la materia prima constituira un factor primordial para la calidad

y buena gestidn de capacitacion y asesoria.

3.2.13 Disponibilidad y caracteristicas de la mano de obra

Una vez hecho el estudio que determine el tamafio mas apropiado para el proyecto,
es necesario asegurarse que se va a contar no sélo con el suficiente personal, sino

también con el apropiado para cada uno de los puestos de la empresa.

3.2.14 La tecnologia y los equipos.

Las relaciones entre el tamafio y la tecnologia influiran a su vez en las relaciones
entre tamafio, inversiones y costo de produccion. En efecto, dentro de ciertos limites
de operacion hay ciertos procesos o técnicas de servicios que exigen una escala
minima para ser aplicables, ya que por debajo de ciertos niveles minimos de
servicios los costos serian tan elevados, que no se justificaria la creacion del proyecto

en esas condiciones.
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3.2.2 Localizacién de la empresa
3221 Macro-localizacién

La macro-localizacién consiste en la ubicacion de la empresa en el pais y en el

espacio rural y urbano de alguna region.
3.23.1 Mapa de macro-localizacién

La empresa TALENTCOMP estara localizada en la Provincia de Imbabura, ciudad

de Ibarra, que se encuentra ubicada en la region andina al norte del Ecuador.

Figura No. 1 Mapa de la Provincia de Imbabura
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3.23 Micro-localizacién

El analisis de micro localizacion indica cual es la mejor alternativa de instalacion de
un proyecto dentro de la macro zona elegida en este caso la empresa capacitadora y

asesora de talento humano tomara en cuenta estos factores.

3.231 Factores de micro-localizacion

En teoria, las alternativas de ubicacion de un proyecto son infinitas. En términos
practicos, el &mbito de eleccion no es tan amplio, pues las restricciones propias del
proyecto descartan muchas de ellas. La seleccidn previa de una macro-localizacién
permitira, mediante un andlisis preliminar, reducir el nimero de soluciones posibles
al descartar los sectores geograficos que no respondan a las condiciones requeridas
por el proyecto. (SAPAG, 2005, pag. 191)

El presente proyecto cuenta con tres (3) alternativas:

Centro de la ciudad.
Norte de la ciudad.

Sur de la ciudad.
Costo de arrendamiento
Se refiere al canon de arrendamiento que se debera cancelar por concepto de alquiler
de la oficina en la cual operard la nueva microempresa. Este valor es variable
dependiendo del sector seleccionado en el analisis de micro localizacion.
Cercania al mercado
Existe facilidad para ofrecer los servicios ya que la microempresa esta situada en un

lugar donde transcurre un gran numero de personas, el cliente puede llegar sin
dificultad.
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Cercania de clientes

Los futuros clientes potenciales, en su mayoria, tienen su empresa, viven o trabajan

por la ciudad de Ibarra y en la provincia de Imbabura.

Disponibilidad del personal

La disponibilidad del personal es un factor muy importante dentro de la
microempresa de capacitacion de talento humano y asesoria empresarial, es por esta

razon que se realizard un reclutamiento del personal idoneo.

Vias de acceso

Existe facilidad en transportarse hasta la microempresa de capacitacion de talento
humano y asesoria empresarial, las vias se encuentran en condiciones idoneas para
que circulen vehiculos livianos como pesados ya que en los alrededores estan
ubicados parqueaderos publicos y privados satisfaciendo asi a la necesidad del

consumidor final.

Vias de comunicacion

En lo que corresponde a las vias de comunicacion son muy actuales y remodeladas
ya que es una zona muy comercial en donde existen empresas privadas y negocios,
esto hace que mantengan las vias en buen estado.

Servicios basicos

Los servicios basicos en el local donde funcionara la microempresa de capacitacion

de talento humano y asesoria empresarial son con los que normalmente debe contar

una empresa; como agua, luz, teléfono, Internet, correos.
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Transporte

Existe servicio de transporte urbano, que pasa cerca de donde funcionara la
microempresa de capacitacion de talento humano y asesoria empresarial como

también varias cooperativas de taxis para trasladarse en la zona.

Seguridad Industrial

En el local en donde funcionard la empresa se presenta un riesgo minimo de
probabilidad de ocurrencia de accidentes o enfermedades laborales en vista de que el
local es seguro, libre de agentes contaminantes y el trabajo sélo corresponde al area

de oficina y no existe un trabajo de planta.

El mantener activo un sistema de gestién y control de la seguridad industrial en
TALENTCOMP se cimienta en cinco razones: un deber moral, una responsabilidad

social, una obligacion legal, una conveniencia econémica y una ventaja competitiva.

3.23.2 Matriz de micro-localizacién

En la matriz que se presenta a continuacion constan las calificaciones asignadas a
cada una de las alternativas, utilizando un sistema de puntuacién en el cual la menor
calificacion corresponderd a la alternativa que no es conveniente para los propésitos
del presente proyecto, mientras que aquella que presente el mayor puntaje constituird

la mas aplicable para el proyecto.
Se esta utilizando una escala de puntuacion de uno a cinco, donde cinco representa la
calificacion mas alta y uno la de menor peso, para asignarles valores ponderados de

peso relativo, de acuerdo con la importancia que se le atribuye.

Luego de elaborada la matriz, la mejor alternativa micro-locacional es la que tiene el

mayor puntaje.
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Tabla No. 30. Matriz de micro localizacién

Costo de arrendamiento 20% 4 3 3

Cercania al mercado 30% 5 1.50 4 1.20 3 0.90
Cercania de clientes 15% 5 0.75 4 0.60 3 0.45
Disponibilidad de la mano de obra 5% 4 0.20 3 0.15 3 0.15
Vias de acceso 5% 5 0.25 3 0.15 4 0.20
Vias de comunicacion 5% 5 0.25 4 0.20 4 0.20
Servicios basicos 5% 5 0.25 3 0.15 3 0.15
Transporte 5% 5 0.25 4 0.20 4 0.20
Seguridad Industrial 5% 4 0.20 3 0.15 3 0.15
Restriccion legal 5% 3 0.15 3 0.15 3 0.15
TOTAL 100% 4.60 3.55 3.15

Fuente: Investigacién de mercado
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Detalle:

1=peésimo 2=Malo 3= Bueno 4= Muy Bueno 5= Excelente

Después de identificar el sector donde se va instalar la microempresa de capacitacion
de talento humano y asesoria empresarial, de acuerdo a los factores que se determina
en la matriz se lo realizara en el sector Centro de la ciudad de Ibarra, perteneciente a
la provincia de Imbabura, por cumplir con un peso de ponderacion de 4.60, mayor

que el de los otros sectores.

El proyecto se desarrollara en la ciudad de Ibarra, donde se rentara un local para el
funcionamiento de la microempresa, adicionalmente en el cuarto piso, la empresa
arrendard una sala de convenciones para 200 personas, la misma que cuenta con
iluminacién, aire acondicionado, conexiones eléctricas, para su funcionamiento; en la

que realizara los eventos de capacitacion.

La ubicacion del local de distribucion en la ciudad de Ibarra, se establece en el sector

central, considerado el casco histérico y comercial de la ciudad.
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La empresa se ubica en el sector céntrico y tradicional de Ibarra, en la parroquia San

Francisco en las calles Sucre 11-64 entre Oviedo y Flores.

3241

Plano de micro-localizacion

Gréafico No. 21. Ubicacion de la empresa
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Distribucion de las instalaciones

3.3
La empresa dispondrd de una oficina como punto de comercializacion de los

servicios, que cuenta con adecuaciones y modulares para distribucion de espacios,
adecuados para la gestion administrativa. El local donde funcionaran las oficinas de
la empresa de capacitacion de talento humano y asesorfa comercial sera de 30m>.

En el cuarto piso, la empresa arrienda una sala de convenciones para 200 personas, la
misma que cuenta con iluminacion, aire acondicionado, conexiones eléctricas, para
su funcionamiento; en el que realizara los eventos de capacitacion. Sala que en la que

se implementara una pantalla electrénica.
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3.31 Distribucion interna

Se presentard la forma como estara distribuido el espacio fisico donde funcionara la
microempresa. Para realizar esta distribucion se tomara en cuenta los departamentos

que estaran constituidos dentro de la empresa.

En el gréafico descrito a continuacion se presenta dicha distribucion:

Gréfico No. 22. Distribucién de la oficina
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Dimensiones de las oficinas

Tabla No. 31. Dimensiones de las oficinas

Total area
Nombre Dimensiones construccién
4 | Oficinas (Operador, asesor) 2.50m x 2.00m 20.00m
1| Oficina (Secretaria) 2.00m x 2.00m 4.00m’
1| Hall 2.00m x 1.50m 3.00m’
1| Bafio 2.00mx1.50m 3.00m’
Total 30m’

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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Grafico No. 23. Sala de convenciones
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Elaborado por: Arg. Holger Navarrete

3.4 Ingenieria del proyecto

Objetivo general.- Resolver todo lo concerniente a la instalacion y el
funcionamiento de la empresa, desde la descripcion de los procesos, adquisicion de
equipos, la distribucién de las oficinas, hasta definir la estructura juridica de la
empresa.

34.1 Equipos

Figura No.2. Reproductor de imagenes Sony Svga Vpl-Es3

Figura No. 3. Pantalla Para Proyectores Omega 180 X 180 Tripode
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Equipos de computacion

CONCEPTO CANTIDAD
PC’s Completos Samsung 5
Impresora Epson/Fax 2
Reproductor de iméagenes Sony Svga Vpl-Es3 3
Pantalla Para Proyectores Omega 180 X 180 Tripode 3
Hp Mini Laptop 110-4100la - Atom N2600 / 1.6 Ghz 3
Pizarra digital interactiva 3
Muebles y enseres

CONCEPTO CANTIDAD
Estacion de Trabajo 5
Sillas tipo secretaria 12
Sillones de espera 1
Archivadores 4
Basureros 5
Vitrinas verticales 3
Sillas plegables 200
Sillas ejecutivas 8
Mesa de reuniones 1
Equipos de oficina
CONCEPTO CANTIDAD

Teléfono Inalambrico Digital- Panasonic (kx-tg1711) 5
Fax Panasonic Con Altavoz Y Call Id Modelo Kx-fp205 1

De los articulos arriba mencionados se debe precisar que los mismos forman parte de
las oficinas de la empresa, Unicamente las sillas plegables seran utilizadas en la sala
de convenciones. Asi mismo cuando se realicen las capacitaciones y asesorias se
utilizaran los equipos electronicos tales como el Reproductor de imagenes Sony Svga
Vpl-Es3, Pantalla para Proyectores Omega 180 X 180 Tripode, Hp Mini Laptop 110-
4100la - Atom N2600 y la Pizarra digital interactiva
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3.4.2 Flujograma del proceso de servicio

Gréfico No.24. Flujograma del proceso de capacitacion
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Elaborado por: Ana Maria Revelo
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Grafico No.25. Flujograma del proceso de asesoria
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Elaborado por: Ana Maria Revelo

El proceso de servicio tanto de capacitacion como de asesoria dara inicio con la
recepcion del potencial cliente en donde se dara a conocer los requerimientos de los
servicios que él solicita, seguidamente se procede a la entrega de informacion
necesaria acorde al requerimiento del cliente, posteriormente se esperara la toma de
decisiones por parte del cliente, si la misma es positiva se procedera a determinar los
temas requeridos para el personal que requieren los servicios ya sea de capacitacion o
asesoria, a continuacion se procedera a la revision de precios de los servicios que se

van a ejecutar, una vez realizada la cotizacion y estando en comun acuerdo se
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proseguira con el proceso de cancelacién con un abono econémico por la prestacion

de servicios.

35 Organizacion administrativa

El proceso administrativo, el enfoque de sistemas y el modelo de planeacion
estratégica (que son simplificaciones de la realidad), que la empresa debe plantearse,
asi como el andlisis comparativo con realidades diferentes, permitiran a la misma
sistematizar los conocimientos de la administracién moderna y encontrar alternativas
de accion para la organizacion en la que se desempefia, actuando con prevision y
creatividad. Ademas, se aprecia la importancia de la administracion en el desarrollo
exitoso de nuestra empresa a través de una adecuada integracion de los procesos

administrativos de planeacion, organizacion, integracion, direccion y control.

35.1 Vision

Ser reconocida por su compromiso de calidad en la capacitacion de talento humano
y asesoria empresarial, capaz de satisfacer los requerimientos de sus clientes,
manteniendo el mejoramiento continuo en el servicio ofrecido con actitud y ética

profesional a través de una cultura de innovacion y trabajo.

35.2 Misidn

Somos una empresa dirigida a desarrollar al maximo el potencial del factor humano
fortaleciendo el perfil profesional de las personas que laboran en las organizaciones
de la provincia de Imbabura, a través de métodos efectivos de calidad,
competitividad y excelencia, con el apoyo de talento humano eficiente.

353 Objetivos

Satisfacer las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

Mejorar continuamente los procesos de la empresa.

Concientizar, comprometer y beneficiar al recurso humano con el logro de los
objetivos de la organizacion.
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354

355

Posicionar la marca en el mercado mediante estrategias de marketing y
publicidad para que la empresa sea reconocida por su calidad en los servicios
ofrecidos.

Mantener relaciones comerciales de mutuo beneficio con los clientes.
Conseguir la fidelizacion de clientes, y que ellos se constituyan en los

mejores referentes de atencion y calidad del servicio de la empresa.

Politicas

Prestar servicios de capacitacion y asesoria a las empresas en la implantacion
y mejora de sus sistemas de gestion con el fin de que sean méas competitivas,
eficaces y eficientes.

Implantar una cultura de calidad basada en la excelencia del servicio para
lograr la plena satisfaccion de nuestros clientes, proporciondndoles servicios
acordes con sus expectativas.

Facilitar los canales para conocer las expectativas de los clientes, permitiendo
establecer los planes de accién para promover la mejora continua en la
organizacion.

Realizar sistematicamente mediciones de la calidad y eficacia de los
procesos, que permitan la identificacién y aplicacion de las acciones
necesarias en consonancia con las expectativas de los clientes.

Gestionar, por parte de todos los miembros de la empresa, los medios y
recursos disponibles de la manera mas eficiente a fin de asegurar una mejor

gestion de los riesgos de forma preventiva.

Principios

Mejoramiento continuo: basados en la calidad de los servicios y procesos.
Adaptabilidad: mantener un clima organizacional motivante, en el que cada
persona pueda desarrollar sus competencias y habilidades.

Eficiencia: en todas las areas y actividades cotidianas de la empresa,

mejorando sus procesos internos y la calidad de los servicios con sus clientes.
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3.5.6

3.5.7

3571

Satisfaccion de los Colaboradores: buen, trato, comunicacion efectiva,
incluyente y de equidad.

Servicio a Clientes: con un servicio visionario para responder a las
expectativas del cliente con agilidad, transparencia, candidez y calidez.
Productividad: basado en el trabajo proactivo, con equidad y creatividad,
promoviendo la mejora continua del servicio y de las competencias de los
clientes.

Trabajo en Equipo: haciendo de la eficiencia y la responsabilidad el trabajo
de todos al servicio de la gestion del talento humano.

Valores

Honestidad: en todo el personal de la empresa, transparencia y honradez en
todos sus actos.

Responsabilidad: basado en principios de ética y lealtad para el cumplimiento
de todas las expectativas de la empresa con los clientes, proporcionando
calidad, bienestar y seriedad en la entrega de los servicios, cumpliendo con
todos los compromisos adquiridos.

Lealtad: hacia los clientes internos y externos puesto que son de gran
importancia en las actividades de la empresa.

Etica: en el comportamiento humano en base a los principios de quienes
conforman la empresa “TALENTCOMP”.

Estructura organizacional

Organigrama de la empresa

Un organigrama puede ser:

Vertical: Indica las jerarquias segun una piramide, de arriba a abajo.
Horizontal: Muestra las jerarquias de izquierda a derecha.

Mixto: Constituye una combinacion entre el horizontal y el vertical.
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Circular: En el cual la autoridad maxima esta en el centro, alrededor se crean
circulos concéntricos donde se designan a los jefes inmediatos.

e Escalar: Usa sangrias para indicar la autoridad, cuanta mayor es la sangria,
menor es la autoridad del cargo.

e Tabular: Es practicamente en su totalidad escalar, a diferencia de que
mientras el escalar lleva lineas que unen los mandos de autoridad el tabular

no.

El organigrama estructural del presente proyecto es un organigrama vertical, y tiene
por objetivo representar la estructura administrativa interna de la empresa. Esto es, el

conjunto de sus unidades y las relaciones que las ligan.
Por tal razon, se expone a continuacion los diversos tépicos que estan referidos al
organigrama y su funcién para el presente proyecto, lo que permitird conocer la

estructura y su gente, asi como la reparticion de sus funciones.

Graéfico No. 26. Estructura organizacional
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Elaborado por: Ana Maria Revelo
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3.5.7.2 Areas de funciones

35721 Administrador

Titulo: Egresado. Licenciado o Ingeniero de Administracion o su equivalente

Experiencia: Un afio en funciones afines

El administrador es el representante legal y extrajudicialmente a la empresa, estara
encargado del rendimiento del negocio en su totalidad. Serd quien evalle el
desempefio de cada uno de los departamentos, como también el responsable de

implementar objetivos y metas a corto y largo plazo.

e Controlar el trabajo que desempefia cada uno de los integrantes de la

empresa.

Junto con el personal adecuado buscar nuevas oportunidades de negocio para

incrementar el volumen de comercializacion.

Organizar, planificar, dirigir y controlar de una forma eficiente los recursos

de la empresa en el presente para poder crecer empresarialmente en el futuro.

Realizar sondeos de mercado para establecer necesidades de los clientes y

criterios profesionales del area de gestion empresarial.

35722 Promotor de ventas

Titulo: Tecndlogo o licenciado en Administracion o sus afines

Experiencia: Dos afios en el area de desempefio

Es el encargado de realizar los respectivos contactos con las posibles empresas

clientes, ademas de atender a los clientes en las oficinas de las mismas.

e Atender a los clientes en la oficina.
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Verificar la secuencia de la documentacion que respalde las ventas de

servicios.

Llenar las ordenes de pedido de servicios del cliente para comunicar

oportunamente a administracion.

e Brindar una atencion cordial y explicativa sobre los servicios empresariales.

35723 Contador

Titulo: Contador Publico

Experiencia: Dos afios en el area de desempefio

Son funciones del contador:

e El Contador sera el encargado del analisis y de la toma de decisiones acerca
del manejo del capital y flujos que genere el negocio,

Realizard las ndminas de trabajadores, contratos y todo lo relacionado a

recursos humanos.

Hara los estados de resultados, balances generales y asientos de
transacciones.

35724 Secretaria

Titulo: Secretaria espariol

Experiencia: Dos afios en el area de desempefio

Son funciones de la secretaria:

Responsable del flujo de documentacion y de la elaboracion de cartas,

oficios, y memorandos.
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3.5.7.3

Organizar y mantener el archivo de documentos y de informacion que se

genere en la empresa.

Atencion telefénica al cliente.

Manejo y organizacion de la agenda gerencial.

Recepcion y distribucion de correspondencia interna y externa a todas las

areas de la empresa.

Reservacion de pasajes de avion a nivel nacional e internacional, hospedaje,

etc.

Manejo de caja chica.

Manejo de correspondencia interna y externa

Funciones del personal externo (facilitadores y asesor)

Son funciones del personal externo:

Conoce y maneja acciones sustentados en los principios didacticos
contemporaneos, enfatizando en el desarrollo de capacidades comunicativas,
del pensamiento l6gico y formacion en valores personales, empresariales y

corporativos.

Conoce y maneja informacién sobre gestion empresarial, evaluacién
empresarial, disefio y evaluacion de proyectos, marketing, manejo de recursos
humanos, estrategias para el desarrollo de capacidades empresariales,
contabilidad clasica, manejo de sistemas contables informaticos, y otras

competencias segun el nivel correspondiente.
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3.5.8

3581

3.5.8.2

Conoce y maneja informacion sobre investigacion e innovacion de sistemas

de gestion administrativa.

Conoce y maneja instrumentos, test y otros elementos de evaluaciéon de

desempefio.

Maneja estrategias para el trabajo en equipos pequefios, medianos y grandes.

Mantener un espiritu de motivador dindmico en las relaciones

interpersonales con grupos de trabajo.

Posee habilidades comunicativas que le facilitan interactuar en diferentes

contextos.

Requerimiento de mano de obra

Mano de obra indirecta
No.
LESTD EMPLEADOS
Administrador 1
Promotor de ventas 1
Secretaria 1
Contador 1
Mano de obra directa
Mano de Obra directa No.
Facilitadores 2
Asesores 1
Total de mano de obra directa 3

Como se menciond anteriormente, la mano de obra directa no forma parte de la

empresa como empleados directos de nGmina, sera contratada por cada evento.
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3.6 Marco legal

La compariia que se constituira sera de una Empresa Unipersonal para constituirla se

necesitaran los siguientes requisitos:

Aspectos institucionales, legales y juridicos

Requisitos para la constitucion de una Empresa Unipersonal de Responsabilidad
Limitada en el Ecuador. (Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad
Limitada.)

Apertura de cuenta

La persona interesada en crear una empresa unipersonal (Ana Maria Revelo)
debe abrir una cuenta de Integracion de Capital, en beneficio de una empresa
unipersonal en formacion. (15.979,16)

La Escritura Publica

Luego de la apertura de la cuenta, el futuro gerente-propietario de la empresa
debera acudir ante un notario y hacer una escritura pablica de constitucion.
Aprobacién

La escritura pablica se la presenta ante un Juez de lo Civil solicitandole su
constitucion, para lo cual el funcionario debe hacer una publicacion en un
diario de un extracto de la empresa.

Oposicién

Cualquier persona que se sienta afectada con la constitucion de la nueva
empresa unipersonal tiene un plazo de 20 dias para oponerse a su formacion,
ante el Juez.

Inscripcion

Con la autorizacion del Juez Civil el futuro gerente-propietario debe
inscribirla en el Registro Mercantil. Para comenzar debe tener el Registro
Unico de Contribuyentes (RUC).
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Documentos Legales para la Apertura de Cuentas de las Empresas

Unipersonales de Responsabilidad Limitada o E.U.R.L. (Camara de Comercio de

Quito)

Copia de la escritura de constitucion otorgada por el Gerente-Propietario y de
la Resolucion Judicial que apruebe la constitucion, debidamente inscritas en
el Registro Mercantil;

Copia actualizada del Registrador Mercantil en la que se acredite la existencia
y denominacion de la empresa, domicilio principal, objeto, plazo de duracién,
capital empresarial y la identidad de su gerente-propietario;

Copia del RUC emitido por el SRI,

Cédula de Identidad del Gerente-Propietario, apoderados de la Empresa y
demés firmantes en la cuenta;

Certificado de votacion actualizado del Gerente-Propietario, apoderados de la
Empresa y demas firmantes en la cuenta;

Ultima o pendltima planilla de agua luz o teléfono, no es necesario que se
encuentre cancelada;

Solicitud apertura de cuenta (Ahorros / Corrientes);

Convenio de Cuentas Corrientes;

Solicitud de chequera; vy,

Registro de Firmas (Ahorros / Corrientes)

Permiso para la Instalacion de Publicidad Exterior

Este permiso otorga el Municipio de la Ciudad de Ibarra.

Los requisitos para el mismo son los siguientes:

Copia de la patente municipal actualizada

Original y copia de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del
propietario o representante legal

Escritura de constitucion legalizada en caso de ser persona juridica.

Copia de la carta de pago del impuesto predial
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Autorizacion escrita del duefio del inmueble, notariada con reconocimiento
de firmas

Informe de compatibilidad de uso de suelo

Fotografia actual de la fachada del inmueble y croquis

Comprobante de pago de la tasa de publicidad exterior

36.1 Razon social

-;-:.-TALENTCOMP

La eficiencia y responsabilidad al servicio de la gestion del talento humano
Direccion: Sucre 6-18 entre Flores y Oviedo (Edificio Sucre)
Ibarra — Ecuador

3.6.2 Logotipo

El logotipo de TALENTCOMP, es el resultado de la creacion de disefio publicitario,
con fondo una estrella en gama de azul pastel, que representa el crecimiento y el
proceso de mejoramiento, los circulos fuera de la estrella significa la generacion de

personas creativas, y capaces de liderar el mercado en el area de su especialidad.

3.6.3 Slogan

El lema con al que sintetiza el servicio que brinda TALENTCOMP se traduce en el

siguiente slogan:
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iEficiencia y responsabilidad al servicio de la
gestion del talento humano!

3.6.4 Objeto social

La Empresa tiene por objeto la prestacion del servicio de capacitacion de talento

humano, y asesoria de gestion administrativa.

En el desarrollo de su objeto social, TALENTCOMP celebrara convenios, acuerdos,
contratos de servicios, con empresas publicas, privadas y no gubernamentales para

brindar los servicios empresariales para la que es creada.

El objeto social con el que se vincula a la comunidad, tiene como finalidad inmediata
es crear espacios de formacién del empresario, personal administrativo, operativo y
de apoyo, para desarrollar competencias en las &reas administrativa, relaciones

humanas, psicologia industrial, contabilidad y finanzas.

Brindar servicios profesionales de capacitacion y asesoria en las areas
administrativas, contables, diagnostico y evaluacién de mercados y de desarrollo

humano a las personas y organizaciones empresariales.

3.7 Enfoque de direccién

El enfoque de direccion de TALENTCOMP se rige en el modelo antropolégico, la
empresa al brindar el servicio de capacitacion y asesoria, asume responsabilidades
empresariales y sociales, en las que la finalidad principal, es llegar a la colectividad
con un servicio en términos de eficacia, atractividad y la unidad; que se concibe
mediante la identificacion del personal con la empresa y los objetivos que
TALENTCOMP persigue.
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El modelo antropoldgico en el que se sustenta la gestion de la empresa, da sentido a
toda accion de liderazgo de los diferentes niveles de la empresa, para propiciar un

trabajo con prospectiva de imagen corporativa hacia el bienestar y satisfaccion del

cliente interno y externo.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO Y EVALUACION

4.1 Inversiones del proyecto

La inversion inicial “incluye los flujos de efectivo adicionales asociados con un
proyecto que ocurriran solo al inicio de la vida del proyecto”. (BESLEY, 2003, pag.
393)

La mayor parte de las inversiones se las debe realizar previo a la puesta en marcha
del proyecto, sin embargo sera necesario considerar la existencia de inversiones
durante la operacion, con el fin de realizar mejoras a la capacidad instalada, remplazo

de tecnologia obsoleta, entre otras.

Por lo general, las inversiones en las que se ha de incurrir previo a la puesta en
marcha del proyecto, “incluyen las inversiones fijas, las inversiones diferidas o
intangibles, y en capital de trabajo”. (MIRANDA. J., 2005, pag. 177)

4.2  Objetivos del estudio de inversién y financiamiento

Determinar la cuantia que las inversiones requeridas tendrian al poner en
marcha el presente proyecto.

Buscar la mejor forma de financiamiento para la presente inversion, logrando
poder incluir la proyeccién del flujo de caja y realizar una evaluacion al final

del proyecto.

4.3 Inversiones fijas

A la inversion fija se la define como, “aquellas que se realizan en bienes tangibles, se

utilizan para garantizar la operacién del proyecto y no son objeto de
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comercializacion por parte de la empresa y se adquieren para utilizarse durante su
vida util”. (MIRANDA. J., 2005, pag. 177)

Aqui se incluyen las erogaciones realizadas para la adquisicién de bienes tangibles
que serviran para prestar servicios de capacitacion y asesoria en la provincia de

Imbabura.

4.3.1 Inversién en muebles y enseres

Manteniendo la misma politica austera y recatada, se adquirirdn los muebles y
enseres necesarios para el desenvolvimiento normal de la empresa, tomando en

consideracién, que se adquiriran bienes Unicamente necesarios.

A continuacion se presenta la lista de muebles para la empresa tomados en cuenta

para la inversion:

Tabla No. 32. Inversién en muebles y enseres

CONCEPTO CANTIDAD | UNIDAD UISIC')I'ingO VALOR TOTAL
Estacion de Trabajo 5 UNIDAD 350,00 1.750,00
Sillas tipo secretaria 12 UNIDAD 45,00 540,00
Sillones de espera 1 UNIDAD 120,00 120,00
Archivadores 4 UNIDAD 120,00 480,00
Basureros 5 UNIDAD 5,00 25,00
Vitrinas verticales 4 UNIDAD 120,00 480,00
Sillas plegables 200 UNIDAD 21,50 4.300,00
Sillas ejecutivas 8 UNIDAD 65,00 520,00
Mesa de reuniones 1 UNIDAD 500,00 500,00
Divisiones modulares 5 UNIDAD 195,00 975,00
TOTAL 9.690,00

Elaborado por: Ana Maria Revelo

4.3.2 Inversién equipo de computacion

El plan de negocios contempla la adquisicion de hardware y software para cada una
de las dependencias de la empresa, por lo que es necesaria la inversiéon en este

importante rubro, para tranquilidad de sus socios y operatividad del negocio.
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Tabla No. 33. Inversidn en equipo de computacion

COSTO VALOR

CONCEPTO CANTIDAD | UNIDAD UNITARIO | TOTAL
PC’s Completos 5 UNIDAD 976,25| 4.881,25
Impresora Epson/Fax 2 UNIDAD 250,00 500,00
Reproductor de imagenes Sony Svga 3 UNIDAD 460.00| 1.380,00
Vpl-Es3
Pantalla Para Proyectores Omega 180
X 180 Tripode 3 UNIDAD 135,50 406,50

Hp Mini Laptop 110-4100la - Atom

N2600 / 1.6 Ghz - Windows 7 Starte 3 UNIDAD 379,99 113997
Pizarra digital interactiva 3 UNIDAD 250,00 750,00
TOTAL 9.057,72
Elaborado por: Ana Maria Revelo

4.3.3 Inversién equipo de oficina

Se consideraran los equipos necesarios para el normal desenvolvimiento de las
actividades de la empresa, tratando de adquirir lo mas sencillo, pero de buena

calidad.

A continuacion se detallan los equipos a adquirir para los diferentes departamentos
de la empresa:

Tabla No. 34. Inversién en equipo de oficina

COSTO VALOR

CONCEPTO CANTIDAD| UNIDAD UNITARIO TOTAL
Teléfono Inalambrico Digital-

. NIDAD 45, 225,
Panasonic (kx-tg1711) > v 500 500
Fax Panasonic con altavoz y
call Id Modelo Kx-fp205 ! UNIDAD 135,00 135,00
Alarma 1 UNIDAD 600,00 600,00
TOTAL 960,00
Elaborado por: Ana Maria Revelo
4.3.4 Resumen de inversion en activos fijos

Cada uno de los rubros que conforman la parte fija de la inversién, obedecen a los
requerimientos basicos de la empresa, los cuales seran remplazados una vez que

cumplan con su vida util o cuando la gerencia crea conveniente hacerlo.
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Tabla No. 35. Resumen inversion fija

Activo Fijo Valor
Equipos de oficina 960,00
Equipos de computo 9.057,72
Muebles y Enseres 9.690,00
TOTALES 19.707,72

Elaborado por: Ana Maria Revelo

La inversion total fija del nuevo negocio asciende a USD 19.707,72

4.4 Capital de trabajo

Para el célculo del capital de trabajo se tomara en cuenta la siguiente formula:

Tabla No. 36. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
DETALLE Valor anual | Valor Mensual | 3 Meses
Sueldos 19.920,74 1.660,06 | 4.980,19
Gasto generales 1.452,00 121,00 363,00
Gasto publicidad 3.824,25 318,69 956,06
Gasto arriendo 8.400,00 700,00| 2.100,00
Suministros de oficina 630,54 52,55 157,64
Suministros de limpieza 121,00 10,08 30,25
Material de apoyo 1.804,32 150,36 451,08
Honorarios facilitadores y asesor 8.460,00 705,00| 2.115,00
Honorarios contador 1.200,00 100,00 300,00
Refrigerio 3.553,20 296,10 888,30
Comisiones 2.280,00 190,00 570,00
Gastos de Constitucion 1.490,00
Costos y Gastos totales 51.646,05 4.303,84|14.401,51
Garantia de arriendo 1.400,00
Capital de trabajo 15.801,51

Elaborado por: Ana Maria Revelo

El Capital de trabajo del que se debera disponer para poner en marcha el proyecto
consta de: la mano de obra, materia prima directa, materiales indirectos, insumos

anuales, gastos de administracion y de ventas. En total sera USD 15.801,51 para
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noventa dias de desfase, periodo que se espera sea suficiente para arrancar con las
ventas y recuperar cartera, dejando que el proyecto se auto financie.

45 Financiamiento

En esta parte se presenta como se va obtener el capital necesario para poner en
marcha la empresa. COmo se sostendra el funcionamiento y como va a financiarse el
crecimiento y desarrollo de los negocios y de la empresa, y finalmente, qué

beneficios va a generar la inversion realizada.

Tabla No. 37. Financiamiento
INVERSION TOTAL INICIAL

INVERSION VALOR INICIAL | PORCENTAJE
Activo Fijo 19.707,72 55,50%
Capital de trabajo 15.801,51 44,50%
TOTAL 35.509,23 100,00%

Elaborado por: Ana Maria Revelo

El monto total de la inversion asciende a la cantidad de USD 35.509,23 de los cuales

se financiara el 55% con recursos ajenos y el 45% con recursos propios.

45.1 Estructura de la deuda

“Para que el inversionista proponga una estructura de financiamiento adecuada
debera analizar cual es el nivel o volumen de la inversion total, el cual debera
relacionarse con los recursos propios disponibles, para en base a ello proponer una
estructura de financiamiento que le permita viabilizar las inversiones del proyecto”

(BARRENO, 2007, pag. 183)

Considerando lo dicho anteriormente la inversion total es de USD 35.509,23; valor
que serd financiado en un 55% con recursos ajenos y cuyo monto asciende a
USD 19.530,08; y el 45% sera financiado con recursos propios por parte del duefio

de la compafiia, cuyo valor asciende a USD 15.979,15.
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452 Amortizacion de la deuda

Para calcular la tabla de amortizacion se lo realizd semestralmente sobre el monto
total de la deuda que asciende a USD 19.530,08 que sera financiado a través del
Banco Nacional de Fomento, el cual otorga créditos para sectores de la pequefia

industria a un plazo de 5 afios y con un interés de 15,00%.

PRESTAMO*(Tasa Activa*(1+Tasa Activa) "-*%°)

DIVIDENDOS =

(1+Tasa Activa)"-“-1

Para este proyecto el calculo de los dividendos sera el siguiente:

19.530,08*(15%(1+15%))
DIVIDENDOS = mommmmmmmmmmmm e
(1+15%) >-1

DIVIDENDOS ANUALES DE =5.826,13

En el cuadro siguiente se muestra la tabla de amortizacion del préstamo calculado

para un periodo total de pago.

Préstamo 19.530,08
Interés 9.600,55
Deuda total 29.130,63
Porcentaje de interés 15%
Plazo (afios) 5
Cuota 5.826,13
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Tabla No.38. Tabla de amortizacion

. VALOR ) AMORTIZACION | VALOR FINAL
ANOS INICIAL CUOTA |INTERES (CUOTA- (VALOR INICIAL -
INTERES) AMORTIZACION)
1 19.530,08 | 5.826,13 | 2.929,51 2.896,62 16.633,46
2 16.633,46| 5.826,13| 2.495,02 3.331,11 13.302,35
3 13.302,35| 5.826,13| 1.995,35 3.830,78 9.471,57
4 9.471,57|5.826,13| 1.420,74 4.405,39 5.066,18
5 5.066,18 | 5.826,13 759,93 5.066,20 0,00

TOTAL 19.530,08

Elaborado por: Ana Maria Revelo

4.6 Costos e ingresos del proyecto

Las dos variables que se analizardn en este capitulo corresponden a los costos e
ingresos. Costos es una palabra muy utilizada, pero nadie ha logrado definirla con
exactitud, debido a su amplia aplicacion, pero se puede decir que el costo es un
desembolso en efectivo. Sin embargo es preciso sefialar que la evaluacion del
proyecto corresponde a una técnica de planeacién a futuro de las operaciones de
costos e ingresos.

4.6.1 Costos

El costo es aquella erogacion o desembolso de dinero en efectivo o en especie,
realizado con el fin de cubrir las necesidades de insumos y mano de obra que exigen
los procesos de produccion. A diferencia del gasto, estos rembolsos son recuperables

a través del precio de venta, en donde se incluyen los costos incurridos mas un

margen de rentabilidad esperado.

Para el desarrollo del plan de negocios, los costos incluiran a los incurridos en la
prestacion de servicios de capacitacion y asesoria, el recurso humano inmerso en
dichos servicios y demas rubros que serviran para apoyar las labores de la prestacién

de los mismos.
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46.1.1

Gastos generales

Tabla No. 39. Gastos generales

GASTOS GENERALES
CONSUMO |CONSUMO | VALOR VALOR | VALOR
BISUAELE =5 LS BLBIA MENSUAL | ANUAL |UNITARIO|MENSUAL | ANUAL
Servicio de energia eléctrica Kw 400 4,800 0,10 40,00 480,00
Servicio de agua potable m3 20 240 0,55 11,00 132,00
Servicio telefénico min. 2.500 30.000 0,02 50,00 600,00
Servicio de internet Kbps 1.000 12.000 0,02 20,00 240,00
TOTAL 121,00 1.452,00
Elaborado por: Ana Maria Revelo
4.6.1.2 Gastos en suministros de oficina
Tabla No. 40. Suministros de oficina
SUMINISTROS DE OFICINA | CANTIDAD | P. UNITARIO | VALOR ANUAL
Papel bond (cajas 5000 hojas) 5 32,00 160,00
Carpetas archivadores Oficio 12 2,50 30,00
Carpetas archivadores A5 12 1,80 21,60
Sobres (cajas 500u) 10 9,00 90,00
Tintas de colores (250ml) 5 25,00 125,00
Tintas negro(250ml) 5 20,00 100,00
Cd imprimible (torre 100u) 2 24,99 49,98
Dvd imprimible (torre 100u) 2 26,98 53,96
Total Suministros de Oficina 630,54
Elaborado por: Ana Maria Revelo
4.6.1.3 Gastos en suministros de limpieza
Tabla No. 41. Suministros de limpieza
P. VALOR
SUMINTROS DE LIMPIEZA CANTIDAD UNITARIO | ANUAL
Papel higiénico (12 rollos) 6 10,50 63,00
Jabén liquido 2 5,00 10,00
Desinfectante de tocador 2 5,00 10,00
Desinfectante de pisos (galén) 1 9,00 9,00
Material de limpieza (escoba, 1 20,00 20,00
trapeador, etc.)
Toalla desechable (500u) 2 4,50 9,00
'I_'ota_l Suministros de aseo y 121,00
limpieza

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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4.6.1.4 Gastos material de apoyo

Tabla No. 42. Valor unitario en material de apoyo

COSTO
MATERIAL DE APOYO T PU P Total
Carpetas folder tipo sobre 1 1,33 1,33
Copias 80 0,015 1,20
Material de escritorio 1 0,70 0,70
Certificados 1 0,35 0,35
Total de material de apoyo 83 2,40 3,58

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Tabla No. 43. Gasto anual material de apoyo

MATERIAL DE APOYO
ANOS Total Proyecto Valor material Valor anual
Afo 1 504 3,58 1.804,32
Afio 2 536 3,75 2.010,00
Afio 3 566 3,93 2.224,38
Afio 4 598 4,12 2.463,76
Afio 5 629 4,32 2.717,28

Elaborado por: Ana Maria Revelo

4.6.1.5 Refrigerios

Tabla No. 44. Costo anual refrigerio clientes

REFRIGERIOS COSTO UNITARIO
Sanduche mixto o empanada de hojaldre con carne 1,00
Fuze Tea personal 0,40
Servilleta Logo 0,01
Total 1,41

Elaborado por: Ana Maria Revelo

4.6.1.6 Gasto arriendo

Tabla No. 45. Gasto arriendo

ANOS | Beneficiarios al afio | No. Dias | Costo refrigerios | Total anual
Afio 1 504 5 7,05 3.553,20
Afio 2 536 5 7,39 3.961,04
Afio 3 566 5 7,74 4.380,84
Afio 4 598 5 8,11 4.849,78
Afio 5 629 5 8,50 5.346,50

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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4.6.1.7 Sueldos
Tabla No.46. Sueldos y salarios administrativos y de ventas afio 1
FONDO APORTE
No. SUELDO 13° 140 . 0,5% 0,5% |COSTO | COSTO
PUESTO SUELDO DE Vacaciones | PATRONAL ! ! <
EMP TOTAL |SUELDO | SUELDO RESERVA IESS SECAP | IECE MES ANO 1
Administrador 1 600,00 600,00 50,00 26,50 0,00 25,00 66,90 3,00 3,00 774,40| 9.292,80
Promotor de ventas | 1 318,00 318,00 26,50 26,50 0,00 13,25 35,46 1,59 159 | 422,89| 5.074,64
Secretaria 1 350,00 350,00 29,17 26,50 0,00 14,58 39,03 1,75 1,75| 462,78 | 5.553,30
TOTAL 3 1.268,00 105,67 79,50 0,00 52,83 141,38 6,34 6,34 | 1.660,06 | 19.920,74
Elaborado por: Ana Maria Revelo
Tabla No.47. Sueldos y salarios administrativos y de ventas afio 2
FONDO APORTE
No. SUELDO 13° 140 . 05% | 0,5% |COSTO| COSTO
PUESTO SUELDO DE Vacaciones | PATRONAL ! ! <
EMP TOTAL | SUELDO | SUELDO RESERVA IESS SECAP | IECE | MES ANO 2
Administrador 1 628,62 628,62 52,39 27,76 52,39 26,19 70,09 3,14| 3,14| 863,72| 10.364,69
Promotor de ventas | 1 333,17 333,17 27,76 27,76 27,76 13,88 37,15 1,67 1,67| 470,82 5.649,90
Secretaria 1 366,70 366,70 30,56 27,76 30,56 15,28 40,89 1,83 1,83| 51541| 6.184,97
TOTAL 3 1.328,49 110,71 83,29 110,71 55,35 148,13 6,64 6,64]1.84996| 22.199,55
Elaborado por: Ana Maria Revelo
Tabla No.48. Sueldos y salarios administrativos y de ventas afio 3
FONDO APORTE
No. SUELDO 13° 140 n 0,5% | 0,5% |COSTO | COSTO
PUESTO SUELDO DE Vacaciones | PATRONAL | .~ ! <
EMP TOTAL |SUELDO | SUELDO RESERVA IESS SECAP [ IECE| MES ANO 3
Administrador 1 658,61 658,61 54,88 29,09 54,88 27,44 73,44 3,29| 3,29| 904,93|10.859,16
Promotor de ventas | 1 349,06 349,06 29,09 29,09 29,09 14,54 38,92 1,75| 1,75| 493,28| 5.919,36
Secretaria 1 384,19 384,19 32,02 29,09 32,02 16,01 42,84 1,92 1,92| 540,00| 6.479,96
TOTAL 3 1.391,86 115,99 87,27 115,99 57,99 155,19 6,96 | 6,96 |1.938,21|23.258,48

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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Tabla No.49. Sueldos y salarios administrativos y de ventas afio 4

FONDO APORTE
No. SUELDO 13° 140 . 0,5% | 0,5% | COSTO | COSTO
PUESTO SUELDO DE Vacaciones | PATRONAL ! : <
EMP TOTAL | SUELDO | SUELDO RESERVA IESS SECAP | IECE | MES ANO 4
Administrador 1 690,03 690,03 57,50 30,48 57,50 28,75 76,94 3,45| 345| 948,10| 11.377,21
Promotor de ventas | 1 365,71 365,71 30,48 30,48 30,48 15,24 40,78 1,83| 1,83| 516,81| 6.201,71
Secretaria 1 402,52 402,52 33,54 30,48 33,54 16,77 44,88 201| 201| 56576| 6.789,13
TOTAL 3 1.458,26 121,52 91,43 121,52 60,76 162,60 7,29| 7,29| 2.030,67 | 24.368,05
Elaborado por: Ana Maria Revelo
Tabla No.50. Sueldos y salarios administrativos y de ventas afio 5
FONDO APORTE
No. SUELDO 130 140 " 0,5% 0,5% |COSTO | COSTO
PUESTO SUELDO DE Vacaciones | PATRONAL ! : <
EMP TOTAL |SUELDO | SUELDO RESERVA IESS SECAP | IECE | MES | ANOS5
Administrador 1 722,94 722,94 60,25 31,93 60,25 30,12 80,61 3,61 3,61| 993,32|11.919,83
Promotor de ventas | 1 383,15 383,15 31,93 31,93 31,93 15,96 42,72 1,92 1,92 541,46| 6.497,46
Secretaria 1 421,72 421,72 35,14 31,93 35,14 17,57 47,02 2,11 2,11| 592,75| 7.112,96
TOTAL 3 1.527,81 127,32 95,79 127,32 63,66 170,35 7,64 7,64 |2.127,52 | 25.530,26
Elaborado por: Ana Maria Revelo
Tabla No.51. Honorarios capacitadores y asesores
VALOR UNITARIO N° DE VALOR VALOR
PUESTO N°. EMP PPE gsclzﬂN;és PEAFIQ_SA?%I\I C')A‘ S (CAPACITAQION CAPACITACIONES Y TOTAL TOTAL
Y ASESORIA) ASESORIAS AL MES | MENSUAL ANUAL
Facilitadores 2 42 504 120,00 4 480,00 5.760,00
Asesores 1 16 187 75,00 3 225,00 2.700,00
TOTAL 3 58 691 195,00 705,00 8.460,00

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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El valor unitario a cancelar por honorarios a los capacitadores es de USD 12 por cada
hora, durante diez horas, mientras que al asesor se le cancelara USD 25 por tres horas

al mes.

Para llevar un adecuado control de la contabilidad en la microempresa se contratara
un contador externo el cual nos cobra un valor de $100 como rubro mensual por sus

servicios prestados.

Tabla No.52. Honorarios contador

GASTO HONORARIOS CONTADOR
DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Gasto honorarios contador 100,00 1.200,00
TOTAL 100,00 1.200,00

En lo que corresponde al promotor de ventas se le pagara por cada contrato que logre
obtener en capacitaciones una comision cuyo valor corresponde a $25 por contrato y
en asesorias $30 por contrato; estableciendo el propoésito de que se consiga un

promedio de 4 cursos al mes de capacitacion y 3 cursos de asesoria.
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Tabla No. 53. Comisiones promotores de ventas

Capacitaciones Asesorias
Asesorias VElEs Total
N o o ° . comision
ANO | Capacitaciones | Capacitaciones N de N° de vlioy Total | al afoen | Asesorias| N°de N° VElrs Total anual
x asistentes por L . . por .| mensual
al afo mes .~ | CUrsos - .. |comision | personas | al mes |asistentes | Asesorias oo [comision| oy usbD
promedio comision al afio comision
2012 504 42 10 4 25,00 100,00 187 16 5 3 30,00 90,00 190,00 |2.280,00
2013 536 45 10 5 26,19 130,95 198 17 5 3 31,43 94,29 225,24 |2.702,88
2014 566 47 10 5 27,44 137,20 210 18 5 4 32,93 131,72 | 268,92 |3.227,04
2015 598 50 10 5 28,75 143,75 221 18 5 4 34,50 138,00 | 281,75 [3.381,00
2016 629 52 10 5 30,12 150,60 232 19 5 4 36,15 144,60 | 295,20 |3.542,40

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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4.6.1.8

Marketing

Los precios se han determinado en: USD 120 para la capacitacion hasta 10 personas

por aula y USD 200 el asesoramiento por empresa.

Es importante mencionar que los precios se mantendran durante los primeros afos

de vida del proyecto como una estrategia de marketing.

Para poner en marcha el plan estratégico de mercadeo, se deben incurrir en los

siguientes rubros:

Tabla No. 54. Estrategia de precio

PRECIOS PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO
DEL PROIyIEDIO PROMEDIO PROMEDIO PROMEDIO PROMEDIO
SERVICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacitacion 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Asesoramiento 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Precio
promedio de
prestacion de 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00
Servicios

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Se imprimirdn 3.000 hojas volantes que incluyan la informacion de los servicios,

entregables en los lugares estratégicos donde transitan empresarios y ejecutivos.

Estos lugares pueden ser: Centros Comerciales, distribuidores de autos, ferias,

Camara de Comercio y demas.

Tabla No. 55. Promocion en medios escritos

PROMOCION EN MEDIOS ESCRITOS
ELEMENTO | ., oo | VALOR \T/S#XFLQ ARO | ARO | ARO | ARIO
PROMOCIONAL UNITARIO | o | 2 3 4 5
?sogags."o'a”tes de 3.000 0,09 270,00 | 282,88 | 296,37 | 310,51 | 325,32
TOTAL ARO 270,00 | 282,88 | 296,37 | 310,51 | 325,32

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Para la informacion especifica se desarrollard una pagina web amigable, donde se

informe sobre las capacitaciones y asesorias que se brinda.
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Tabla No. 56. Creacion pagina web

PROMOCION EN INTERNET

VALOR | VALOR | VALOR | VALOR | VALOR

PR%&L\)"EINOTI\?AL CANTIDAD U?\l/ﬁ'k%ﬁo TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO 5

Disefio pagina web 1 67500 | 675,00

dinamica

Imagen corporativa 1 360,00 360,00

Creacion de 1 220,00 220,00 | 230,49 | 241,48 | 253,00 | 265,07

aplicaciones

Inscripcion servicio 1 70,00 7000 | 7334 | 7684 | 8051 | 84,35

Internet

TOTAL ARO 1.325,00 | 303,83 | 318,32 | 33351 | 349,42

Fuente: Disefio Profesional Ceinfor Net. Cnt Ep Ecuador.
Elaborado por: Ana Maria Revelo

También serd importante dar una buena imagen de la empresa y sus ejecutivos a
través de las tarjetas de presentacion y del papel membretado, donde constara el
nombre de la empresa, su direccion, sus servicios y los nameros telefénicos a los

cuales se puede contactar para obtener informacion mas detallada.

Tabla No.57. Promocion a través de relaciones publicas
PROMOCION A TRAVES DE RELACIONES PUBLICAS

VALOR - - -
ELEMENTO VALOR - ANO | ARO | ARO
PROMOCIONAL | CANTIDAD |\ iraRio | TOTAL | ANO 21| 7y 4 5

ANO 1

Tarjetas de 2.000 0,12 240,00 | 251,45 | 263,44 | 276,01 | 289,17

presentamon

Papel para 1.000 0,08 80,00 | 83,82 | 87,81 | 92,00 | 96,39

comunicaciones

TOTAL ARO 320,00 | 335,26 | 351,26 | 368,01 | 385,57

Fuente: Investigacion realizada.
Elaborado por: Ana Maria Revelo

Finalmente se realizan promocionales gratuitos con relojes, esferos, jarros, reglas,

Ilaveros y carpetas, donde constard también la marca de la empresa y su informacion

mas importante.
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Tabla No.58. Promocion a través articulos promocionales

PROMOCION A TRAVES DE ARTICULOS PUBLICITARIOS

ELEMENTO VALOR ~ ~ - ~ -
PROMOCIONAL CANTIDAD UNITARIO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Reloj de oficina 12 3,65 43,80 45,89 48,08 50,37 52,77
Regla para personal 691 0,35 241,85 | 253,39 | 26548 | 278,14 | 291,41
capacitado
Jarro 300 0,85 255,00 | 267,16 | 279,90 | 293,25 | 307,24
Esferografico 300 0,50 150,00 | 157,16 | 164,66 | 172,51 | 180,74
Llavero 300 1,25 375,00 | 392,89 | 411,63 | 431,26 | 451,83
Carpeta de oficina 703 1,20 843,60 | 883,84 | 926,00 | 970,17 |1.016,45
TOTAL ANO 1.909,25|2.000,33|2.095,75 | 2.195,70 | 2.300,44
Fuente: Investigacién realizada.
Elaborado por: Ana Maria Revelo
Tabla No0.59. Presupuesto de las estrategias de marketing mix
PRESUPUESTO DE ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX
VALOR VALOR | VALOR | VALOR | VALOR
DETALLE TOTAL ARO 1 TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
ANO 2 ANO 3 ANO 4 | ANO5
Promocion en medios 270,00| 282,88 296,37| 31051| 32532
escritos
Promocion en internet 1.325,00( 303,83 318,32 333,51 349,42
Promocion a través de
relaciones pblicas 320,00| 335,26 351,26 368,01 385,57
Promocion a través de 1.909,25| 2.000,33| 2.095,75| 2.195,70| 2.300,44
articulos publicitarios
TOTAL 3.824,25| 2.922,30| 3.061,70| 3.207,73| 3.360,75

Elaborado por: Ana Maria Revelo

De la informacion contenida en la tabla No. 59, se desprende que la inversion para

desarrollar las estrategias de marketing mix asciende a USD 3.824,25 anuales, monto

que serda financiado con recursos propios de la empresa.

4.6.1.10 Depreciaciones
Tabla No.60. Resumen de las depreciaciones
Afios Depreciacion | Depreciacién | Depreciacion Vel
Activo Fijo Valor : P P b en
depreciable anual mensual acumulada Libros
Equipos de oficina 960,00 5 192,00 16,00 960,00 0,00
Equipos de computo | 9.057,72 3 3.019,24 251,60 9.057,72 0,00
Muebles y Enseres 9.690,00 10 969,00 80,75 4.845,00 | 4.845,00
TOTALES 19.707,72 4.180,24 348,35 14.862,72 | 4.845,00

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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4.6.1.11 Gastos de constitucion
Tabla No. 61. Gastos devengadqs
GASTOS DE CONSTITUCION
VALOR VALOR
CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
1 Constitucion y legalizacion de la empresa 1.300,00 1.300,00
1 Afiliacion a Cadmara de Comercio 100,00 100,00
1 Obte_ncién _de la licencia municipal de 50,00 50,00
funcionamiento.
1 Permiso de funcionam_iento del Cuerpo de 40,00 40,00
Bomberos de Ibarra Tipo B
TOTAL 1.490,00
Elaborado por: Ana Maria Revelo
4.7 Proyeccion de costos
Tabla No. 62. Proyeccién de gastos
PROYECCION DE LOS GASTOS
ANO
RUBRO 1 > 3 2 5
Sueldos 19.920,74|22.199,55| 23.258,48 | 24.368,05 | 25.530,26
Gasto generales 1.452,00| 1.521,26| 1.593,82| 1.669,85| 1.749,50
Gasto publicidad 3.824,25| 2.922,30| 3.061,70| 3.207,73| 3.360,75
Gasto arriendo 8.400,00| 8.800,68| 9.220,47| 9.660,29|10.121,09
Gasto honorarios contador | 1.200,00| 1.257,24| 1.317,21| 1.380,04| 1.445,87
Suministros de oficina 630,54 660,62 692,13 725,14 759,73
Suministros de limpieza 121,00 126,77 132,82 139,16 145,80
Depreciaciones 4.180,24| 4.180,24| 4.180,24| 1.161,00| 1.161,00
Intereses 2.929,51| 2.495,02| 1.995,35| 1.420,74 759,93
Elaborado por: Ana Maria Revelo
Tabla No. 63. Costos fijos
COSTOS FIJOS USD
DETALLE VALOR ANUAL
Sueldos 19.920,74
Gasto generales 1.452,00
Gasto publicidad 3.824,25
Gasto arriendo 8.400,00
Gasto honorarios contador 1.200,00
Suministros de oficina 630,54
Suministros de limpieza 121,00
Depreciaciones 4.180,24
Intereses 2.929,51
TOTAL COSTOS FI1JOS 42.658,28

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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4.8

Los ingresos, son los réditos recibidos por efecto de la comercializacion de los

Tabla No. 64. Costos variables

COSTOS VARIABLES

VALOR

DETALLE ANUAL
Honorarios capacitacion 5.760,00
Honorarios asesoria 2.700,00
Material de apoyo 1.804,32
Gasto refrigerio 3.553,20
Comisiones capacitacién 1.200,00
Comisiones asesoria 1.080,00
TOTAL COSTOS VARIABLES 16.097,52

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Ingresos del proyecto

productos dentro de un ciclo econémico, por parte de la empresa TALENTCOMP.

Los servicios ofertados por la empresa, estan destinados hacia el mercado de la

provincia de Imbabura, es decir, a empresas, organizaciones que demandan servicios

de capacitacion y asesoria.

48.1

Presupuesto de ingreso.

Tabla No. 65. Cobertura del proyecto

DEMANDA
i INSATISFECHA | o
AROS | DEMANDA | OFERTA | PORNUMERO | it oo
DE EMPRESAS
ATENDIDAS
2012 10.701 6.094 4.607 691
2013 11.417 6.526 4.891 734
2014 12133 6.958 5.175 776
2015 12.849 7.390 5.459 819
2016 13.565 7.822 5.743 861

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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Tabla No. 66. Precios del servicio

PRECIOS DEL PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO PRECIO
SERVICIO PROMEDIO | PROMEDIO | PROMEDIO | PROMEDIO | PROMEDIO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Capacitacion 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Asesoramiento 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Precio promedio de
prestacion de 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00

Servicios

Elaborado por: Ana Maria Revelo

El precio de capacitacion es individual, mientras que el precio de asesoria es grupal

4.8.2

Proyeccién del presupuesto de ingresos.

Con el fin de realizar la proyeccién de los ingresos del proyecto se han considerado

los siguientes parametros:

» El precio de venta, esta a la par del mercado promedio, en razén de la calidad

ofrecida en el servicio.

» Se considera un crecimiento anual inflacionario del “4.77%.” para noviembre

del 2012. (Ecuador & Ecuador)

El

indice de crecimiento anual

inflacionario fue obtenido de

proporcionada por el Banco Central del Ecuador en su pagina web.

Tabla No. 67. Proyeccién del presupuesto de ingresos

la informacién

DESCRIPCION DEL SERVICIO| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Capacitacion 60.480,00| 64.320,00| 67.920,00| 71.760,00| 75.480,00
Asesoramiento 7.200,00| 7.200,00| 9.600,00| 9.600,00| 9.600,00
Total 67.680,00| 71.520,00| 77.520,00| 81.360,00| 85.080,00

Elaborado por: Ana Maria Revelo

4.9

49.1

Evaluacion financiera

Evaluacion econdémica-financiera del proyecto.

Gracias a la informacion que se ha disefiado de los presupuestos de inversion, ventas,

costos y gastos, se podra realizar la proyeccion de los estados financieros. Se han

127




disefiado el estado de situacion inicial y el estado de resultados para la empresa que

se esta analizando.

49.1.1 Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera o balance general incluye todos los recursos,

obligaciones y patrimonio de la empresa, es decir los activos, pasivos y patrimonio.

A continuacion se presenta dicho estado:

Tabla No.68. Estado de situacion financiera

“TALENTCOMI? E.U.R.L.”
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
Al 01 de enero del 2012
ACTIVOS PASIVOS

Activo Corriente 15.801,51| |Pasivo Corriente 2.896,62
Efectivo y sus equivalentes 15.801,51 Préstamo C.P 2.896,62

Pasivo No Corriente 16.633,46
Activo No Corriente 19.707,72 | | Préstamo L.P 16.633,46
Equipos de oficina 960,00
Equipos de computo 9.057,72 TOTAL PASIVOS 19.530,08
Muebles y Enseres 9.690,00

PATRIMONIO

Capital Social 15.979,16

TOTAL PATRIMONIO 15.979,16
TOTAL ACTIVOS 35.509,23 TOTAL PAS.+ PAT. 35.509,23

Gerente Contador

Elaborado por: Ana Maria Revelo

4.9.1.2 Estado de resultados

El estado de pérdidas y ganancias, “es el estado financiero que muestra el aumento o
la disminucion que sufre el capital contable o patrimonio de la empresa como

consecuencia de la operaciones practicadas durante un periodo de tiempo, mediante
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la descripcién de los diferentes conceptos de ingresos, costos gastos y productos que
las mismas provocan” (AVILA J., 2007, pag. 68)

Tabla N0.69. Costo de operacion

COSTOS DE OPERACION
ANO
RUBRO 1 5 3 Z 5
Honorarios facilitadores y asesor | 8.460,00|10.372,23|11.854,89|12.420,37 | 13.012,82
Gasto refrigerio 3.553,20| 3.961,04| 4.380,84| 4.849,78| 5.346,50
Material de apoyo 1.804,32| 2.010,00| 2.224,38| 2.463,76| 2.717,28
Comisiones vendedores 2.280,00| 2.702,88| 3.227,04| 3.381,00| 3.542,40
Total costo de operacion 16.098,52|19.048,15|21.690,15| 23.118,91 | 24.624,00
Elaborado por: Ana Maria Revelo
Tabla No.70. Estado de resultados proyectado
“TALENTCOMP E.U.R.L.”
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
Del 2012 al 2016

DETALLE ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
Ventas 67.680,00 | 71.520,00| 77.520,00 | 81.360,00 | 85.080,00
(-) Costo de operacién 16.098,52 | 19.048,15| 21.690,15 | 23.118,91 | 24.624,00

Utilidad bruta 51.581,48 | 52.471,85 | 55.829,85 | 58.241,09 | 60.456,00
GASTOS

Sueldos 19.920,74 | 22.199,55 | 23.258,48 | 24.368,05 | 25.530,26
Gastos generales 1.452,00| 1521,26| 1.593,82| 1.669,85| 1.749,50
Gasto publicidad 3.824,25| 2.922,30| 3.061,70| 3.207,73| 3.360,75
Gasto arriendo 8.400,00| 8.800,68| 9.220,47| 9.660,29 | 10.121,09
Gasto honorarios contador 1.200,00| 1.257,24| 1.317,21| 1.380,04| 1.445,87
Suministros de oficina 630,54 660,62 692,13 725,14 759,73
Suministros de limpieza 121,00 126,77 132,82 139,16 145,80
Depreciacién 4.180,24 | 4.180,24| 4.180,24| 1.161,00| 1.161,00
Gastos de constitucion 1.490,00

Intereses por crédito 2.929,51| 2.495,02| 1.99535| 1.420,74 759,93
Total Gastos 44.148,28 | 44.163,68 | 45.452,22 | 43.732,00 | 45.033,92
UAII 7.433,20| 8.308,17 | 10.377,62|14.509,09 | 15.422,07
(-)Participacion laboral 15% 1.11498 | 1.246,23| 1.556,64 | 2.176,36 | 2.313,31
Utilidad antes de Imp. Renta 6.318,22| 7.061,94| 8.820,98|12.332,73|13.108,76
(-)Impuesto a la Renta 1.453,19| 1.553,63| 1.940,62| 2.713,20 | 2.883,93
UTILIDAD ANTES DE RESERVAS | 4.865,03| 5.508,32| 6.880,36| 9.619,53 | 10.224,83
Reserva Legal (10%) 486,50 550,83 688,04 961,95 | 1.022,48
UTILIDAD NETA 437852 | 4.957,48| 6.192,33| 8.657,58 | 9.202,35

Gerente Contador

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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4.9.1.3 Flujos de caja

“El flujo de caja es la herramienta que permite medir las inversiones, los costos y los

ingresos de un proyecto, tiene como objetivo determinar cuanto efectivo neto

(ingresos menos egresos) se genera por el proyecto, desde que se realiza el momento

de la inversion y hasta el ultimo periodo de operacion del proyecto” (LEON, 2002,

pag. 57)

Tabla No.71. Flujo de caja proyectado con financiamiento

“TALENTCOMP E.U.R.L.”

FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA

Del 2012 al 2016

Nombre del gasto Af00 | Afol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
Ingresos
Ventas 67.680,00 | 71.520,00 | 77.520,00 | 81.360,00 | 85.080,00
Egresos
Costo de operacién 16.098,52 | 19.048,15 | 21.690,15 | 23.118,91 | 24.624,00
Gastos Generales de Administracion
Sueldos 19.920,74 | 22.199,55 | 23.258,48 | 24.368,05 | 25.530,26
Gastos generales 1.452,00| 1.521,26| 1.593,82| 1.669,85| 1.749,50
Gasto publicidad 3.824,25| 2.922,30| 3.061,70| 3.207,73| 3.360,75
Gasto arriendo 8.400,00| 8.800,68| 9.220,47| 9.660,29|10.121,09
Gasto honorarios contador 1.200,00| 1.257,24| 1.317,21| 1.380,04| 1.445,87
Suministros de oficina 630,54 660,62 692,13 725,14 759,73
Suministros de limpieza 121,00 126,77 132,82 139,16 145,80
Depreciaciones 4.180,24 | 4.180,24| 4.180,24| 1.161,00| 1.161,00
Gastos de constitucion 1.490,00
Intereses por crédito 2.929,51| 2.495,02| 1.995,35| 1.420,74 759,93
Pagos particip. a trabajadores e 2568,17 | 2.799,85| 3.497,26| 4.889,56| 5.197,24
impuestos
Total Egresos 62.814,97 | 66.011,68 | 70.639,64 | 71.740,47 | 74.855,17
TOTAL FLUJOS 4.865,03| 5.508,32| 6.880,36| 9.619,53|10.224,83
Inversiones
Activos fijos -19.707,72 4.845,00
Capital de trabajo -15.801,51 12.911,51
Préstamo bancario 19.530,08
(-) Garantia de arriendo -1.400,00
(+) Depreciaciones 4.180,24| 4.180,24| 4.180,24| 1.161,00| 1.161,00
(-) Capital de la deuda -2.896,62 | -3.331,11 | -3.830,78 | -4.405,39 | -5.066,20
FLUJO NETO DE CAJA -15.979,16 | 4.748,65| 6.357,45| 7.229,82| 6.375,14|24.076,15

Gerente Contador

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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Tabla No.72. Flujo de caja proyectado sin financiamiento

“TALENTCOMP E.U.R.L.”

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

Del 2012 al 2016

Nombre del gasto Af00 | Aol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
Ingresos
Ventas 67.680,00 | 71.520,00 | 77.520,00 | 81.360,00 | 85.080,00
Egresos
Costo de operacién 16.098,52 | 19.048,15 | 21.690,15 | 23.118,91 | 24.624,00
Gastos Generales de Administracion
Sueldos 19.920,74 | 22.199,55 | 23.258,48 | 24.368,05 | 25.530,26
Gastos generales 1.452,00| 1521,26| 1.593,82| 1.669,85| 1.749,50
Gasto publicidad 3.824,25| 2.922,30| 3.061,70| 3.207,73| 3.360,75
Gasto arriendo 8.400,00 | 8.800,68| 9.220,47| 9.660,29|10.121,09
Gasto honorarios contador 1.200,00| 1.257,24| 1.317,21| 1.380,04 | 1.445,87
Suministros de oficina 630,54 660,62 692,13 725,14 759,73
Suministros de limpieza 121,00 126,77 132,82 139,16 145,80
Depreciaciones 4.180,24| 4.180,24| 4.180,24| 1.161,00| 1.161,00
Gastos de constitucion 1.490,00
Pagos particip. a trabajadores e 3580,31| 3.640,67| 4.169,69| 5.368,35| 5.453,34
impuestos
Total Gastos 60.897,61 | 64.357,49 | 69.316,72 | 70.798,52 | 74.351,33
TOTAL FLUJOS 6.782,39 | 7.162,51| 8.203,28|10.561,48 | 10.728,67
Inversiones
Activos fijos -19.707,72 4.845,00
Capital de trabajo -15.801,51 12.911,51
Préstamo bancario
(-) Garantia de arriendo -1.400,00
(+) Depreciaciones 4.180,24| 4.180,24| 4.180,24| 1.161,00| 1.161,00
FLUJO NETO DE CAJA -35.509,23 | 9.562,63|11.342,75|12.383,52|11.722,48 | 29.646,18

Gerente Contador

Elaborado por: Ana Maria Revelo

4914

Tasa de oportunidad con financiamiento (TMAR)

Previo a la evaluacidn financiera del plan de negocios, se debe determinar el costo de

oportunidad, también llamada tasa de descuento o tasa minima aceptable de

rendimiento, la misma que esta representada como, aquella tasa de rentabilidad que

el inversionista exige a la inversién por renunciar a un uso alternativo de esos

recursos en otros proyectos en condiciones similares.
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La tasa impositiva se calcula mediante la suma de del 15% de la participacién de los
trabajadores méas el porcentaje del 22% de impuesto, dicha cantidad se multiplica
primeramente para el 0.15 que corresponde a la participacion de los trabajadores,
este resultado es restado del total de la cantidad sumada, esta cantidad restante es
multiplicada por el 0.22 que corresponde al impuesto a la renta, cuyo resultado se lo
suma con la cantidad resultante de la multiplicacion del 0.15, la suma de las dos
cantidades se la divide para la suma del 15% y del 22%, siendo esta la tasa

impositiva vigente.

2.568,17 * 0.15 = 385,23
2.568,17 - 385,23 = 2.182,94

2.182,94 * 0.22 = 480,25
2.182,94 - 480,25 = 1.702,69

385,23 + 480,25 = 865,48

Tasa impositiva vigente: 865,48 / 2.568,17 = 0.3370

Tabla No.73. Requerimientos para el calculo de TMAR con financiamiento

% Tasa Tasa
(0) .

ajustada ponderada
Préstamo 19.322,45 55% 9,95% 5,47%
Aporte 15.809,28 45% 17,40% 7,83%
Tasa de descuento 13,30%

Elaborado por: Ana Maria Revelo

PRESTAMO

Escudo fiscal = Tasa Préstamo (1- t)

Escudo fiscal = 15% (1- 0.3370)

Escudo fiscal = 0,0995

Escudo fiscal = 9,95%
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ACCIONISTAS

Tasa Real 4,53%

Tasa Inflacion 4,77%

Tasa Riesgo 8,10%
17,40%

Se ha determinado que la TMAR del plan es 13,30% porcentaje que servira para

evaluar la factibilidad de su puesta en marcha.

49.1.5 Tasa de oportunidad sin financiamiento (TMAR)
ACCIONISTAS
Tasa Real 4,53%
Tasa Inflacion 477%
Tasa Riesgo 8,10%
17,40%

Se ha determinado que la TMAR sin financiamiento del plan es 17,40%.

49.1.6 VAN

“Este indicador de evaluacion permite conocer el valor del dinero actual (hoy) que va
a recibir el proyecto en el futuro, a una tasa de interés (tasa de actualizacion o
descuento) y un periodo determinado (horizonte de evaluacién), a fin de comparar
este valor con la inversion inicial.” (HAMILTON Wilson Martin., 2005, pag. 172)

Previo al célculo del VAN, se debe determinar la tasa de descuento o costo de
oportunidad que se puede aplicar al presente proyecto, la misma que esta
representada como, aquella tasa de rentabilidad que el inversionista exige a la
inversion por renunciar a un uso alternativo de esos recursos, en otros proyectos con
condiciones similares, esta tasa es del 13,30%. ElI VAN constituird una herramienta
fundamental para la evaluacion del proyecto y esta representado por la siguiente

férmula:
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N Yt-Et

Yt=Flujo de ingresos del proyecto

Et=Flujo de los egresos.

N = Es el nimero de periodos considerado.

El valor Yt - Et= Indica los flujos de caja estimados de cada periodo.
I = Tasa de descuento

lo = Inversion del proyecto

La formula que permite calcular el VAN es como sigue:

FNE]. FNE2 FNE3 FNE4 FNE
VAN =—I_+ o S+t 5+ Z+ n
(+k> €+k?2 (+k° €+k (+k™M

Donde:

I, = Inversion inicial.
FNE = Flujo neto efectivo anual.

k = costo de oportunidad.

En base a lo expuesto anteriormente, un proyecto debe aceptarse si su valor actual
neto (VAN), es igual o superior a cero, donde el VAN es la diferencia entre todos sus
ingresos y egresos expresados en moneda actual.

Tabla No.74. VAN con financiamiento

Tasa descuento 13,30%
Afos Flujos

Inversion -15.979,16
Afio 1 4.748,65
Afio 2 6.357,45
Afio 3 7.229,82
Afio 4 6.375,14
Afio 5 24.076,15
TOTAL 48.787,20
VAN 14.897,29

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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V.AN. =$14.897,29

El VAN, es de $14.897,29 representando el valor que los inversionistas habran
acumulado luego de haber recuperado la inversion total del proyecto traido a valor
presente.

Tabla No.75. VAN sin financiamiento

Tasa descuento 17,40%
ARos Flujos

Inversion -35.509,23
Afio 1 9.562,63
Afio 2 11.342,75
Afio 3 12.383,52
Afo 4 11.722,48
Afio 5 29.646,18
TOTAL 74.657,57
VAN 7.982,96

Elaborado por: Ana Maria Revelo

V.AN. =$7.982,96

En el VAN sin financiamiento los inversionistas habrdn acumulado el valor de
$7.982,96 luego de haber recuperado la inversion total del proyecto traido a valor
presente.

4.9.1.7 TIR

“La TIR, es aquella que al aplicarla en la actualizacion de los flujos de beneficios y
costos hace que la diferencia entre los mismos, en términos de valores actuales, sea

igual a cero.” (MUNOZ Guerrero, 2004, pag. 167)

La Tasa Interna de Retorno es una herramienta o0 medida usada como indicador al

cuantificar la eficiencia de una inversién determinada

La Tasa Interna de Retorno, esta representada por la siguiente formula:
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I -
TR=2, roas Gre 0

t=1

Aplicando la formula en la hoja electronica Excel, se obtienen los siguientes

resultados:
Tabla No.76. TIR con financiamiento
Tasa descuento 13,30%
ARos Flujos
Inversion -15.979,16
Afio 1 4.748,65
Afio 2 6.357,45
Afio 3 7.229,82
Afio 4 6.375,14
Afo 5 24.076,15
TOTAL 48.787,20
TIR 38,34%
Elaborado por: Ana Maria Revelo
TIR = 38,34%

Lo que equivale a decir que por cada dolar invertido en el proyecto, los inversionistas
obtendran un 38,34% de rentabilidad por encima del costo de oportunidad.

Tabla No.77. TIR sin financiamiento

TIR =25,30%

Tasa descuento 17,40%
Afos Flujos

Inversion -35.509,23
Afio 1 9.562,63
Afio 2 11.342,75
Afio 3 12.383,52
Afio 4 11.722,48
Afio 5 29.646,18
TOTAL 74.657,57
TIR 25,30%

Elaborado por: Ana Maria Revelo
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En la TIR sin financiamiento, los inversionistas obtendran un 25,30% de rentabilidad
por cada dolar invertido por encima del costo de oportunidad.

49.1.8 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Dentro de la evaluacion de proyectos, uno de los criterios que soportan la decision de
invertir o no en algun proyecto, es sin duda el periodo de recuperacion de la
inversion, mediante el cual se determina el nimero de periodos necesarios para

recuperar la inversion inicial.

A continuacion se expone el periodo de recuperacion en afios, para el presente

proyecto con financiamiento:

Tabla No.78. PRI con financiamiento

Valor USD

Inversién -15.979,16

Tiempo Flujo de Fondos Valor USD
Afio 1 Flujo de Fondos 1 4.748,65
Afio 2 Flujo de Fondos 2 6.357,45
Afio 3 Flujo de Fondos 3 7.229,82
Afio 4 Flujo de Fondos 4 6.375,14
Afio 5 Flujo de Fondos 5 24.076,15

Elaborado por: Ana Maria Revelo

15.979,16 — 11.106,09

PR 7.229,82

P.R.I. con financiamiento = 2 ANOS + 0,674022275
0,67402228 x 12 = 8,088267304 MESES
0, 143253258 x 30 = 2,648019129 DIAS

La inversion asignada a la puesta en marcha del negocio con financiamiento, sera

recuperada a partir del segundo afio con 8 meses y 2 dias.

Ahora se procede a determinar el periodo de recuperacion en afos, para el presente

proyecto sin financiamiento:
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Tabla No.79. PRI sin financiamiento

Valor USD

Inversion -35.509,23

Tiempo Flujo de Fondos Valor USD
Afio 1 Flujo de Fondos 1 9.562,63
Afio 2 Flujo de Fondos 2 11.342,75
Afio 3 Flujo de Fondos 3 12.383,52
Afio 4 Flujo de Fondos 4 11.722,48
Afio 5 Flujo de Fondos 5 29.646,18

Elaborado por: Ana Maria Revelo

P.R.1. sin financiamiento = 3 ANOS + 0,189407631
0,189407631 x 12 = 2,272891571 MESES
0, 272891571 x 30 = 8,186747138 DIAS

La inversion asignada a la puesta en marcha del negocio sin financiamiento, sera

recuperada a partir del tercer afio con 2 meses y 8 dias.

49.1.9 Relacion beneficio — costo

“La razon Costo Beneficio o indice de Rentabilidad de un proyecto es la relacion
entre el valor presente de los flujos futuros de efectivo y el gasto inicial.” (JAMES

Van Horne., 2003, pag. 340)

Este indice pretende en cierta forma, medir la bondad del proyecto a través de

relacionar sus ventajas y desventajas.

La formula del calculo de esta relacion viene dada por:

F.N.A

O
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En donde, > F.N.A, es la sumatoria de los flujos netos actualizados, dividido para

lo, que representa el valor de la inversion inicial.

g 878720 4
15.979,16

R.C/B.=3,05

La relacién costo beneficio con financiamiento para el inversionista refleja que por
cada dolar invertido en la empresa se obtienen $ 2.05 de rentabilidad. Como se va a
recuperar la inversion sin que el dinero haya perdido su valor adquisitivo y con un

valor adicional de utilidad, el proyecto es rentable.

74.657,57

R.CBB.= =
35.509,23

R.C/B.=2,10

La relacion costo beneficio sin financiamiento del proyecto refleja que por cada délar
invertido en la empresa se obtienen $ 1.10 de rentabilidad. Como se va a recuperar la
inversion sin que el dinero haya perdido su valor adquisitivo y con un valor adicional

de utilidad, el proyecto es rentable.

Entonces, para medir la virtud del proyecto y aceptarlo, esta relacién tiene que ser

mayor que uno, y para el presente proyecto lo es.

4.9.1.10 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel nivel de operaciones en el que los ingresos son
iguales en importe a sus correspondientes en gastos y costos. También se puede decir

que es el volumen minimo de ventas que debe lograrse para comenzar a obtener

utilidades.
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El punto de equilibrio de una empresa, es aquel en el que a un determinado nivel de
operacion, ésta no obtiene utilidades, pero tampoco incurre en pérdidas.

Se ha podido determinar el punto de equilibrio del proyecto en unidades, donde los
ingresos seréan igual a los egresos y por lo tanto la empresa no ganara ni perdera nada
en el periodo econdémico, basados en la venta de servicios de capacitacion talento

humano y asesoria empresarial.

Para la determinacion del punto de equilibrio se distinguira claramente lo que es
gasto fijo mensual y lo que es costo variable, ademas del precio de venta de cada

unidad y el costo variable unitario de la misma.

Para determinar el punto de equilibrio se requiere detallar los costos fijos (de los
cuales se determina que el 93% de estos corresponden a capacitacion y el 7% para
asesoria en proporciéon al nimero de contratos vendidos en el afio) y los costos

variables del proyecto, por lo que a continuacion se presenta dichos rubros:

Tabla No.80. Datos del punto de equilibrio capacitacion

DATOS PUNTO DE EQUILIBRIO
CAPACITACION
DETALLE usD
Costos variables 12.317,52
Costos fijos 39.814,40
Unidades 504
Costo variable unitario 24,44
P.V.P 120,00
Margen de contribucién 95,56
Ventas totales 60.480,00

Elaborado por: Ana Maria Revelo

E_ COSTO FIO
PRECIO VENTA-COSTO VARIABLE UNITARIO

oo 39.814,40
120,00 - 24,44

Pe = 416,64 = 417unidades(Q)
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Se ha determinado que el punto de equilibrio sera de 417 unidades al mes (Ver anexo
No. 5) de prestacion servicios de capacitacion talento humano los cuales una vez
vendidos, podran cubrir los Gastos Fijos y Variables sin mantener un margen de
utilidad.

Si se venden menos de 417 servicios de capacitacion de talento humano, el balance
general determinara pérdida en el ejercicio, mientras que la venta de una sola unidad
por encima de este rubro, determinara utilidad en los resultados. Cada unidad
vendida a partir de los 417 servicios de capacitacion de talento humano al afio, tendré

solo un costo variable, ya que los gastos fijos han sido sepultados.

Gréfico No. 27. Punto de equilibrio capacitacion

Punto de Equilibrio Capacitacion

120.000
100.000 /
80.000
/ ——— VENTAS TOTALES
60.000

/ ——COSTO FIIO

/ COSTO TOTAL
40.000 -+

20.000 //
0

0 83 167 250 333 417 500 583 667 750 833

Elaborado por: Ana Maria Revelo

Punto de Equilibrio en Términos Monetarios

P.E.= COSTO FIJO
1 - C.VARIABLES
VTAS. TOTALES

P.E. =39.814,40/ 1-(12.317,52 / 60.480,00)
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P.E. =$49.996,90

Se puede apreciar que la empresa de prestacion servicios de capacitacion y asesoria
de talento humano, debera tener un ingreso mensual de USD 49.996,90 por concepto
de ventas, con lo cual no se obtendria ninguna ganancia ni pérdida, es decir, que con
este nivel de ingresos se puede cubrir los costos fijos y variables de las actividades

de prestacion servicios de capacitacion de talento humano.

Tabla No.81. Datos del punto de equilibrio asesoria

DATOS PUNTO DE EQUILIBRIO
ASESORIA
DETALLE uUsD
Costos variables 3.780,00
Costos fijos 2.843,89
Unidades 36
Costo variable unitario 105,00
P.V.P. 200,00
Margen de contribucion 95,00
Ventas totales 7.200,00

Elaborado por: Ana Maria Revelo

c_ COSTO FIJO
PRECIO VENTA — COSTO VARIABLE UNITARIO

o__ 284389
200,00 — 105,00

Pe = 29,94 = 30unidades(Q)

Se ha determinado que el punto de equilibrio sera de 30 unidades al mes (Ver anexo
No. 5) de prestacion servicios de capacitacion talento humano los cuales una vez
vendidos, podran cubrir los Gastos Fijos y Variables sin mantener un margen de
utilidad.

Si se venden menos de 30 servicios de asesoria de talento humano, el balance general
determinara pérdida en el ejercicio, mientras que la venta de una sola unidad por

encima de este rubro, determinara utilidad en los resultados. Cada unidad vendida a
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partir de los 30 servicios de asesoria empresarial al afio, tendrd solo un costo

variable, ya que los gastos fijos han sido sepultados.

Gréfico No. 28. Punto de equilibrio asesoria

Punto de Equilibrio Asesoria
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Elaborado por: Ana Maria Revelo

Punto de Equilibrio en Términos Monetarios

P.E.= COSTO FIJO
1- C.VARIABLES
VTAS. TOTALES

P.E. =2.843,89/ 1-(3.780/ 7.200,00)
P.E.=$5.987,13

Se puede apreciar que la empresa de prestacion servicios de capacitacion y asesoria
de talento humano, debera tener un ingreso mensual de USD 5.987,13 por concepto
de ventas, con lo cual no se obtendria ninguna ganancia ni pérdida, es decir, que con
este nivel de ingresos se puede cubrir los costos fijos y variables de las actividades

de prestacion servicios de asesoria empresarial.
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CAPITULO V

ESTUDIO DE IMPACTOS

Constituye un analisis detallado de las huellas y aspectos positivos y negativos que el
proyecto generard en diferentes areas o ambitos. De las variadas metodologias
existentes para realizar analisis de impactos, se ha escogido la que méas se adapta en
contexto de la presente investigacion, ademas tiene la ventaja de que operativamente

es de facil desarrollo y fundamentalmente es efectiva, real y de facil interpretacion.

Seguidamente se detalla el procedimiento que se ha seguido para realizar los
impactos que el proyecto generara.

Se ha logrado determinar una serie de &reas, para en cada una de ellas aplicar la

siguiente mecéanica operativa sobre las bases de matrices:

En primer lugar se ha creido conveniente establecer un rango de nivel de impacto,

impacto que va desde menos 3 hasta 3 positivo con la valoracion de la siguiente
tabla.

Tabla No.82. Valoracion de impactos
Valoracién de Impactos

-3 | Impacto Alto Negativo
-2 | Impacto Medio Negativo
-1 | Impacto Bajo Negativo
0 | No Hay Impacto

1 | Impacto Bajo Positivo

2 | Impacto Medio Positivo
3 | Impacto Alto Positivo

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Ana Maria Revelo

En segundo lugar se coloca en cada matriz los rangos de cada impacto en forma
horizontal mientras que verticalmente se determina una serie de indicadores que

daran informacion a cada una de las areas seleccionadas.
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A continuacién se asigna un nivel de impacto a cada uno de los indicadores sobre la
base de la tabla No.83.

Se determina el nivel de impacto de area o ambito matematicamente, para lo cual se
obtiene la sumatoria de los indicadores establecidos y este resultado se lo divide para

el nimero de indicadores.

Bajo cada matriz se realiza un breve analisis de indicador por indicador, en el cual se
argumente o se explique las razones por las que se asignd determinado nivel de

impacto de cada indicador.

Una vez realizado las matrices de cada area o ambito se plantea una matriz general
de impactos que utilizando los items mencionados anteriormente, permiten establecer
el impacto global del proyecto lgicamente en la primera columna se sustituye los

indicadores de la areas o &mbitos.

51 Impacto social

Tabla No. 83. Impacto social del proyecto

Nivel de Impacto 31-2|-1|10(1]2
Desarrollo de capacidades humanas X
propiciando capital humano
Mejoramiento de las condiciones de la cultura %
y condiciones de vida
Iniciativas de desarrollo personal y social X
Disminucion del desempleo X
Total Oj0(O0O|0]0O|2]09

Elaborado por: Ana Maria Revelo
E=11
E

Impacto Social = ---------------
Indicadores

Impacto Social = 11/4 = 2.75 Impacto Alto Positivo
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Como se podré observar en la tabla anterior, el proyecto genera impacto alto positivo
en lo referente al desarrollo social, ya que el mismo tiene como propdésito brindar
oportunidades de mejoramiento del perfil profesional de las personas, generando
aptitudes para un mejor desenvolvimiento en su desarrollo laboral, y a la par creando
fuentes de empleo e insercion laboral buscando el mejoramiento de las condiciones

de la cultura y condiciones de vida.

5.2 Impacto econémico

Tabla No. 84. Impacto econdmico del proyecto

Nivel de Impacto -3 -2 -1 0 1 2 3
Aprovechamiento de recursos
Mejora de la calidad de vida del personal X
Rendimiento del personal X
Mejoramiento de ingresos X
Calidad en servicio al cliente X

Aumento de las ventas

Oportuna situacién financiera para toma

de decisiones

Recuperacion de imagen por

cumplimiento oportuna de obligaciones

Rapida recuperacién del capital de trabajo

TOTAL 8 | 15
Elaborado por: Ana Maria Revelo

E=23

E
Impacto Econémico = ---------------
Indicadores

Impacto Econémico = 23/9 = 2.55 Impacto Alto Positivo

Con la creacion de la empresa se busca mejorar la calidad de vida del personal que la
conforma, aprovechando la capacidad del mismo, a la par se brinda un mejoramiento
de modelos de atencion al cliente, y un incremento de las ventas ofreciendo y
marcando la diferencia en lo que se refiere a Calidad en servicio al cliente
acompafiada de una Oportuna situacion financiera en la toma de decisiones lo que

permitird a la empresa de capacitacion la oportunidad de incrementar el ingreso del
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personal que en ella labora y al mismo tiempo recuperar su capital de trabajo, con

un impacto alto positivo en este nivel.

5.3 Impacto educativo

Tabla No. 85. Impacto educativo del proyecto
Nivel de Impacto 3]-2|-1]0|1]|2

Desarrollo de cultura organizacional
Mejoramiento del perfil personal profesional
Procesos de formacion

Total 0 0/,0|0]0]O0
Elaborado por: Ana Maria Revelo

©o| X| X| X|w

E=9

E
Impacto Educativo = ---------------
Indicadores

Impacto Educativo = 9/3 = 3 Impacto Alto Positivo

En lo que se refiere impacto educativo se debe precisar que el proyecto genera un
impacto alto positivo, pues el aprovechamiento de la cultura organizacional,
empresarial, emprendimiento y talento humano de las personas que van a recibir el
sevicio de la empresa sera aprovechado en su maxima capacidad con el propoésito de
que el elemento humano en su formacion cumpla con las expectativas planteadas a
nivel personal y profesional con un impacto alto positivo con el desarrollo del

proyecto.

54 Impacto empresarial

Tabla No. 86. Impacto empresarial del proyecto
Nivel de Impacto 312|110 (1|2

Habilidades de gestién empresarial
Administracion y liderazgo

Desarrollo empresarial y productivo
Relaciones cooperativas empresariales
Total 0| 0]|]0|0]|]0]|0]12

Elaborado por: Ana Maria Revelo

X[ X| X| X]| w
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E=12

E
Impacto Empresarial = ---------------
Indicadores

Impacto Empresarial = 12/4 = 3 Impacto Alto Positivo

Al analizar el impacto empresarial que produce la presencia de la empresa

capacitadora es preciso indicar que el proyecto genera impacto alto positivo mediante

la generacion de habilidades de gestion empresarial.

En el area de administracion y liderazgo el proyecto genera impacto alto positivo,

promoviendo el desarrollo personal y la oportunidad de organizarse y administrar

una empresa.

Al mismo tiempo se establece un impacto alto positivo mediante el desarrollo

empresarial y productivo, aportando al desarrollo socioeconomico de la ciudad y del

mejoramiento de la calidad de la gestion empresarial

55 Impacto ético

Tabla No. 87. Impacto ético del proyecto

Nivel de Impacto

-3

-2

-1

Generacién de servicios centrados en la
responsabilidad y honestidad profesional

Mision centrada en la prestacion de un servicio

Implementacion de una oferta empresarial
innovadora

Mejoramiento de modelos de capacitacion

X X | X X

Total

Elaboracion: Ana Maria Revelo
E=12

Impacto EticO = -=-mmmnnmmmeev
Indicadores

Impacto Etico =  12/4 = 3 Impacto Alto Positivo
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Con la creacion de la empresa se abren espacios de generacion de servicios centrados
en la responsabilidad y honestidad profesional con un impacto alto positivo; que
asume la mision centrada en la prestacion de un servicio, propiciada mediante la
implementacion de una oferta empresarial innovadora; lo que favorece el

mejoramiento de modelos de capacitacion; con un impacto alto positivo.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

En la ciudad de Ibarra no se cuenta con empresas de capacitacion que operen
directamente en la organizaciobn de eventos; y que ademdas tengan
reconocimiento en el mercado local. La oferta de programas de capacitacion
de talento humano y asesoria empresarial proviene de pocas empresas, que

no cubren la demanda actual.

La gran mayoria de los empresarios no cuenta con una empresa que le brinde
los servicios de capacitacién y asesoria por lo que tienen que recurrir hasta a

empresas de la ciudad de Quito.

Del analisis técnico y administrativo se determina que para la produccion de
servicios de TALENTCOMP se mantiene condiciones éptimas para la
ejecucion del proyecto en vista de que un gran porcentaje de las personas
encuestadas considera necesaria la capacitacion del personal y asesoria para

su Empresa

Del estudio administrativo se pudo determinar el nimero de personas con el
que la empresa TALENTCOMP debe disponer para la ejecucion de las
diferentes funciones de su desarrollo, entre el nivel directivo, administrativo,

operativo y de servicios.

A través de la evaluacion econdmica realizada se pudo determinar que la TIR
del proyecto con financiamiento sera de 38,34%, mayor que la Tasa esperada
que es del 13,30%, lo cual indica que el proyecto es aceptable. EI VAN del
proyecto es de $ 14.897,29 (VAN > 0), situaciones que permiten concluir que
el proyecto es aceptable y existirdn importantes utilidades para la empresa.
De igual manera la TIR sin financiamiento es de 25,30%, mayor que la Tasa

esperada que es del 17,40%, lo cual indica que el proyecto es aceptable. El
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VAN del proyecto sin financiamiento es de $7.982,96 (VAN > 0), situaciones
que permiten concluir que el proyecto es aceptable y existiran importantes

utilidades para la empresa.

La inversion que se requiere para el proyecto con financiamiento es de USD
15.979,16 y de acuerdo a los flujos de efectivo que se espera alcanzar durante
los cinco afios de vida del proyecto, la recuperacion de dicha inversion sera
en 2 afios 8 meses y 2 dias. De igual manera la inversion total que requiere el
proyecto sin financiamiento es de USD 35.509,23 16 y de acuerdo a los flujos
de efectivo que se espera alcanzar durante los cinco afios de vida del

proyecto, la recuperacion de dicha inversién serd en 3 afios 2 meses y 8 dias.

El estudio econdmico realizado cuenta con una gran proyeccion de ingresos
para la empresa a futuro una vez implementado el proyecto; ademas que se
tiene presupuestado los gastos a los que se deberd incurrir necesariamente

para ejecutar el proyecto.

RECOMENDACIONES

Se recomienda la puesta en marcha del proyecto en vista de que los resultados
obtenidos en la evaluacion econdmica son satisfactorios para los
inversionistas, y la rentabilidad ofrecida supera a otras alternativas de

inversion.

Brindar apoyo en la gestion y desarrollo de competencias en el sector
empresarial de la provincia de Imbabura es prioritario para que de esta
manera TALENTCOMP promueva el desarrollo de programas de
capacitacion periddica, los cuales deben difundirse utilizando los diferentes

canales de comunicacion previstos en el estudio financiero.

e Aplicar politicas para que la empresa alcance rendimientos administrativo y
financiero; con un enfoque visionario, promoviendo calidad y responsabilidad
empresarial; fortaleciendo lo logrado con respecto al posicionamiento en el

mercado local, provincial y nacional.
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Considerar el momento de la puesta en marcha de la empresa un plan de
actualizacion del personal, asi como la contratacion de facilitadores y
asesores de reconocido prestigio local y nacional, orientado a innovar
cambios sustanciales delineando estrategias de mejoramiento empresarial en

la provincia, para constituirse en agente de desarrollo empresarial.

Mantener en los empleados, en caso de llegar a ejecutar el proyecto el deseo
ferviente de superacion, investigando y capacitdndose en la aplicacion de
nuevas teorias 0 metodologias, que lleven a la empresa a un mejoramiento

continuo de sus operaciones.
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ANEXOS



Anexo No. 1 Formato de la encuesta

ENCUESTA

Sefior empresario, usted es uno de los elementos mas importantes para conocer la
factibilidad y la necesidad de crear una microempresa capacitadora y asesora de
talento humano en la ciudad de Ibarra. Su opinién serd muy valiosa, razén por la cual
agradezco la sinceridad con la que responda a este cuestionario, garantizo la
confidencialidad de su informacion dada ya que el presente cuestionario servira para

fines académicos.

DATOS INFORMATIVOS:

Empresa
Actividad empresarial
N° de empleados

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente cada pregunta. Escoja la respuesta que
estime correcta y marque con una X en el casillero correspondiente.

1. ¢ Qué aspecto considera mas importante en su empresa?

a) Capacitacion ] b) Asesoria [

2. ¢, Usted brinda cursos de asesoria al personal de su empresa a través de:?

Una empresa externa
Su propia empresa

No brinda cursos de asesoria

3. ¢Usted brinda cursos de capacitacion al personal de su empresa a través de:?

Una empresa externa
Su propia empresa

No capacita
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4. ¢ Cada qué tiempo capacita a su personal?

a) Mensualmente [] b) Trimestralmente [] c) Semestralmente []

]
d) Anualmente [ e) Otro:

5. Si una empresa de asesoria y capacitacion ofertara estos servicios en la ciudad
de Ibarra ¢Estaria dispuesto a contratarlos?

a)Si [ b)No [

6. ¢ Qué temas considera que son los més importantes para el asesoramiento de

su personal?

NIIFs y NICs

Juridico en trabajo y tributario
Manejo de inventarios
Manejo del talento humano
Redes y sistemas

Seguridad en el trabajo

Otras:

Ooodood

7. ¢ Qué temas serian los que le gustaria que su personal reciba capacitacion?

Administracion y contabilidad
Atencion al cliente

Administracion de inventarios
Administracion de Recursos Humanos
Informética

NIIFs y NICs

Otras:

Ddodood

8. ¢Donde le gustaria recibir la capacitacion o asesoria?

En la Empresa

Centros especializados

O OO

Salas de convenciones
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En espacios naturales [
Otros: ]

9. ¢ Cual de las siguientes empresas le brindan capacitacion o asesoria?

[

a) CCapi Ibarra

b) ProafnoSistemas Cia. Ltda

c) Chacén & De la Portilla Auditores
d) Asesores Espinosa & Espinosa

e) Alba Martinez Fuentes

f) Germéan Davila Saa

g) Myriam Estévez

h) V&M auditores asesores

i) Alverche Consultores

O0O0o00ooo0o o

j) Gestién Contable
10. ¢ Cudl es su percepcioén del resultado y calidad del asesoramiento?

a) Excelente [ b) Muybueno [ c¢)Bueno [J  d)Regular (J
e) Malo 0 f)MuyMalo [

¢Por qué?

11. ¢ Qué tipo de capacitacion prefiere usted?
a) Presencial [] b) Semipresencial [ c)OnLine [
12. ¢ En qué jornada le gustaria la capacitacion de su preferencia?

a) Matutina [] b) Vespertina [] ¢) Nocturna [1d) Sabados [ ]

13. ¢Por qué medio le gustaria recibir informacion acerca de la oferta de
cursos de capacitacion y asesoria?

a) Por correo [ b) Via e-mail ] ¢) Prensa escrita o
d) Por laradio [] e) A traves de las Camaras [] f) Visita de o
Otro
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14. ¢Queé valor invierte o esta dispuesto a invertir por servicios externos por
empleado al afio?

Capacitacion en USD Asesoria en USD
a) De50a 100 a) De500a 1.000
b) De 101 a 150 b) De 1.001 a 1.500
c) De 151 a200 c) De 1.501 a2.000
d) Mas de 200 d) Mas de 2.000

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo No. 2 Tasa de interés

Tasas de interés activa

™o

USLENL

COMPROMED, CUMPLIMIENTO ¥ RESPOMSABILIDAD

OO

Tasas de Interés Activas

Circular GF. B3-2012 Quito, 31 de Julio d= 2012
Sefor Gerente Sucursal BAMFOMENTO
Cirzulzr Te=az de Interss pars el Banco Macions! d2 Foments
Para el periodo de Agosto de 2012

Taszas Activas Efsctivas
CREDITO COMERCILAL APLICACION DE REAJUSTES: COMERCLALIZACION

EL MARGEM DE REAJUSTE DURANTE EL PERIODO DE
CREDITO, SERA 1,31 PUNTOS SOBRE LA TASA ACTIVA
EFECTIVA REFEREMCIAL PRODUCTIVO PYMES DEL
BANCO CENTRAL DEL ECUADOR VIGEMTE EM LA SEMAMA
DE REAJUSTE, LA TASA RESULTANTE NO SERA MAYOR A
LA TASA EFECTIVA WMAXIMA PRODUCTIVO PYMES

TASA
COMERCIALIZACION [NTERES

11.8%

PRODUCCION CICLO CORTO (2 AR 5)

EL MARGEM DE REAJUSTE DURANTE EL FERIODO DE
CREDITO, SERA 1,33 FUNTD SOERE LA TASA ACTIVA
EFECTIVA REFEREMCIAL PRODUCTIVO DEL BAMNCO
CENTRAL DEL ECUADCR VIGENTE EM LA SEMANA CE
REAJUSTE, LA TASA REZULTANTE MO ZERA WAYDR A LA
TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVD PYMES.

TAEA
FRODUCCION CICLD CORTD (2 ARQS)  INTERES

e

FONDO 2 DE DEZARROLLD

EL MARGEM DE REAJUSTE DURANTE EL FERIODD DE
CREDITD, SERA 1,0 PUNTOE SOBRE LA TASA ACTIVA

TASA
: EFECTIVA REFEREMCIAL FROCUCTING FYMES DEL
FOWECE DE DESARROLLD I_I.N:JII_EHES- BANCO CENTRAL DEL ECUADDOR VIGEMTE EM LA SEMANA

DE REAJUSTE, LA TASA RESULTANTE NO SERA MAYOR A
| & TATA FREECTIVA WAYILA PRAN ICTIVN BYIIES
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CREDITO DE CONSUMOD

EL MARGEM DE REAJUSTE DURANTE EL FERIODO DE
CREDITD, SERA 1.50 PUNTOS SOBRE LA TASA ACTIVA

I ——— T:‘?:REE EFECTIVA REFEREMCIAL  COMSUMD  DEL  BANCO
= P CEMTRAL DEL ECUADOR VIGEMTE EM LA SEMAMA DE
REAJUSTE, LA TASA RESULTANTE MO SERA MAYOR A LA
TASA EFECTIVA MAXIMA COMSUMD
CREDITOS AL 5%
R, ) TASADE
MUEVOE CREDITDS DE LOS -

INTERES
-

2

PROGRAMAS CON

MICROCREDTO COMERCIAL ¥ SERVICIDS

EL MARGEN DE REAJUSTE DURANTE EL FERICDOD DE
CREDITD 2ERA DE & FUNTDE SOBRE LA TAZA ACTIVA
REFEREMCIAL BCE VIGENTE A LA SEMAMA DE REAJUSTE.
L4 TASA RESULTANTE NO SERA INFERICR AL 15% NI
MAYOR A LA TASA DE REAJUSTE DE LOS
MICROCREDITOS

MICROCREDTO DE PRODUCCION

WMICROGREDITO COMERGIAL ¥ T:f”;ﬂig
SERVICIOS .
TASA DE

WMICROCREDITD DE PRODUCCICN INTERES

£

EL MARGEN DE REAJUSTE DURANTE EL FERICDOD DE
CREDITD 2ERA DE 2 FUNTDE SOBRE L& TAZA ACTIVA
REFEREMCIAL BCE VIGENTE A LA SEMAMA DE REAJUSTE.
L4 TASA RESULTANTE NO SERA INFERIOR AL 11% NI
MAYOR A LA TASA DE REAJUSTE DE LOE
WICROCREDITOE

CREDITOS ¥ MICROCREDNTO S FRANGLICLA S DE CORREQS DEL ECUADODR

CREDITOS ¥ MICROCREDITDS & LS

SECTORES DE COMERCIO Y -II-NA'I%;REI;E
SERVICIOES RELACIOMADCS CON LA 10

FRAMQUICIA CORREQS DEL ECUADOR

EL MARGEN DE REAJUSTE DURANTE EL FERICDOD DE
CREDITD, ZERA 1.0 FUNTOE EOERE LA TAZA ACTIVA
EFECTIVA REFEREMCIAL FRODUCTIVO FYMES DEL
BANCO CENTRAL DEL ECUADDR VIGENTE EN LA SEMAMNA
DE REAJUETE, LA TASA RESULTANTE MO SERA WAYOR &
LA TASA EFECTIVA MAXIMA PRODUCTIVO PYMES
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Anexo No. 3 Datos del Banco Central del Ecuador

al
b
-
Q
-

L e e e El Eal Ed E gl E e e e L e e e e e e El R ol

LOU T T O I ) N o R I . B T ) B R R ) B v e B Y Y o
LEU RS BN o I L. 7 B = B O Y« B R N B i L T o % . I Y Y o' T % R S

FERR L L LR dddgn

Tasa pasiva Inflacion
FECHA YALOR FECHA
Ciciernbre-31-2012 4,52 %% Moviermbre-20-201%2
Moviernbre-Z0-2012 4,53 %% Octubre-31-2012
Cctubre-31-2012 4,53 % Septiernbre-30-2012
Septiermbre-30-2012 4,53 Agosto-31-2012
Agosto-31-2012 4,53 Julio-31-2012
Julio-31-2012 4,53 %% Jupic-30-2012
Junic-30-2012 4,533 Mayo-31-2012
Mayo-31-2012 4,53 %% Abril-20-2012
Abril-30-2012 4,53 % Marzo-31-2012
Marzo-31-2012 4,53 %% Febrera-29-2012
Febraro-29-2012 4,52 %% Enero-21-2012
Ernero-31-2012 4,52 %% Diciembre-31-2011
Diciernbre-31-2011 4,53 %% Moviernbre-20-2011
Moviernbre-30-2011 4,52 % Ootubre-31-2011
Cotubre-31-2011 4,52 % | |Septiernbre-30-2011
Septiernbre-20-2011 4,98 % | [Agosto-31-Z011
Agosto-31-2011 4,58 9| |Julio-21-2011
Julio-31-2011 4,38 % Junio-30-2011
Junio-30-2011 4,38 % Mapo-31-2011
Mayo-31-2011 4,60 96| |Abril-20-2011
Abril-20-2011 4,60 % |Marzo-31-2011
Marzo-31-2011 4,59 9| |Febrero-2g-2011
Febrero-28-2011 4,51 3| |Eners-31-2011
Enero-31-2011 4,55 9| |Diciernbre-31-2010
Riesgo pais
FECHA YALOR
Moviernbre-15-2012 810,00
Moviermbre-14-2012 810,00
Moviermbre-13-2012 810,00
Moviermbre-12-2012 209,00
Mowiernbre-11-2012 209,00
Moviermnbre-10-2012 209,00
Moviermbre-0%-2012 209,00
Maoviernbre-08-2012 209,00
Moviernbre-07-2012 208,00
Moviernbre-06-2012 204,00
Moviernbre-05-2012 826,00
Moviermbre-04-2012 224,00
Moviermbre-03-2012 224,00
Moviermbre-02-2012 224,00
Moviermbre-01-2012 224,00
Octubre-31-2012 224,00
Octubre-30-2012 FEE.00
Octubre-29-2012 FEE.00
Octubre-28-2012 F85.00
Octubre-27-2012 F85.00
Octubre-26-2012 F85.00
Octubre-25-2012 FEZ.00
Octubre-24-2012 FEE.00
Octubre-23-2012 FEE.00
Octubre-22-2012 FEE, 00
Octubre-21-2012 FEE.00
Octubre-20-2012 FEE.00
Octubre-19-2012 FEE.00
Octubre-18-2012 FETF.00
Octubre-17-2012 F59.00
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Anexo No. 4 Cotizaciones

| Multimuebles

Cotizaciones

MUEBLES DE OFICINA Y MEDICOS

Maria Raquel Cueva Avila
RUC: 171948470001

Av. América N29-72 y Acufia (esquina) Telf.: 2557-566 Cel.: 096175623 Quito-Ecuador
Cliente: Ana Revelo RUC: 100221753 -5
Direccion: Ibarra Fecha: Junio-12-2012
Efectivo: Cheque: Tarjeta:
Abono: Saldo:
Cant. DESCRIPCION V.UNIT. |V.TOTAL
12 Sillas tipo secretaria 45,00 540,00
1 Sillén de espera 120,00 120,00
4 Archivadores 120,00 480,00
5 Estacion de Trabajo 350,00 | 1.750,00
1 Mesa de reuniones 500,00 500,00
8 Sillas ejecutivas 65,00 520,00
SON: cuatro mil trescientos setenta y nueve dolares con 20 centavos SUBTOTAL | 3.910,00
IVA 12% 469,2
Firma Cliente Firma Autorizada TOTAL 4.379,20
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TecnolViega

MATRIZ:

R.U.C. 1791433025001

Ruiz de Castilla N30-62
y Cuero y Caicedo
2502-209 / 2557-799
Fax: 2540-746. Quito

COTIZACION No. 3840-2009

MAYORISTA EN COMPUTACION SUCURSAL: i
. . . . FECHA EMISION: 23-Jun-12
TECNOMEGA C.A Ruiz de Castilla N30-62 y Cuero y Caicedo Esquina
i Telfs.: 2228/-218 / 2502-209 / 2557-799
Quito-Ecuador
CONTRIBUYENTE ESPECIAL SEGUN RESOLUCION No. 476 del 19-06-2003
CLIENTE: ANA REVELO cODIGO: FECHA VENCIMIENTO VENDEDOR:
RUC: TELEFONO: 23-jun-12 3
DIRECCION: VIiA ENViO: 0/COMPRA O/VENTA
CIUDAD: Ibarra
CANT. CODIGO DESCRIPCION Precio Unitario Valor Total
3 | HP-DG6PR Hp Mini Laptop 110-4100la - Atom N2600 / 1.6 Ghz - W7 Starte 379,99 1.139,97
5| INTEL-DG27PQ PC’s Completos 976,25 4.881,25
3| IMLEXMULT. Reproductor de imagenes Sony Svga Vpl-Es3 460,00 1.380,00
1| CTRTELO3 Fax Panasonic con altavoz y call Id Modelo Kx-fp205 135,00 135,00
5 | TELEPANASONIC ;I(:;elI$f101n)0 Inalambrico Digital- Panasonic (kx- 45,00 22500
2 | IMP-34 Impresora Epson 250,00 500,00
SON: siete mil novecientos setenta y ocho ddlares con 25 centavos SUBTOTAL 8.261,22
DESCUENTO
BASE IMPONIBLE
0% IVA
0,
12% IVA 991,35
Por Tecnomega Por el Cliente 9.252.57
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VeM

Auditores Asesores Cia. Ltda.

Objetivo General del Curso:
Proveer una preparacion sélida con aplicaciones practicas a los participantes sobre los
principales aspectos tributarios, de conformidad a las Ultimas reformas legales,

normativas y reglamentos incorporados en el ejercicio econémico 2011.

Contenidos del Seminario:

1. Analisis de Reformas 2. Codigo de la Produccién

Tributarias Zonas Econdmicas de Desarrollo
Impuesto a la Salida de Especial (ZEDE).
Divisas. Exoneracion del Pago del Impuesto
Impuesto a la Renta. Minimo. (Empresas Nuevas).
Impuesto a la propiedad de Reinversion de Utilidades.
Vehiculos. Deducciones Adicionales.
Reforma Fiscal Verde. Reforma de la Tarifa del impuesto a la

Renta.

3. Cierre de Estados

Financiero 4. Ley Organica Regulatoria y de
Conciliacién Tributaria. Control
aspectos Importantes para el Ley Antimonopolio

Cierre Fiscal 2011

Informaciéon Adicional:

Lugar: Hotel AJAVI

Horas de

Capacitacion:

Fechas de Inicio: Diciembre 16 del 2011

Costo: $ 100 + IVA

Si Usted ha asistido a nuestros Seminarios de

capacitacion, aplica 20% de Descuentos.

Gerentes, Jefes Financieros, Contadores, Auditores,

Dirigido a: Contralores y personal involucrado con el area
administrativa — financiera.

8 Horas

Importante:

Inscripciones: Registro Online:

Dr. ROBERTO LARA Si desea inscribirse puede hacerlo desde la comodidad de su
AUDIT & PLANNING S.Ay V&M Oficina en Internet.

Auditores.

Teléfono: 092701022

email:

gerencia@asesorgerencial.com
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—
CURSOS - ASESORIA - SERVICI

[ - .

Se complace en Invitar al Seminario;

ACTUALIZACION TRIBUTARIA PARA EL SECTOR PRIVADO
ANALISIS Y APLICACION DE LA LEY Y EL REGLAMENTO
DE LOS “IMPUESTOS VERDES”- NUEVOS FORMULARIOS

{Incluye ley y reglamento de Fomento Ambiental y Optimizacién de los Ingresos del Estado)
Dirigido: Financieros, Contadores, Auditores, Auxiliares Contables, Gerentes

CONTENIDO:

1.- Clerre contable en base a MEC vy aperturd de estados
fincancieros en base a MIF(Incluye conciliacidn fributaria
yla mIC 12 o seccldn 29: Impuesios Diferidos).

2.- Liguidacian del Impuesta a la Renta del 2011 de personas
naturales obligadas v no obligadas a llevar contabilidad
¥ de socledades.,

3.- Precauciones en los cambios de los NUEVOS FORMULARIOS.

4.- Andlisis v aplicacién de la Ley v el Reglamento de la Reforma
Tributaria contenida en la Ley de Fomento Ambiental y

Oplimizacian de los Ingresos del Estado (Impuestos Verdes”|.

5.- Absolucidn de consullas sobre temas propuestos.

INSTRUCTORES:

Carlos David Calero Andrade

Licenciado en Contabilidad y Auditoria,

Contadaor Publico Audiior,

Especialisia Superior v Egresado de lo Maestria

en Tributacidn, Instructor para el Magister Tributario

en lo Universidad Santiage de Chile

v ila Universidad Catalice de lo Santisima Concepeidn,
Contraloria General del Estado, Procuraduria, Fiscalia,
Folicia Judicial, Asesor, Contador v Consultor independiente,

Cesar Jaramillo
Consultor de la firma con amplia experiencia en NIIF,

HORARIO:
De 9h00 a 17h00.
LUGAR Y FECHA
QUITO: HOTEL CASINO PLAZA - Lunes 6 y Martes 7 de Febrero del 2012
GUAYAQUIL: BANKERS CLUB (Malecdn y P. Icaza esq.) .- Miércoles 8 y Jueves 9 de Febrero del 2012.
MANTA: HOTEL HOWARD JOHNSOM.- Migrcoles 8 v Jueves 9 de Febrero del 2012.

CUENCA: HOTEL EL DORADO .- Viernes 10 y Sabado 11 de Febrero del 2012.

MACHALA: HOTEL REGAR Miércoles 15 y Jueves 16 de Febrero del 2012.

GUAYAQUIL: HOTEL HAMPTON INM Miércoles 15 y Jueves 16 de Febrero del 2012.

QUEVEDO: UNIVERSIDAD TECNICA DE QUEVEDO.- Viemes 24 y Sabado 25 de Febrero del 2012,
QuITo: HOTEL CASINO PLAZA - Lunes 27 y Martes 28 de Febrero del 2012,

GALAPAGOS: (Santa Cruz) - Viemes 2 y Sabado 3 de Marzo del 2012

INVERSION
USD 250,00 + IVA por participante, valor que incluye material de trabajo, coffe break, almuerze ejecutivo, certificado
LUGAR Y FECHA

IBARRA: HOTEL AJAVI.- Lunes 6 y Mares 7 de Febrero del 2012.

LOJA: HOTEL GRAN VICTORIA - Viernes 10 y Sabado 11 de Febrero del 2012,

AMBATO: HOTEL DE LAS FLORES.- Lunes 13 y Martes 14 de Febrero del 2012.

RIOBAMBA.: HOTEL ZEUS - Lunes 13 y Martes 14 de Febrero del 2012

SANTO DOMINGO: HOTEL ZARACAY.- Viernes 24 y Sabado 25 de Febrero del 2012.

COCA: HOTEL AUCA.- Miércoles 29 de Febrero y Jueves 1 de Marzo del 2012

MACAS:: HOTEL MANZANA REAL.- Miércoles 29 de Febrero y Jueves 1 de Marzo del 2012.
INVERSION

USD 205,00 + IVA por participante, valor que incluye material de trabajo, coffe break, almuerzo ejecutivo, certificado

Aceptamos: W 2

INCLUYE SOFTWARE GRATUITO PARA CALCULO E IMPRESION DE LA PROYECCION DE GASTOS PERSONALES.

INFORMES E INSCRIPCIONES:

Quita Telf.: 02 243-3026 o via mail eventos@elasesorcontable . com.ec
Guayaguil PBX 042 288964 04 4012320 o al 098-202-683 - 088-324-809
Email:guayaquil@elasescrcontable.com.ec
Manta Telf: 055000890 f 055000891 manta@elasesorcontable.com.ec
Machala Telf: 072-934132.

Coca Telf: 062-884237.
medios@elasesorcontable.com.ec
Pag. Web. www.elasesorcontable.com.ec

Reserve su cupo con fiempo En caso de no existir el nOmero minimo de parlicipantes.
El Asesor Contable Cia. ltda.5e reserva el derecho de cancelar o postergar el evento.

Calificados por la SENRES o

Calificados al R.U.P

Derachos Eesenvados
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“NIIF. CASOS PRACTICDS”

Adopcion, Implementacion, y Presentacion de Reportes.

Objetivo_General del Curso: Dotar a los participantes de los conocimientos

necesarios para la aplicacion efectiva de las NIIF para PYMES adaptables al analisis

y elaboracion de los estados financieros.

Dirigido _a: Gerentes, Jefes Financieros, Contadores, Auditores, Contralores y

personal involucrado con el area administrativa — financiera.

Contenido del Seminario Taller:

Mdédulo 1.-

Introduccidn a las Normas Internacionales de Informacion Financiera.
Resoluciones de la Superintendencia de Compafiias.

Marco Conceptual.

Modulo 2.-

Inventarios.

Propiedad, Planta y Equipo.
Propiedades de inversion.

Activos Intangibles.

Ingresos de Actividades Ordinarias.
Costos por Préstamos.

Deterioro del Valor de los activos.

Médulo 3.-

Instrumentos Financieros Basicos.
Arrendamientos.

Provisiones y Contingencias.

Beneficios a los empleados.
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Impuesto a las Ganancias.

Modulo 4.-

Transicion a las NIIF para PYMES.

Presentacion de Estados Financieros.

Estado de Situacion Financiera.

Estado de Resultados Integral y Estado de Resultados.
Estado de Flujo de Efectivo.

Metodologia:

Moédulo 1: Revisién de teoria bésica

Moddulos 2, 3, 4: Se realizaran ejercicios practicos completamente ajustados a

nuestra realidad.

Informacion Adicional:

Lugar del evento: Hotel Ajavi
Horas de Capacitacion: 45 Horas académicas
Fechas: 29 y 30 de abril
06 y 07 de mayo
13y 14 de mayo
20 y 21 de mayo
Inversion: $ 400 mas IVA
Importante: Si usted ha asistido a nuestros Seminarios de

Capacitacion, aplica descuentos.

Inscripciones:
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Tel: 2601218 - 099531830 (Ing. Fernando
Valenzuela)

Cel: 092701022 (Dr. Roberto Lara)
Cel: 093986663 (Ing. Diego Jacome)

Solicite mayor informacion a:

If_valenzuela@hotmail.com

gerencia@asesorgerencial.com

impulprofcl@yahoo.es

Formas de pago:

Efectivo
Cheques
Tarjeta de Crédito

Organiza:

IMPULSACIONES PROFESIONALES CIA. LTDA.

AUDIT & PLANNING S.A.
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V&M AUDITORES Y ASESORES CIA. LTDA.

1.

AUDIT & PLANNING S.A.

INVITA AL TALLER 100% PRACTICO:

ACTUALIZACION TRIBUTARIA 2012.

Andlisis de las reformas en materia tributaria incorporadas en el ejercicio
economico 2012,

Depreciacién de bienes revaluados.

Disposiciones sobre bancarizacion.

Nuevos paraisos fiscales.

Nuevos requisitos para la devolucion del Impuesto a la Renta.
Reformas al Impuesto de Salida de divisas ISD.

Gastos no deducibles — efecto sobre el Impuesto Corriente y Diferido.
Ley Organica de Discapacidades.

CIERRE DE ESTADOS FINANCIEROS CON EFECTOS
NIIF.

Planifique el cierre de los estados financieros 2012 con efectos NIIF vy el
impacto en materia Tributaria.

Temas contables claves para el cierre del ejercicio econémico 2012 bajo
NIIF y determinar el Impuesto Corriente.

Conciliacion tributaria.

Ingresos exentos — Ingresos que no pagan Impuesto a la Renta.
Costos y Gastos no deducibles.

Célculo y determinacion del Anticipo Impuesto a la Renta.
Diferencias permanentes y temporarias.

Impuesto Diferido.

ACTUALIZACION LABORAL 2012.

Andlisis de las reformas en materia laboral incorporadas en el afio 2012.

Ley Organica para la Defensa de los Derechos Laborales.
Ultimas actualizaciones laborales.
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Instructor:

Santiago Torres Castro.
Doctor en Ciencias Contables.

Master Executive en Administracion de Empresas

Experto en materia Tributaria, Normas Internacionales de
Informacion Financiera.

Lugar y Fecha:

Ibarra — Hotel Ajavi:
26 de octubre del 2012 - Horario: 09h00 - 17h00

27 de octubre del 2012 - Horario: 08h30 — 12h30

Inversion:

200,00 Usd. (Mas Impuesto al VValor Agregado).
Si usted ha asistido a nuestros seminarios reciba un 25% de descuento.

Incluye:
= Material de Capacitacion.
= Certificado de Asistencia.
= 2 Coffee Break, 1 Almuerzo.

Informacion y Reservaciones:

V&M AUDITORES ASESORES CIA. LTDA.
Ing. Fernando Valenzuela
If_valenzuela@hotmail.com

Telf.: 2601218 - 0999531830

AUDIT & PLANNING S.A.
Dr. Roberto Lara Castro.
gerencia@asesorgerencial.com
Telf.: 0992701022 - 0980683334
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Audit & Planning S.A.

BOLETIN DE NOTICIAS #3 - OCTUBRE 2012

Boletin de Noticias

PROCESO PARA LA ACTUALIZACION DE LA INFORMACION GENERAL
DE LAS SOCIEDADES.

La Superintendencia de Compaiiias empieza este 1 de octubre el proceso para la actualizacion
de la informacion general de las sociedades sujetas a su control y vigilancia, y el registro y
obtencion de claves de acceso al portal institucional.

El objetivo de esta medida, que se extenderd hasta el 28 de diciembre, es que el usuario
ahorre tiempo evitando acudir a la Institucion a realizar sus tramites, ya que podra hacerlos en
linea desde su oficina. Es decir, se facilitard a los representantes legales de las sociedades,
una clave para ingresar al portal web institucional, y revisar la informacién de las compafiias y
sus obligaciones pendientes, asi como enviar la informacion financiera y societaria a través de
la red.

Para cumplir con este fin, la Superintendencia de Compaifiias tiene habilitada en su pagina web
la opcion “Usuarios en linea” mediante la cual los Representantes Legales o Apoderados,
segun el caso, deben registrar los datos generales de la compafiia, y generar el Formulario de
Actualizacion de Datos, y la Solicitud de Acceso y Declaracion de Responsabilidad.

Con estos documentos y los de soporte, detallados en el reverso del Formulario de
Actualizacién de Datos, el Representante Legal acudird a cualquiera de las oficinas de la
Superintendencia de Compafiias a nivel nacional, para presentarlos conforme al cronograma
establecido.

En caso de no presentar el formulario y solicitud en la fecha establecida, el usuario debera
entrar nuevamente a la web institucional para repetir el proceso y obtener una nueva fecha de
presentacion de los documentos.

El envio y la presentacion de los estados financieros estan sujetos a que primero se haga este
proceso de actualizaciéon y se obtenga una nueva clave, mientras tanto se mantendra
deshabilitada la opcién de ESTADOS FINANCIEROS en el sistema.

172



CRONOGRAMA DE LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS. l

PARAMETRO DE
CUMPLIMIENTO
Compafilas que se  encuentren
incumplidas en cuanto a la obligacién
contenida enlos articulos 20 y 23 de la
Ley de Compariias (presentacion de
estados financieros y sus anexos); asi
como aquellas compafilas que
habiendo cumplido esta obligacion
deseen realizar el proceso

anticipadamente.

NOVENO DIGITO DEL RUC

FECHA DE PRESENTACION

Desde 1 de octubre
Al 1 de noviembre del 2012

FECHA MAXIMA DE
PRESENTACION FiSICA
16 de noviembre del 2012
21 de noviembre del 2012
26 de noviembre del 2012
29 de noviembre del 2012
04 de diciembre del 2012
10 de diciembre del 2012
13 de diciembre del 2012
18 de diciembre del 2012
21 de diciembre del 2012
28 de diciembre del 2012

OO oo N OB WN -

CONTACTENOS.

Si usted desea informacion adicional sobre alguno de los temas tratados en el presente
Tax News, no dude en comunicarse con nosotros para brindarle nuestros servicios de
asesoria.

INVERSION:
200,00 Usd. (Mas Impuesto al Valor Agregado).

DURACION:
4 horas (en las instalaciones de su empresa)

ROBERTO LARA CASTRO
Socio | Partner
Audit & Planning S.A.
Direccion: Rosa Maria Andrade 435 y Jorge Guzman
Ecuador:
Teléfonos.: + 593 (9) 92701-022 Movistar
+ 593 (9) 80683-334 Claro

Reservados todos los derechos Audti & Planning © 2012
Si deseas Contactarnos con nosotros http://www.asesorgerencial.com/ - gerencia@asesorgerencial.com - 092701022.
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Audit & Planning S.A.

BOLETIN DE IMPUESTOS #3

BOLETIN DE IMPUESTOS

BANCARIZACION.- OPERACIONES ECONOMICAS SUPERIORES A
US$5,000

La Circular No. NAC-DGECCGC12-000014publicada en el Suplemento del Registro Oficial No.
756 en fecha Julio 30 del 2012, establece lo siguiente: De acuerdo con las normas tributarias
vigentes los contribuyentes que realicen transacciones que superen los US$5,000 estan
obligados a utilizar cualquier institucion del sistema financiero para realizar el pago a través de
giros, transferencias de fondos, tarjetas de crédito y débito y cheques.

En consecuencia, para que el costo o gasto por cada caso _entendido superior a US$5,000
sea deducible para efectos de Impuesto a la Renta, y ademas dé lugar a crédito tributario de
IVA, se requiere la utilizacion de cualquiera de los medios de pago antes sefialados.Por lo
tanto, mediante la Circular anteriormente citada, la Administracion Tributaria recuerda a los
sujetos pasivos que para la aplicacion de las disposiciones relacionadas con la bancarizaciéon
se debe considerar lo siguiente:

e Se debera entender como “cada caso entendido” el contrato, convenio o acuerdo
celebrado entre las partes como una unidad, atendiendo a su verdadera esencia,
naturaleza y a las condiciones pactadas.Cuando se trate de contratos por etapas,
avance de obras, 0 aquellos gque adopten la forma de tracto sucesivo, el requisito
de bancarizacion se genera por cada etapa, trabajo o avance que supere los
US$5,000.

e Cuando el pago de la operacion superior a US$5,000 se pague en parte mediante el
sistema financiero, y en parte no; sélo podra ser considerada como gasto deducible
y dar derecho a crédito tributario IVA, el valor que se pagd utilizando el sistema
financiero.

e En los casos de contratos y operaciones en los que no se prevean formas de pago
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en dinero y por tanto no sea posible la utilizacion del sistema financiero, el requisito
de la bancarizaciéon no sera considerado. No obstante, deberan cumplirse con los
demas requisitos legales para que dichas operaciones sean consideradas como
gastos deducibles y den derecho a crédito tributario de IVA.

e Enlos casos de contratos y operaciones en los que se prevean formas de pago en
dinero v formas de pago no monetario (ef. pago en especies), y superen en
conjunto los US$5,000, debera considerarse las disposiciones relacionadas con la
bancarizacion en el pago en dinero.

e Los gastos superiores a US$5,000 seran considerados como gastos no deducibles, y
no daran derecho a crédito tributario, si los sujetos pasivos no demuestran la
utilizaciéon del sistema financiero en base a las disposiciones relacionadas con la
bancarizacion.

e El monto de los US$5,000 debera ser considerado como el valor del gasto mas los
impuestos respectivos.

El SRI en ejercicio de sus facultades podra revisar la correcta aplicacién de lo dispuesto en
esta Circular, asi como la adecuada liquidacion y pago de los respectivos impuestos.

CONTACTENOS.

Si usted desea informacién adicional sobre alguno de los temas tratados en el presente
Tax News, no dude en comunicarse con nosotros para brindarle nuestros servicios de
asesoria.

INVERSION:
200,00 Usd. (Més Impuesto al Valor Agregado).

DURACION:

4 horas (en las instalaciones de su empresa)

ROBERTO LARA CASTRO
CEO | Socio | Partner
Audit & Planning S.A.
Direccion: Rosa Maria Andrade 435 y Jorge Guzman
Ecuador:
Teléfonos.: + 593 (9) 92701-022 Movistar
+ 593 (9) 80683-334 Claro

Reservados todos los derechos Audti & Planning © 2012
Si deseas Contactarse con nosotros http://www.asesorgerencial.com/ - gerencia@asesorgerencial.com - 092701022.
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Anexo No. 5 Detalles punto de equilibrio

Tabla No. 88. Detalle de venta de unidades para el punto de equilibrio de capacitacién

DATOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO CAPACITACION

RUBROS
UNIDADES | VENTAS

TOTALES C.VAR.TOTAL Cl(:)I\S]‘(I;O ‘?8‘?’18 BENEFICIO
0 0 0 39.814 39.814 -39.814
42 5.000 1.018 39.814 40.833 -35.833
83 9.999 2.037 39.814 41.851 -31.852
125 14.999 3.055 39.814 42.869 -27.870
167 19.999 4.073 39.814 43.887 -23.889
208 24.998 5.091 39.814 44.906 -19.907
250 29.998 6.110 39.814 45.924 -15.926
292 34.998 7.128 39.814 46.942 -11.944
333 39.998 8.146 39.814 47.960 -7.963
375 44,997 9.164 39.814 48.979 -3.981
417 49.997 10.183 39.814 49.997 0
458 54.997 11.201 39.814 51.015 3.981
500 59.996 12.219 39.814 52.033 7.963
542 64.996 13.237 39.814 53.052 11.944
583 69.996 14.256 39.814 54.070 15.926
625 74.995 15.274 39.814 55.088 19.907
667 79.995 16.292 39.814 56.106 23.889
708 84.995 17.310 39.814 57.125 27.870
750 89.994 18.329 39.814 58.143 31.852
792 94.994 19.347 39.814 59.161 35.833
833 99.994 20.365 39.814 60.179 39.814
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Tabla No. 89. Detalle de venta de unidades para el punto de equilibrio de asesoria

DATOS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO ASESORIA

RUBROS
UNIDADES| VENTAS

TOTALES C.VAR.TOTAL CIS)I\?]I)O .clfg.?_l-i BENEFICIO

0 0 0 2.844 2.844 -2.844
3 599 314 2.844 3.158 -2.559
6 1.197 629 2.844 3.473 -2.275
9 1.796 943 2.844 3.787 -1.991
12 2.395 1.257 2.844 4.101 -1.706
15 2.994 1.572 2.844 4.416 -1.422
18 3.592 1.886 2.844 4.730 -1.138
21 4.191 2.200 2.844 5.044 -853
24 4.790 2.515 2.844 5.358 -569
27 5.388 2.829 2.844 5.673 -284
30 5.987 3.143 2.844 5.987 0
33 6.586 3.458 2.844 6.301 284
36 7.185 3.772 2.844 6.616 569
39 7.783 4.086 2.844 6.930 853
42 8.382 4.401 2.844 7.244 1.138
45 8.981 4.715 2.844 7.559 1.422
48 9.579 5.029 2.844 7.873 1.706
51 10.178 5.344 2.844 8.187 1.991
54 10.777 5.658 2.844 8.502 2.275
57 11.376 5.972 2.844 8.816 2.559
60 11.974 6.286 2.844 9.130 2.844
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