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Resumen

Esta investigacion fue desarrollada considerando que el emprendimiento desempefia
un papel influyente en el crecimiento socio-econdémico del pais. La metodologia tuvo
un enfoque cuali-cuantitativo, con la aplicacion de la técnica de la entrevista y focus
group a 10 y 5 emprendedores respectivamente y una encuesta a 90 emprendedores.
Los resultados determinaron las limitaciones de los emprendedores para iniciar sus
negocios, enfocados en la falta de financiamiento y una formacién inadecuada, para
lo cual, se plante6 un Manual para el desarrollo de un plan de negocios y las formas
de expandirlos, aplicado al emprendimiento del sector de servicios de la ciudad de

Cuenca.

Palabras clave: Emprendimiento, plan de negocio, sostenibilidad empresarial,

empresa de servicios, instrumentos de gestion.
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Abstract

This research was developed considering that entrepreneurship played an influential
role in the socio-economic growth of the country. The methodology had a qualitative
and quantitative approach. An interview and focus group were conducted on 10 and
5 entrepreneurs respectively and a survey was applied to 90 entrepreneurs. The
results determined the limitations of entrepreneurs to start their businesses, focused
on the lack of financing and adequate trainin. For this, a Manual for the development
of a business plan and ways to expand the business applied to entrepreneurship in the

service sector in Cuenca was proposed.

Keywords: Entrepreneurship, business plan, business sustainability, service

company, management instruments.
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Introduccion

Emprender significa un gran esfuerzo y dedicacion. Lanzar una nueva empresa al
mercado con un plan de negocio innovador, ademas de implicar mucho tiempo,
perseverancia, habilidades, aptitudes entre otros, requiere hallar una motivacion que
le ayude a superar los problemas que encontrara en un entorno que cada vez se

vuelve méas competitivo.

Segun la Tasa de actividad emprendedora temprana TEA, en su informe mas
importante del Global Entrepreneurship Monitor (GEM), revela que, de una muestra
de dos mil adultos y la opinidn de 36 expertos, logra determinar que el indice de
actividad emprendedora en el pais disminuy6 en un 2.2% en el 2016 en comparacion
con el 2015 que fue de 33,6%, a pesar de estos resultados Ecuador se mantiene

segundo entre los 66 paises participantes en esta encuesta (GEM, 2016).

En 2016 en el Ecuador el 22,4% de la poblacion hizo gestiones de emprendimiento,
el 11% es menor a 42 meses y el 14,2% de la poblacion adulta tiene un negocio
establecido o lo que significa con mas de 42 meses de operacion; Un 20,8% de la
poblacién adulta emprendio aprovechando la oportunidad, y un 8,9% por necesidad.
Un dato que preocupa a la sociedad es que, los nuevos emprendimientos no tienen
mayor impacto en la generacién de empleo en el pais, ya que el 72,8% de estos son
unipersonales y con pocas expectativas de generar empleo, adicional a esto se
observa que el 92% de los negocios no tienen clientes internacionales, lo que no

permite un crecimiento hacia el exterior (GEM, 2016).

Sin embargo, algo que ha caracterizado al emprendedor ecuatoriano, es su alto nivel
de perseverancia, por lo que cada dia hay un mayor nimero personas que deciden
iniciar sus proyectos sin ningun tipo de conocimiento y experiencia, lo que les vuelve
altamente vulnerables para sostenerse o permanecer en el mercado en que se
desenvuelven, debido a que no han contado con una adecuada formacion para suplir

su falta de experiencia y conocimientos.

Para de alguna manera solventar y disminuir este alto costo de la experiencia, se ha
visto necesario recopilar informacion y elaborar un manual de emprendimiento como

una herramienta util, que permita a la persona comun o al nuevo profesional y



emprendedor, aclarar su panorama y el camino que debe transitar para hacer realidad
su idea de negocio, y ademas, que esta, perdure en el tiempo.

Es asi que el presente trabajo de investigacion esta contemplado en 4 capitulos. El
primer capitulo esta orientado a determinar la base tedrica del emprendimiento y los
modelos de negocio que pueden establecer un fundamento importante para la
solucién del problema planteado. En el segundo capitulo se plasma los resultados
obtenidos del desarrollo de la investigacion cualitativa (entrevistas y focus group) y
cuantitativa (encuestas) dirigidas a emprendedores que tienen una experiencia de mas

de tres afios dentro del giro de su negocio.

Luego de analizados los resultados, en el capitulo 3 se plantea la elaboracién de un
“Guia para el desarrollo de un plan de negocios aplicado al emprendimiento del
sector de servicios de la ciudad de Cuenca”; para en el capitulo 4 plasmar las
“Formas de expandir el negocio”, mediante una propuesta de un “Plan de
sostenibilidad o expansion del negocio”. Finalmente, se estableceran las conclusiones

y recomendaciones que se han obtenido en la presente investigacion.



Capitulo 1

Base tedrica

1.1. Elemprendimiento

El emprendimiento es un concepto que viene acompafiando la historia de la
humanidad y sus progresos, todo hecho que denote avance en cualquier area, es por
causa de un emprendedor, debido a que son personas que no se conforman, que
impulsan los cambios para bien o para mal y marcan pautas a lo largo de la historia.
Segun el RAE (2018), el emprendedor “es el sujeto que lleva acabo con resolucion
acciones innovadoras” y las acciones innovadoras son las herramientas con las que

trabaja un emprendedor.

Segun Alcaraz (2011) menciona que “emprender es un término que tiene
multiples acepciones, segln el contexto en que se le emplee seré la connotacion que
se le adjudique. Por ejemplo, en el &mbito de los negocios el emprendedor es un

empresario” (pag. 1).

Freire (2005) determina que hay dos definiciones para comprender qué es

emprendedor:

e Un emprendedor es una persona que detecta una oportunidad y crea una
organizacion (o la adquiere o es parte de un grupo que lo hace) para

encararla.

e El proceso emprendedor comprende todas las actividades relacionadas con

detectar oportunidades y crear organizaciones para concretarlas (pag. 27).

Cantillon (1756) lo identifica como una persona que compra productos a un precio
determinado en el presente y mediante una combinacion acertada crea un nuevo
producto para poder venderlo en un futuro a precios inciertos, para lo cual debe

asumir riesgos e incertidumbres que estan presentes en el mercado.



Trias de Bes (2007), define que “emprender es una forma de enfrentarse al mundo, es
una forma de entender la vida con lo que no todo el mundo se siente a
gusto...aquella en la cual, la persona disfruta con la incertidumbre y la inseguridad

de qué pasara manana” (pag.43).

Segun Poncio (2010) sefiala que el profesor Albert Shapers d& a conocer un término
denominado el evento emprendedor, en la cual se menciona que “emprendedor esta
denotado por tomar la iniciativa, reunir recursos, gerenciamiento, relativa autonomia

y tomar riesgos” (pag. 22).
Para una mejor comprensién, Poncio (2010) menciona que:

(...) el término emprendedor proviene de los vocablos latinos in,
en, y préndere, cuyo significado es “acometer o llevar a cabo”. Por
extension y probablemente por influencia del francés y del italiano,
lenguas en las que el empresario se dice entrepreneur e
imprenditore respectivamente, el término también se utiliza para
sefialar a quién inicia una empresa. En consecuencia, puede
afirmarse que emprendedor es quien aborda la aventura de un
negocio, lo organiza, busca capital para financiarlo y asume toda o
la mayor accion de riesgo (pag. 21).
Tomando los conceptos de todos estos autores en relacion al emprendimiento, es que
esta referido al hecho de adentrarse en un nuevo camino, mediante una decision
determinada por la identificacion de una oportunidad, en donde estd presente la
incertidumbre principalmente, lo cual puede representar una ventaja si el

emprendedor combina bien sus conocimientos y habilidades para enfrentarlo.
1.1.1. ¢El emprendedor nace o se hace?

En cualquier disciplina, siempre estd la dualidad de saber si los personajes
destacables nacen o se hacen y existen perspectivas contrapuestas al respecto que
aseguran su posicion, pero siempre es importante destacar que las personas tienen la
capacidad de cambiar si asi lo precisan, segun sus necesidades, caracteristicas,
habilidades, destrezas e intereses. Por lo tanto, es confiable asegurar que los
emprendedores nacen con caracteristicas que le facilitan la innovacion como la
perseverancia y la confianza, pero que necesitan herramientas que se aprenden para

hacer brillar su talento; sin embargo, hay personas que sin tener los talentos tienen la



voluntad de aprender y de hacer realidad un suefio y eso también, los convierte en

emprendedores.

Aqui, como en otros temas, la vision debe ser intermedia: por un lado, los habitos
técnicos que son modificables y adquiribles, ya que tiene que ver con la formacion y
el aprendizaje continuo; por otro lado, la presencia de talentos inmodificables, que se
tienen o0 no se tienen, que no son otras cosas que esas habilidades innatas que tiene
una persona, que se llevan en la sangre y que no se adquieren por mucha voluntad

que se ponga. Segun Poncio (2010):

Entre ambos extremos, entre lo modificable y lo inmodificable, se
encuentra el “area gris de lo tal vez modificable”, lo que se dara si
el emprendedor cumple con las condiciones para serlo...la pasion
puesta en el proyecto, la autoestima, el espiritu de lucha, la
voluntad para aprender, la perseverancia, en definitiva, cuestiones
que pueden desarrollarse independientemente de la dimension
inmodificable de cada una de las personas. Hay otros autores que
adhieren a la corriente de que emprendedor se nace y van mas alla
afirmando que algunos lo son por una cuestion genética, aunque
rdpidamente reconocen que no es lo habitual, ya que el
emprendedor medio regularmente se desarrolla en funcion de su
entorno personal. (pag. 23-24).
Hay casos de emprendedores que, debido a las circunstancias complicadas de su
vida, tanto por haber tenido una dificil relacion con los padres y maestros, cémo por
haber crecido en una familia con problemas econdémicos, por haber estudiado y
trabajado al mismo tiempo, cosas como estas les han convertido en personas

luchadoras, capaces de habituarse a afrentar adversidades (Poncio 2010).
1.1.2. Clases de emprendedores

Dependiendo de la dptica que se tome, se pueden clasificar los tipos de
emprendedores, es asi como Flores, Feijo y Pizarro (2015) citando a Schollhammer
(1980) clasifican a los emprendedores en cinco tipos, segun este autor, los
emprendedores se clasifican segin su personalidad al abordar el hecho de la

innovacion.

e EI Administrativo. Hace uso de la investigacion, del analisis y desarrollo

para mejorar la forma de hacer las cosas, generando nuevas ideas, como por



ejemplo un estudiante que decide emprender y estudia mediante las

herramientas que adquirio en la universidad.

e El oportunista. Referido a las personas que estan atentas a las oportunidades
en su entorno para sacar provecho, por ejemplo, los comerciantes esporadicos
que solo comenzaron a vender un producto porque les parecié rentable en una

oportunidad.

e EIl Adquisitivo. Se destaca por mantenerse en la innovacion, caracterizandose
por fomentar el crecimiento y la investigacion para mejorar los procesos de la
actividad que trabaja, como por ejemplo los emprendedores de las empresas

gue mantienen programas de investigacion y crecimiento.

e El incubador. Define por la creacién de nuevos negocios, en su mayoria
independientes por su afan de crecer y conseguir autonomia, por ejemplo las

personas

e EIl Imitador. Genera procesos de innovacion a partir de elementos basicos ya
existentes, mediante la mejora de los mismos, se pudiera distinguir el

concepto de benchmarking en este emprendedor.
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Figura 1. Tipos de Emprendedores.
Fuente: Flores, Feijo & Pizarro (2015).
Elaborado por: Los Autores.



Por su parte, Poncio (2010) afirma que se puede clasificar a los emprendedores en

dos clases:

Emprendedores por necesidad. Son aquellos que conciben en el
emprendimiento como la Unica manera de subsistir, lo que en la practica
significa que en realidad no eligen ser emprendedores, sino que lo hacen
como Unica alternativa. El éxito o fracaso de este tipo de sujetos, va de la
mano de la aptitud y actitud emprendedora que mantengan durante el
proyecto y también de la influencia del contexto.

Emprendedores que aprovechan las oportunidades. Dentro de ellos

podemos mencionar a:

Quienes eligen el emprendedorismo como profesion. Son emprendedores sin
considerar otras opciones e independientemente del contexto. Las
posibilidades de éxito de estas personas se basan en la vocacion
emprendedora que poseen y en la formacion y preparacion para enfrentar los

obstaculos que se les presenten.

Quienes lo eligen como una ocupacién transitoria. Son emprendedores sin
compromiso, lo hacen para aprovechar una oportunidad que puede ser
pasajera y si les conviene por ejemplo cambiar de rubro, oficio o ser
empleado en relacion de dependencia lo hacen sin ningln problema. Este
grupo de personas tienen altas posibilidades de fracaso en el proyecto que

emprenden debido principalmente a la falta de compromiso (pag.28).

1.1.3. Condiciones para ser emprendedor

Segun Fernando Trias de Bes (2007), afirma que:

Hay una faceta personal que permite a cualquier persona sin
madera de emprendedor ser capaz de sobrevivir y triunfar en casi
cualquier aventura empresarial. Se trata de la capacidad de
sobreponerse a las dificultades, de afrontar reveses. Llamele
capacidad de sufrimiento, espiritu luchador, tenacidad (pag. 53).

La resiliencia es una de las principales actitudes que debe tener un emprendedor, esta

asociado a la clasificacidon que inicia por necesidad y también al tipo que inicia por



vocacién, porque esta referida a la capacidad personal de cada sujeto de sobrevivir y

triunfar en cualquier aventura empresarial, utilizando las mismas palabras del autor.

Aunque existen tantos perfiles diferentes en el mundo del emprendimiento, Freire
(2005) describe que existen once elementos comunes que estan presentes en los

grandes emprendedores y que precisamente sus iniciales que forman esta palabra:

e Emancipacion. Méas del 60 por ciento de los grandes emprendedores dicen
que la busqueda de la libertad y la independencia es su principal motivacion

para emprender.

e Moderacién en la ambicién de dinero. Paraddjicamente, la mayoria de los
estudios muestra que so6lo el 20 por ciento de los emprendedores consideran
que el dinero es su principal motivacion para emprender. La gran mayoria ve
al dinero como una consecuencia inevitable del emprender exitosamente, no

como un objetivo en si mismo.

e Pasion. Emprender es estar dedicado en mente, cuerpo y alma todo el tiempo
al proyecto, aunque esto pueda afectar un poco las amistades y relaciones

familiares.

e Resultados. Los grandes emprendedores suefian, pero sobre todo hacen,
hacen y hacen. Muchos de ellos tienen grandes capacidades intelectuales,

pero su foco siempre esta puesto en lograr resultados concretos.

e Espiritualidad. Los grandes emprendedores suelen combinar su trabajo
profesional con un profundo trabajo consigo mismos. He visto una positiva
correlacion entre el éxito de los emprendedores y su trabajo emocional y

espiritual para conocerse y mejorarse COmo personas.

e Novicio (actitud de aprendiz). Aunque pueda sorprender a muchos, los
grandes emprendedores muestran una gran humildad y una voluntad
permanente de aprender. Suelen ser lo opuesto del gran "sabelotodo” que cree

dominar el conocimiento humano.



Disfrute del camino. Los grandes emprendedores encuentran un curioso
equilibrio entre la dureza de sortear obstaculos y el placer y el humor de

disfrutar cada paso que dan dia a dia.

Exitos compartidos. Los grandes emprendedores siempre ven a los
integrantes de su equipo como socios y buscan formas de compartir con ellos

el valor creado.

Determinacién. Los grandes emprendedores se toman el tiempo necesario
para las decisiones, pero, una vez que las tomaron, muestran gran seguridad y

firmeza en sus acciones.

Optimismo y suefios. Todos tienen una clara vision y esperanza sobre hacia

donde pueden y quieren llevar su futuro y el de su empresa.

Responsabilidad incondicional (protagonismo). A diferencia de quienes
asumen el papel de victimas, que viven culpando al contexto y justifican "lo
que no hacen™ por las cosas que "les hacen", los grandes emprendedores
actlan como protagonistas y asumen una responsabilidad incondicional frente

a su destino (pag.30-32).

El emprendedor podra pasar por dificultades, pero jamas le quitaran el afan por salir

adelante; cuando existen obstaculos la solucion estd en no derrumbarse, en no

rendirse y cambiar cuando las cosas no son las que se querian (Poncio, 2010).

Ademas, aporta que, basado en las consultas de varios autores que describen cuales

deberian ser las condiciones de las personas para tener éxito como emprendedores,

para ello se menciona los principales requisitos:

Perseverancia. es quizas uno de los mas importantes ya que quién no tiene

esta condicidn es casi imposible que tenga éxito en la accion emprendedora.

Independencia. en su gran mayoria los emprendedores exitosos afirman que
la busqueda de ser independiente fue su principal motivacion pare emprender,

ello ocurre porque se ven a si mismos estando en control de sus propias vidas.



Vision Optimista. es necesario tenerla para llevar el emprendimiento al
cumplimiento de sus objetivos, ella se hace fundamental especialmente
cuando los fracasos en sus iniciativas emprendedoras son tomados como una

fuente de aprendizaje que les permite reinventarse y seguir adelante.

Pasion. fundamental al momento de emprender ya que la mayoria de los
emprendedores exitosos dedican todo el tiempo al proyecto, aunque esto le
provoque afectar un poco las relaciones familiares y las amistades, que

seguramente le reclaman més tiempo.

Necesidad de Realizacién y Reconocimiento. Los emprendedores exitosos
han tenido el deseo de realizarse personalmente en acciones que muchas
veces trascienden el simple interés econdmico. Es mas, en muchos casos no
consideran el dinero como su principal motivacion. Ello porque aspiran con
su tarea a ser recompensados por sus esfuerzos, estas pueden ser monetarias o

de otras formas, tales como el reconocimiento individual y el prestigio social.

Vocacion innovadora. La innovacion como actitud es una fuente esencial en
el desarrollo del espiritu emprendedor. Generalmente cuando desarrolla su
actividad parte de la idea de que cada producto o servicio contiene en si
mismo la oportunidad de ser mejorado con el objeto de satisfacer las

necesidades y deseos de los consumidores.

Autoestima. Es fundamental en los inicios del emprendedor cuando se
pueden cometer errores. Serd fundamental ademas de desarrollarla en el

tiempo, resguardarla de los sabotajes a la que estara expuesta.

Saber rodearse de buena gente. Los emprendedores mas exitosos invierten
mucho tiempo en seleccionar su equipo y una vez elegido en muchos casos
los integran y buscan las formas de compartir con ellos el valor creado.
Estrechamente vinculada a esta condicién esta la capacidad para determinar
cuéles son las tareas indelegables del emprendedor y cuales pueden ser

realizadas por sus colaboradores.

Autonomia. Los emprendedores exitosos han desarrollado la capacidad para

pensar por cuenta propia, ahora bien, una vez tomada una decision muestran
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gran seguridad y firmeza en sus acciones. De todas maneras, esta
“autonomia” no significa que no le otorguen importancia a la posibilidad de

articular redes de cooperacion con otros emprendedores.

Iniciativa. Esta condicion estd presente en la definicion misma de
emprendedor cuando se afirma que es la persona que inicia una accién, por
ende, si el emprendedor no tiene de manera permanente esta condicion lo mas
I6gico es que se busque un trabajo como empleado en donde las iniciativas la
tendrén sus jefes. EI emprendedor exitoso asume la iniciativa y a diferencia
de quienes viven culpando al contexto y justificando lo que dejan de hacer, es
protagonista y asume una responsabilidad y un compromiso que le permite

afrontar y superar las dificultades que se presentan.

Voluntad para aprender. Esta actitud de aprendiz es caracteristica de
muchos emprendedores exitosos, que muestran humildad y una voluntad
permanente para aprender. En su gran mayoria son agudos observadores,
particularmente curiosos, saben escuchar, se muestran dispuestos a
capacitarse, evidenciando con su actitud una postura opuesta a aquellas

personas que creen saberlo o conocerlo todo (Poncio, 2010, pag. 29-32).

La Revista Global de Negocios (2014), mediante el estudio de mas de 60 autores de

emprendedorismo, explica que las caracteristicas en las que mas coincidieron los

autores y fueron mencionas con mas concurrencia son: Creatividad, iniciativa, auto-

confianza (confianza en si mismo), energia y capacidad de trabajo, perseverancia,

liderazgo, aceptacion del riesgo, necesidad de logro, tolerancia al cambio, manejo de

problemas (pag.33).

Alcaraz (2011) agrupa estas caracteristicas en 5 grupos:

Factores motivacionales. Necesidad de logro, necesidad de reconocimiento,
necesidad de desarrollo profesional, percepcion del beneficio econémico,
baja necesidad de poder y status, necesidad de independencia, necesidad de
afiliacion o ayuda a los demas, necesidad de escape, refugio o subsistencia.

Caracteristicas personales. Iniciativa personal, capacidad de decision,

aceptaciéon de riesgos moderados, orientacion hacia la oportunidad,
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estabilidad emocional, orientacion hacia las metas especificas, locus de
control interno (atribuye a el mismo sus éxitos o fracasos), tolerancia a la
incertidumbre, es receptivo en sus relaciones sociales, posee sentido del
tiempo es valioso, honestidad/integridad y confianza,
perseverancia/constancia, responsabilidad personal, es individualista, es
optimista.

e Caracteristicas fisicas. Energia, trabajo con ahinco.

e Caracteristicas individuales. Versatilidad, flexibilidad, creatividad,
imaginacion, innovacion, busqueda de la verdad e informacion, planificacion
y seguimiento sistematico de resultados, capacidad para analizar el ambiente
(reflexidn), vision comprensiva de los problemas, capacidad para solucionar

problemas, planificacion con limites de tiempo.

e Competencias generales. Liderazgo, orientacion al cliente, capacidad para
conseguir recursos, gerente/administrador de recursos, patron de factores de
produccion, exige eficiencia y calidad, direccion y gestion de la empresa, red

de contacto, comunicacién (pag.3).
1.1.4. Loserrores mas comunes de un emprendedor

De acuerdo a la revista Dinero, existe una serie de errores que comete un

emprendedor potencial:

1. No empezar: el error méas grave es no empezar, el miedo al fracaso incrementa
cuando se dedica mucho tiempo a perfeccionar el plan de negocio o al tratar de
minimizar los riesgos.

2. Pensar que no hay competencia: no se puede hablar de una ventaja competitiva
pensando que es el Unico en el mercado, ya que por mas ingeniosa que sea la idea
siempre habra otras similares preparandose en el mismo tiempo, luchando por causar
una diferenciacién con la competencia.

3. No formar buenos equipos: un error frecuente es pensar que se puede llevar a
cabo el proyecto solo y con éxito, sin buscar un equipo adecuado por temor a

compartir ideas y conocimientos.
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4. Pensar que hacer empresa es una actividad de medio tiempo: tener y manejar
una empresa es una tarea que obliga y ocupa la vida entera de los emprendedores, si
se piensa que se puede tener otras ocupaciones mientras se emprende es una mala
idea.

5. No tener presentes los aspectos legales: se debe conocer en detalle los aspectos
legales con antelacion a la realizacion de los proyectos, ademas de no descuidar de
proteger su propiedad intelectual.

6. Crecer mas rapido de lo posible: el crecer sin medida luego de que se ha
emprendido es una causa probable de un fracaso empresarial, es un error pensar en
que se debe maximizar, cuando lo mas apropiado es ser sostenible.

7. Exceso de optimismo: el optimismo es importante para sacar adelante un
emprendimiento y mucho mas para convencer a un inversionista, pero no se debe
dejar de lado el ser realista en las proyecciones no sobrestimar los ingresos y
subestimar los costos.

8. Incapacidad para afrontar el cambio: no tener capacidad para encontrar
soluciones distintas para superar las dificultades es una principal causa de fracaso.
Mientras el entorno evoluciona, de igual manera lo deben hacer las estrategias
empresariales.

9. Falta de conocimiento de si mismo: ;Tengo claridad en mis metas? ¢Estoy
pensando en la estrategia correcta? ¢Puedo ejecutarla? Si los resultados de la
empresa al final no coinciden con las expectativas del emprendedor, esto puede ser
causa de fracaso.

10. No ponerse en los zapatos de los inversionistas: inversionistas Yy
emprendedores tienen lenguajes distintos, los unos piensan en rentabilidad y los otros
en productos, si se trata con indiferencia las relaciones de ganar ganar entre las dos

partes puede ser causa de fracaso (Dinero, 2010).
1.1.5. ¢Por qué emprender?

Hay muchas razones para que alguien decida ser emprendedor, quienes lo hacen
responden a motivaciones y actitudes: hay quienes ven el proceso emprendedor como
la Unica manera de subsistir, alguien que no decide ser emprendedor pero por
distintas razones se le hace imposible trabajar para otro en un empleo estable y

previsible, y por eso comienza a emprender como puede porque es la Unica
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alternativa que tiene; otros que deciden emprender con el Unico afan de alcanzar

fortunas aprovechando el “boom” del momento. Freire (2005).
La verdadera razén que debe tener una persona para emprender es:

Quienes sienten el proceso emprendedor en la sangre y van a serlo
independientemente del contexto. Aun teniendo otras opciones,
eligen esta actividad como su profesién, y aunque buscan sacar el
mejor provecho de las oportunidades, se comprometen con lo que
realizan, més alla de las modas o las circunstancias. (pag.38).

Como se menciond anteriormente, el emprendimiento surge principalmente de la
necesidad, puede ser la necesidad referida a la satisfaccion de suefios y proyectos, o
la necesidad material de generar dinero para sustentarse. Como sefiala el autor antes
citado, la verdadera razén por la que debe darse el emprendimiento es porque el
sujeto siente que va a ejecutarlo independientemente del contexto, lo que implica que
estd decidido a enfrentar cualquier situacion que se le presente y debe ser asi puesto
que el emprendimiento camina junto a la innovacién y la innovacion va plagada de

incertidumbre.

Sin embargo, muchos emprendedores comenzaron por la necesidad econémica de
autosustentarse y conforme se descubren a si mismos y sus capacidades para
sobrellevar y salir victoriosos de las situaciones criticas a las que puede llevar un

proyecto, se consolidan como emprendedores.

La caracteristica mas importante a mencionar y que responde a la pregunta inicial de
este segmento es los hitos de avance que promueven los emprendedores. Se
emprende principalmente para satisfacer una necesidad, pero al arriesgarse a seguir
un camino se documentan experiencias y eso sirve de sustento para el éxito de otros

emprendedores.
1.1.6. Teorias relacionadas al emprender
Sung Park & Duarte (2015) expresan que existen 4 enfoques tedricos:

1. Enfoque econdmico: Explica el fendmeno de la creacion de empresas
debido a la racionalidad econdmica a nivel de empresario, empresa o sistema

economico.
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2. Enfoque psicologico: Analiza al empresario como persona, su perfil y las
condiciones de los empresarios exitosos, centrandose en sus caracteristicas

personales.

3. Enfoque socio-cultural y del entorno: Examina los factores sociales,
politicos, familiares y la influencia del apoyo institucional en la decision del

emprendedor al crear su propia empresa.

4. Enfoque gerencial: Observa el desarrollo en el interior de la empresa una
vez establecida focalizandose en las caracteristicas de la misma y de su
organizacion. Estas teorias no buscan explicar el proceso de creacion de

empresas sino el papel que desempefia el empresario en él (pag. 293-297).
1.1.7. ¢(Cuando emprender?

A medida que vamos creciendo es mas dificil emprender, el autor Freire (2005) hace
referencia que el costo de oportunidad es un factor influyente, ya que, al tener un
trabajo estable y un buen salario, el costo de oportunidad es muy alto, mientras que,
si se esta desempleado con un costo de oportunidad muy bajo, se esta es una
situacion excepcional para encarar un proyecto y con la ayuda de ahorros invertir el

tiempo libre. Por lo tanto, este autor remarca que:

(...) el mejor momento para ser emprendedor es durante los
estudios universitarios. Para quienes tienen la suerte de dedicarse a
estudiar sin trabajar, hay pocas cosas mas Utiles en su proceso de
formacion que emprender. Van a aprender mucho mas sobre lo que
estudian, porque tendrdn un mayor correlato con el mundo
practico, y lo hardn con muy poco riesgo, ya que su costo de
oportunidad es muy bajo. (pag.150).

1.1.8. Fuerza de consideracion antes de emprender
Para encontrar una oportunidad de negocio es necesario analizar el entorno del
sector en la cual se desarrolla el negocio identificando las posibles necesidades

insatisfechas del mercado. Para comprender mejor estas fuerzas Poncio (2010)

menciona 4 elementos externos que son parte del analisis de Michael Porter:

1. Los competidores: es necesario estudiar las barreras de ingreso a la

actividad elegida, las principales son la diferenciacion de productos que tiene la
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competencia (por ejemplo, que tengan una marca conocida que fidelice los
clientes), los requisitos de capital necesarios para comenzar (no es lo mismo
iniciarse como prestador de servicios que como fabricante de productos) y las
economias de escala (se observan cuando baja el costo unitario del producto

por la mayor produccién del mismo).

2. Los clientes: es importante conocerlos para saber si estan atomizados o
concentrados, si compran en grandes volumenes, donde estan, si buscan precio

o calidad, etc.

3. Los Productos Sustitutos: es fundamental conocer si existen y cémo

pueden influir en la competencia con el producto o servicio ofrecido.

4 .Los Proveedores: se debe conocer el poder de negociacion que tienen, son

pocos 0 muchos, en el futuro pueden competir con mi negocio, etc. (pp. 39-40)
1.1.9. Motivos lamentables para emprender

Para comenzar un emprendimiento no solo existen motivos positivos como el deseo
de superacion, entre otros, también existen otros, tal y como lo indica Trias de Bes
(2007) existen motivos lamentables como: estar sin trabajo y tener la necesidad de
conseguir el sustento, odiar al jefe, odiar la empresa, no depender de ningln jefe (no
soporta recibir 6rdenes), compatibilizar la vida personal y profesional, tener libertad
de horario, gozar de potestad para decidir cuéles son los dias de vacaciones, ganar
mas dinero que trabajando por cuenta ajena, quiero recuperar el patrimonio que
perdié la familia, demostrar algo a los demas, a si mismo, a los padres, hacerse rico,
dedicarse a un tema que gusta y al cual no es posible dedicarse si no esta

emprendiendo (péag.31-32).
Ademas, este autor aclara que tener una idea no es un motivo:

La idea es un objeto del negocio, pero nunca un motivo valido.
Imaginemos a una persona que esta pensando en hacerse escritor.
Le preguntamos cuél es el motivo. Y el futuro escritor nos
responde: Es que se me ha ocurrido un argumento genial. ¢Qué
pensaria usted? jQue no esta ante un verdadero escritor! Y también
pensaria: ¢Qué sera de este escritor cuando haya acabado con este
argumento? Pensar que la idea o la oportunidad detectada es el
motivo que le induce a emprender es un autoengafio flagrante y
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demasiado habitual. Eres el vehiculo de la actividad emprendedora,
pero nunca una motivacion sélida y duradera (pag.31-32).

Cuando un emprendedor piensa en empezar su emprendimiento, nacen inquietudes
acerca del tiempo necesario y la manera de como poner en marcha el
emprendimiento. En cuanto al tiempo, la interrogante es si trabajar a tiempo

completo o a tiempo parcial.

Trias de Bes (2007) recomienda, que al principio de un emprendimiento es necesario
contar con ingresos extras que permitan al emprendimiento tener mas tiempo de
desarrollo y aplicar el popular consejo de no colocar los huevos en una misma
canasta, es decir dedicar un tiempo para su actual trabajo y el otro para el nuevo

proyecto ademas de la importancia de diversificar los ingresos citando tres maneras:

1. Ahorro propio: Es preferible no emprender hasta no contar con un
colchén que permita cubrir nuestras necesidades personales mientras el
negocio arranca. Y, para ello, hay que ahorrar el tiempo que haga falta antes

de lanzarse a la aventura.

2. Salario del cényuge: durante un tiempo indefinido, tendran que vivir sélo
con el sueldo de la pareja. Menos caprichos, menos ropa, menos <<muchas
cosas>>. Pero, por lo menos, le damos autonomia al negocio,

desvinculandolo de las necesidades personales minimas.

3. Crédito: En este caso, calcule bien, porque si la empresa no produce lo que
se espera y ha de cerrarla, se vera sin actividad econdmica para soportar la
deuda. Si es usted una persona que, por su experiencia y edad, sabe que no le
costara encontrar trabajo y que podra luego, con parte de su sueldo devolver
esa deuda, entonces puede plantearse esa opcion (pag.148-149).

Recuerde que “ahorrar primero y emprender después es siempre mejor que
emprender sin ahorros y tener que trabajar por cuenta ajena para luego devolver el

dinero perdido” (pag.149).

Ademas, Freire afirma que trabajar a tiempo parcial no funciona y basado en

estadisticas que revelan que los emprendedores que dedicaron su tiempo completo

17



para el logro de sus metas, tuvieron mejores resultados y mayores posibilidades de

éxito que los que no dejaron su trabajo a tiempo parcial.

Si se trata de la interrogante de cudl es la opcion mas adecuada de como empezar su
negocio, Poncio (2010) menciona tres opciones para poner en marcha un

emprendimiento:

1. Comprar un negocio en marcha: a priori no parece una buena idea,
puesto que generalmente pocas personas ponen a la venta un negocio al que le
va bien. Esto no siempre es asi puesto que muchos buenos negocios no
funcionan bien por problemas de administracion y de gestion.

Dentro de las ventajas de comprar un negocio en funcionamiento podemos
mencionar: tiene una clientela, se conocen los proveedores, se acortan las
curvas de aprendizaje y experiencia, se obtiene una participacion de mercado

sin aumentar la oferta existente, entre otros (pag.43).

El autor cita ademas dos desventajas para esta opcion, la necesidad de contar con la
totalidad del capital para adquirirlo y la dificultad de valuar el negocio debido a la
posible falta de informacion, ya que en la mayoria de casos los pequefios

emprendimientos son negocios informarles.

2. Tomar una Franquicia: este camino le permite al emprendedor utilizar la
imagen de marca, el nombre, los procesos de una empresa existente, a cambio
de un pago inicial y el pago de derechos o regalias. Las ventajas es que el
emprendedor comienza con un negocio ya probado, utiliza una imagen ya
reconocida, puede recibir distintos apoyos como la publicidad y quizas, la
mas importante, es que no se requiere experiencia previa en la actividad para
obtenerla. La desventaja es que el franquiciante generalmente se queda con la
mayor parte de las utilidades del emprendimiento, lo que pone en dudas si se
trata verdaderamente de un proyecto realmente emprendedor o es una simple

alternativa de autoempleo.

3. Comenzar desde cero: es la alternativa que mas riesgos representa; sin
embargo, también es la que genera mas satisfaccion al emprendedor, si es que
se desarrolla con éxito. Las ventajas es que el proyecto no tiene los limites

que fijan los sistemas de franquicias, ni las exigencias financieras que exige
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1.1.10.

comprar un emprendimiento en marcha con el riesgo adicional de hacer un
mal negocio...No obstante, las desventajas se observan cuando el
emprendedor subestima la curva de aprendizaje necesario o0 cuando a pesar de
tener una buena idea o encontrarse ante una buena oportunidad, se falla en la
implementacién del proyecto. A veces el proceso de aprendizaje es muy
doloroso y se paga con pérdidas de tiempo y dinero. EI emprendedor que
comienza desde cero debe ser consciente que la realidad siempre le presentara
situaciones imprevistas y que cometera muchos errores que pondran a prueba

constantemente su autoestima (pag.43-44).

Las fuerzas externas al emprendimiento (ecosistema  del

emprendimiento)

Para tener un clima favorable en la creacion de un nuevo emprendimiento no solo es

necesario conocer al emprendedor sino ademas tenemos que analizar los factores

externos que den coherencia a las iniciativas emprendedoras. Para lo cual Poncio

(2010)

menciona 5 factores:

1) El contexto socio-cultural: aquellas sociedades que le otorgan un alto
valor a ser emprendedor y al tipo de comportamiento asociado con dicha
actividad como tomar iniciativas, asumir riesgos, con seguridad tendra mayor
cantidad de nuevos emprendimientos. Hay muchos paises que se destacan por
valorar los esfuerzos emprendedores y otros que, ciertamente, no le otorgan

valor.

2) El contexto politico y econdmico: las directrices que concretan el
pensamiento politico de los gobiernos sefialan un contexto que pueden
estimular o desalentar la aparicion de nuevos emprendedores, aqui no basta la
mera declamacion de los gobernantes apoyando el desarrollo emprendedor,
sino que debe haber una adecuacion de los distintos organismos del estado
donde el emprendedor encuentra trabas. En algunas sociedades, la cantidad de

tramites y la burocracia no alientan el desarrollo emprendedor.

3) El contexto familiar: se considera que la familia es el primer elemento
facilitador o inhibidor del futuro emprendedor, la familia ejerce su influencia,

no tanto por factores materiales como el nivel econémico, tamafio de la
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familia, nivel de escolaridad de los padres, sino por elementos no tangibles
como la escala de aspiraciones y de valores que existen al interior del grupo.
Se puede armar considerando varias experiencias individuales, que el hecho
de provenir de una familia en la que la mayoria han tenido relacion con los
negocios, ejerce en el nifio las primeras motivaciones de la accion de

emprender.

4) El contexto educativo: el medio escolar puede convertirse en un soporte
fundamental para la formacion de nuevos emprendedores, ello se observa
desde el nivel inicial hasta el universitario. Se estructura desde el nivel inicial,
ya que el nifio realiza el primer aprendizaje sobre la creatividad y la iniciativa
emprendedora. Luego en los otros niveles puede ejercer iniciativas

emprendedoras.

5) El contexto tecnoldgico: hay una creciente oportunidad para desarrollar
emprendimientos tecnoldgicos y que en muchos casos van de la mano con la
disponibilidad de los recursos humanos y del acceso a la conectividad. (pag.
33-34)

1.1.11. Riesgos y ventajas de un emprendimiento

Segun Prieto, Alvarez y Herraez (2013) “una de las caracteristicas personales del
emprendedor es la asuncion del riesgo, ya que este resulta imposible de eliminar de
la actividad empresarial, condiciona sus resultados y su existencia y, ademas,
justifica la obtencién de una rentabilidad extraordinaria de las inversiones realizadas

por el emprendedor” (pag.17).

Ademas, menciona que “riesgo empresarial es la probabilidad de que puedan ocurrir
hechos internos o en el entorno de la empresa que afecten al cumplimiento de los
objetivos previstos. Por lo tanto, debemos medir el riesgo en términos de

probabilidades y consecuencias” (pag.17).
1.1.12. Tipos de riesgos empresariales
Existen diferentes clases de riesgos que estan presentes al momento en el proceso del

emprendimiento, dentro de las cuales se destacan:
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e Atendiendo a su Origen:

Riesgos externos: surgen del entorno de la empresa, derivados de la
incertidumbre de situaciones como el contexto econdémico y social, las
estrategias de la competencia, los cambios en las preferencias de los clientes,

las regulaciones legales, etc.

Riesgos internos: pueden afectar a los procesos, recursos humanos, fisicos,
tecnoldgicos, financieros y organizacionales, a los clientes e incluso a la
imagen de la empresa. — Atendiendo a las consecuencias de la materializacion

del riesgo.
e Atendiendo a las consecuencias de la materializacion del riesgo:

Riesgos puros: si se materializan ocasionan una pérdida econdémica. Entre

ellos estan los riesgos personales, materiales, de responsabilidad civil, etc.

Riesgos especulativos: suponen la situacion de incertidumbre de que ocurra
un determinado suceso cuya materializacion produciria expectativa de
beneficio o pérdida (riesgos de produccidn, ventas, financiacién, direccion,

etc.).
e Otra clasificacion se basa en los factores que ocasionan los riesgos:

Riesgos econdémicos: relacionados con la incertidumbre en el rendimiento de
la inversion de capital debido a los cambios en la situacion econémica del

sector de actividad en el que opera la empresa.

Riesgos de mercado: relacionados con la inestabilidad de la coyuntura
econOmica, con las pérdidas potenciales por los cambios de los precios, por la
mano de obra, los materiales y otros elementos de su proceso de produccion,

asi como por los precios que puede demandar por sus bienes o servicios.

Riesgos de insolvencia: insuficiencia de capital para afrontar el pago de las

deudas contraidas con los acreedores.

Riesgos de crédito: cuando los clientes y otros deudores no realizan el pago

en la fecha de vencimiento de sus obligaciones con la empresa.
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Riesgos tecnoldgicos: las innovaciones tecnoldgicas pueden ocasionar
obsolescencia en las empresas no preparadas para adoptarlas o para sustituir
sus equipamientos, produciendo una menor eficiencia, incrementando los
costos, disminuyendo su competitividad y frustrando la satisfaccion de los

servicios prestados a su clientela.

Riesgo organizacional: probabilidad de pérdidas por errores e ineficiencia de

la organizacion interna de la empresa.

Riesgos de reputacion: pérdida de imagen de la empresa por actividades

realizadas.

Riesgos de legalidad: probabilidad de producirse pérdidas por el
incumplimiento de la normativa legal (sanciones) o por el cambio de esta, de

forma que afecte a la actividad de la empresa (adaptaciones).

Riesgos catastroficos: relacionados con desastres naturales (inundaciones,
terremotos), incendios, actos de terrorismo, etc. (Prieto, et al, 2013, pag. 17-
18)

1.1.13. Ideas muy utiles para evitar riesgos
Para evitar riesgos a la hora de emprender se debe realizar las siguientes preguntas:

+ ¢Consideras que el proyecto del cual vas a vivir es divertido e
ilusionante?

» ¢ Concuerda con tu estilo de vida y con tus capacidades?

« ¢Elriesgo de llevar dicho proyecto es razonable?

+ ¢Vasa crear una empresa por convencimiento, no por necesidad?

» ¢Has elegido el momento adecuado para poner en marcha tu proyecto
segun tus circunstancias personales, los recursos disponibles, la situacién
del mercado? (Maqgueda, Olamendi, & Parra, 2003, pag. 21).

1.1.14. Ventajas de un emprendimiento

Segtn la pagina web “Gestion Empresarial” las principales ventajas de emprender

esta en:
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e Autonomia: Quizas es la independencia y la libertad para tomar decisiones lo
fundamental para esta ventaja, de igual forma consiste en la administracion

de cada persona.

e Control Financiero: Es necesario tener una buena administracion de

Ingresos y egresos hasta generar una excelente rentabilidad.

e Desafio: Para muchos emprendedores, el desafio consiste en el entusiasmo y
la actitud para iniciar un proyecto.

De la misma la pagina “ASEPYME” indica que los beneficios de emprender son

maultiples y se puede resumir en:

Ganar la autonomia laboral: ti marcas las pautas, tus tareas y actividades. Eres tu
propio jefe, y eso supone un mayor nivel de responsabilidad y constancia; pero por
otra parte consigues la libertad de dejar de obedecer a otros para empezar a

implementar tu metodologia de trabajo.

Conseguir el trabajo de tus suefios: una de las grandes ventajas de ser emprendedor
es que puedes trabajar en algo que realmente te gusta. Algo que te motiva. Trabajar
mas realizado y motivado es como si no trabajaras, como si solo disfrutaras de lo que

te gusta hacer.

Ver nacer el proyecto de la nada: iniciaras un camino lleno de retos y desafios,
pero lo disfrutaras porque sabras que estas luchando por algo tuyo, que te pertenece y

que has creado desde cero.

Aumentar exponencialmente tus ingresos: si tu negocio funciona, tus ganancias se
irdn incrementando a medida que lo hagan las de la empresa. Una vez consolidada,
tus ingresos seran mayores que los que podrias obtener como empleado de un

tercero.

Administrar mejor tu tiempo: con la orientacion profesional adecuada aprenderas a
delegar tareas en otros, centrando tus esfuerzos en lo que eres mas productivo y
necesario para la empresa. También conseguiras mas tiempo de ocio para dedicar a la

familia.
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Seleccionar a tu equipo: se acabd tener que aguantar a incompetentes a tu
alrededor. Eres el jefe y puedes seleccionar al personal que quieres que trabaje para

ti; personas cuyos valores se alinean con los de tu proyecto.

Contribuir a la mejora de tu entorno: una empresa tiene impacto social. Crear un
negocio que responda a las necesidades de las personas, que cree riqueza y puestos
de trabajo siempre es una satisfaccion para cualquier emprendedor.

1.2.  Los modelos de gestion

Los modelos de gestién empresarial modernos, estan sustentados principalmente en
la tecnologia y en los cambios comunicacionales que ha traido la globalizacién, a
medida que la sociedad evoluciona va cambiando en las maneras de gestionar una
organizacion buscando siempre la satisfaccion de los objetivos que se plantea la
entidad, es decir, que cualquier modelo de gestion lleva intrinseco una estructura de

gestion.
1.2.1. Modelo de Gestion por objetivos y resultados

Este esquema constituye una forma de gestionar regida por valores y principios
fundacionales como la direccionalidad estratégica, ya que parte de un plan definido y
conocido que se realiza con el fin de conducir a unos resultados posibles de alcanzar

en el periodo de tiempo que se establece.
1.2.2. El modelo de gestion por objetivos

Supone actividades relacionadas directamente a objetivos concretos, cubriendo el
rendimiento empresarial. Entre las ventajas de aplicar este tipo de modelo estan los

siguientes:

e Coordina a todos los niveles de la organizacién en una orientacion comun.
e Logra que todos los recursos se dirijan a conseguir los objetivos.

e Facilita la implementacion del plan estratégico de la organizacion.

¢ Vincula a las personas clave de la organizacion con los objetivos generales.
e Mejora la planificacion

e Refuerza la relacion entre la autoridad y el colaborador.

e Facilita la gestién de la cultura que desea lograr la organizacion.
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Los objetivos que se determinen deben estar alineados a la vision, mision, estrategias
y politicas de la organizacion, y lo propio debe aplicarse en el disefio de los puestos
de trabajo base, deben concatenarse con los objetivos de los puestos de trabajo
inmediatamente superiores, de forma que se apoye la coordinacion para la

consecucion de los objetivos esperados.
1.2.3. Elementos del modelo de gestion por objetivos

e Laespecificidad de las metas: garantiza que las acciones que se realizan son

pertinentes y la asignacion de recursos necesario.

e La participacién en la toma de decisiones: este modelo permite la

participacion para la definicion de los objetivos de una manera u otra.

e Un plazo explicito: Debe existir un periodo de accién especifico para poder

medir los avances.

e Retroalimentacion acerca del desempefio: la retroalimentacion permite la
mejora. Es importante que se den espacios de apertura al didlogo con los

involucrados en la gestién que les permita hacer aportes.

* Retroalimentacién

¢ Periodo Definido

* Participacion en
Toma de Decisiones

* Metas Especificas

Figura 2. Elementos de la Gestion por objetivos.
Fuente: Drucker (2002).

1.2.4. El modelo de gestion por resultados

La gestion por resultados es un modelo que segin Drucker se aplica luego del

andlisis profundo de la empresa, para tener éxito se necesita “‘comprender muy bien
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los productos y servicios que se ofertan, los canales de distribucion, sus costos, sus
areas de excelencia y sus clientes”, y continia expresando que una vez que se haya
analizado a fondo, “preparese para los resultados ya que las viejas suposiciones

acerca de los productos, servicios, clientes habran cambiado”.

Este modelo, se basa en tres puntos segun lacoviello y Pulido (2009) el
otorgamiento de mayor flexibilidad a los responsables en su gestion, la rendicién de
cuenta y evaluacion del desempefio de la gestion y el establecimiento de un sistema
de incentivos”. Las autoras hacen mencidn a estos tres puntos en lineas generales 10

que pudiera entenderse como una continuacion del sistema de gestion por objetivos.

El modelo de gestion por resultados generalmente es aplicado a la administracion
publica, en donde se recrean los tres escenarios que explican las autoras. Al
funcionario publico el pueblo le da oportunidad de gestionar con flexibilidad y pide
resultados en donde se evalla el desempefio mediante indicadores de eficiencia y
eficacia en el servicio prestado a los ciudadanos y en algunos sistemas de

administracion puablica, se integran sistemas de recompensas a la buena gestion.

Es un modelo de gestion que se enfoca en las areas relacionadas directamente con los
resultados, dentro de una entidad: los principales productos que tiene la empresa; los
ingresos que generan a través de las ventas, mercadeo, la posicion en el mercado y

canales de distribucion.
1.2.5. Caracteristicas de la gestion por resultados

e Laorganizacion es vista como un todo.

e El andlisis de mercado, para el direccionamiento de la gestion.

e Se toma el negocio como conocimiento y cuando el cliente adquiere el
producto, también adquiere informacion que contribuye a la satisfaccion y al
liderazgo del producto.

e Se caracteriza por buscar siempre oportunidades a través del analisis
econdémico y programas de accion que construyan sus fortalezas.

e Un programa de desempefio Unico ayuda al logro de mejores resultados con

los recursos que poseen.
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Tabla 1. Diferencia entre Modelo por objetivos y resultados

Gerencia por Objetivos Gerencia enfocada en Resultados
e Meétodo practico para la e Meétodo para la eficiencia de la
efectividad de la organizacion. organizacion.
e La organizacion debe tener e Concentra sus esfuerzos en crear
objetivos definitivos y nuevos clientes.
estructurados. e Se aplica s6lo a las é&reas de
e El planteamiento de los objetivos venta, mercadeo, productos y
es llevado por los supervisores y Servicios.
subordinados. e EI andlisis de mercado es el
e Modelo que incluye los indicador de que lo que se estd
propdsitos de la empresa, nivel haciendo es lo correcto.
organizacional, estratégico 'y
tactico.

Fuente: Obando, O. (2005).
Elaborado por: Los Autores.

Actualmente existe una tendencia a la gestion que toma en cuenta la satisfaccion de
los clientes internos de la organizacion, los empleados y trabajadores; premisa que va
inserta en las lineas de calidad que actualmente se siguen en administracién y gestion
empresarial. Entonces para complementar las bases tedricas necesarias para esta
investigacion se describiran los modelos de gestién modernos que consideran la parte
humana de las organizaciones y que tienen la innovacion como bandera, como el
modelo de gestion por procesos, por competencias y de innovacion. A saber, a

continuacion:
1.2.6. Modelo de Gestion por procesos

Bravo (2011), respecto a la definicion de gestion por procesos, manifiesta que es un
esquema que permite a la direccion de la empresa identificar, representar, disefar,
formalizar, controlar, mejorar y hacer mas productivos los procesos de la
organizacion para lograr la confianza del cliente. La estrategia de la organizacion
aporta las definiciones necesarias en un contexto de amplia participacion de todos

sus integrantes, donde los especialistas en procesos son facilitadores.

Con respecto a la diferenciacion de los modelos clasicos Sescam (2002) citado por
Ruiz et al. (2014) “es una forma de organizacion diferente a la cldsica organizacion
funcional, y en el que prima la vision del cliente sobre las actividades de la

organizacion”. Los modelos de gestion modernos apuntan a la importancia de los
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procesos como base para desarrollar estrategias operativas solidas adecuadas para la
satisfaccion de los mercados cada vez méas globalizados y su capacidad de contribuir

de forma sostenida a los resultados.
1.2.7. Elementos de un Proceso

Pérez (2010), al hablar de los elementos de un proceso, destaca que “todo

proceso tiene 4 elementos” a saber a continuacion:

e Un INPUT, el cual es un producto con unas caracteristicas objetivas que
respondan al estdndar o criterio de aceptacion definido: la factura del
suministrador con los datos. El input es un “producto” que proviene de un
suministrador (externo e interno); es la salida de otro proceso (precedente en

la cadena de valor) o de un “proceso del proveedor “o” del cliente”.

e La secuencia de las actividades propiamente dichas que precisan de medios u
recursos con determinados requisitos para ejecutarlo siempre bien a la
primera, por ejemplo, una persona con la competencia y autoridad necesarias
para asentar el compromiso de pago; hardware y software para procesar las

facturas, un método de trabajo (procedimiento).

e Un OUTPUT (salida) producto con la calidad exigida por el estandar del
proceso: el impreso diario con el registro de facturas recibidas, importe,

vencimiento, etc.

e La salida de un producto que va destinado a un usuario o cliente (externo o
interno); el output final de los procesos de la cadena de valor es el input 0 una

entrada para un “proceso del cliente”.
1.2.8. Clasificacion de los Procesos

Los distintos procesos que se crean en la organizacion, no tienen el mismo efecto en
las distintas esferas de satisfaccion del cliente para la cual se dividen los procesos en

estratégicos o0 gobernantes, procesos clave y procesos de apoyo segun la 1SO 9001.

e Procesos Estratégicos, que son los que definen los objetivos de la

organizacion e intervienen en la visién de la entidad.
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e Procesos Clave, son los que agregan valor al producto o servicio que se venda
0 se presta.
e Procesos de apoyo, son los que se realizan necesariamente para el control y

de acuerdo al modelo de gestion para su mejoramiento.

PROCESOS ESTRATEGICOS
Planeacion Seleccion de Gestion de
Estratégica Mercados Calidad

Compras

Almacenamiento Transformacion Almacenamiento

z
0
m
in
]
=
[w]
m
w
(=]
m
o
2
[m]
C
m
3
Yy

NECESIDADES DE LOS CLIENTES

PROCESOSDE SOPORTE
Gestion Gestion de Soporte y desarrollo
Financiera Talento Humano tecnoldgico

Figura 3. Modelo de gestion por procesos.
Fuente: 1SO 9001 (2015).

Como se aprecia en la figura, la jerarquizacion sigue presente en este modelo de
gestion empresarial, pero la misma la representan procesos y no personas. Este
modelo, se complementa con la creacion de flujogramas de subprocesos que

explicitan todas las responsabilidades de cada puesto.
1.2.9. Modelo de Gestion por competencias

Este modelo de gestion esta enfocado a la clasificacion de las habilidades y aptitudes
que tienen los trabajadores para posteriormente clasificar las tareas que segun sus
habilidades y experiencia puedan ejecutar de la mejor manera por sus caracteristicas
propias. Este tipo de gestion esta inserto dentro de la teoria del recurso y las
capacidades, en la linea de gestion del conocimiento que actualmente esta en auge y
lleva a los administradores a entender el recurso humano como una capacidad

desarrollable, capaz de transformarse en una ventaja competitiva de la empresa.

Para comprender mejor el modelo de gestion por competencias es necesario definir

los conceptos de recursos, capacidades y aptitudes centrales, los cuales representan
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los activos intangibles de la gestion del conocimiento donde se gerencia por

competencias.

e Competencias: Constituyen cualquier caracteristica individual que se pueda
medir de un modo fiable y que se pueda demostrar como una diferencia entre
trabajadores que mantienen desempefio deseado y los que no. Son los
recursos de caracter, conceptos de si mismo, actitudes o valores, contenido de

conocimiento o capacidades cognoscitivas o de conducta.

e Capacidades: Es la habilidad que tienen una empresa en su talento humano
para aprovechar los recursos que se integran en sus bases operativas y
estratégicas para lograr una condicion deseada. Segun Cruz y Vega (2000) “la
suma de lo que saben todos los empleados de una compaiiia, le da un margen

competitivo en el mercado”.

e Aptitudes Centrales: “Constituyen la esencia de lo que hace que una
organizacion sea Unica por sus habilidades para ofrecer valor a los clientes
durante un largo periodo” Leonard, Bowen, Clark, Holloway y Wheelright
(1994), citado por Cruz y Vega (2000). Es una fuente de ventaja competitiva
que se alcanza con el tiempo dentro de la institucion y con el

aprovechamiento de los diversos recursos y capacidades.

La gestion por competencias entonces, viene a darle prioridad a las competencias que
presentan los postulantes a un cargo, para determinar quién va a desarrollar el trabajo

con un alto rendimiento.

Asi mismo, la gestion favorecera las posibles tendencias que se evidencien en los
trabajadores y que beneficien a la empresa para que se desarrollen y aumenten una
medida de desempefio superior, con el fin Gltimo de lograr que los trabajadores se
transformen en un recurso humano de aptitud central y fundamental para la empresa

gue represente una ventaja competitiva para la empresa.

Por ser un modelo de gestion que se centra en el desarrollo del capital humano, se
aplica a través de la gestion de talento humano de una empresa de la siguiente

manera, segun McClelland (1989):
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FRedutamiento y

Modelo de Gestion
por Competencias

Figura 4. La gestion por competencias desde los recursos humanos.
Fuente: McClelland (1989).

1.2.10. Modelo de Gestidn de la Innovacion

Segun el Diccionario de la Real Academia Espafiola (DRAE) innovar es “mudar o
alterar algo, introduciendo novedades”, y las novedades son “cosas nuevas”, lo que
implica que la gestion de la innovacion es un modelo de gestién que afiade algunas
novedades en la manera de realizar las actividades en la empresa. De acuerdo a
Restrepo (2017) “Al hablar de innovacion, se habla de la direccion de los recursos
humanos y la organizacion en general para la creacion de nuevos productos y
conocimientos, como también para el avance y la mejora del desarrollo tecnologico”.
También anade “es la dimension estratégica en la cual se plantean los medios,

procesos, problemas y avances de la innovacion dentro de una empresa”.

La Innovacidn va de la mano con la globalizacion y el avance de las tecnologias y los
canales de informacién y las empresas para poder sobrevivir dentro de la sociedad
dinamizada por la web, es necesario que mantenga lineas de innovacion tanto en los
productos y servicios que ofrece como en la manera de abordar y atraer a las

personas. Villaverde (2006) citada por Santana (2012), explica que:

Una empresa innovadora es una empresa que tienen equipos de
trabajo comprometidos, voluntad empresarial que asume riesgos, y
sobre todo, mucho trabajo duro a diario resolviendo problemas,
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satisfaciendo necesidades, siendo creativos, mejorando productos y
servicios y, por encima de todo, personas que sean capaces de
romper el miedo al cambio. Estas caracteristicas son las que
permites a algunas empresas sorprender al mercado, a la
competencia y ser lideres en el mercado y lideres en innovacion
(parr.6).

1.2.11. Caracteristicas de las empresas
Segun el consejero delegado de la consultora estratégica en innovacion “Loop

Business Innovation”, citado por Santana (2012), explica que existen particularidades

que comparten las empresas, grupos y personas innovadoras:

. Son inconformes, siempre en blsqueda de oportunidades.
. Constante busqueda de nuevos conocimientos.
. Son auténticos, no replicantes. Utilizan el conocimiento y a través de

su interpretacion lo aplican generando mas conocimiento.

. Son humanistas y transversales, generalmente ésto aunado a lo

anterior hacen que aporten valor.

. Tienen necesidad de relacionarse con el mundo, ya que necesitan
complementariedad con otros innovadores y la el mundo es su materia prima

para innovar.
1.2.12. Implementacion de un sistema de innovacion

La incorporacién de una nueva estrategia a las actividades de la empresa, debe
realizarse desde la planificacion, sumando la innovacion dentro del plan estratégico
que toda empresa tiene como un pilar fundamental, de manera que, haya cabida en la
asignacion de gastos y recursos para las actividades destinadas a la innovacion.

Por su parte Restrepo (2017) explica que existen ocho pasos para implementar un

modelo de gestién para la innovacion dentro de las entidades, a saber:

1. Crear un plan que incluya la estrategia de innovacion, en donde se

visualice qué es lo que se quiere lograr y como.
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Desarrollar nuevos productos y servicios, a través de la introduccion

de la creatividad en la deteccion de ideas innovadoras.
Control de la informacidn del producto innovado actualizada.

Gestion de proyectos tecnoldgicos adaptados a las necesidades del
proyecto, para administrar los procesos que generalmente tienen
caracteristicas particulares como falta de definicion de algunos
aspectos del desarrollo, incertidumbre acerca de los resultados, plazos

de desarrollo largos, entre otros.

Financiamiento de la innovacién, obtencién de recursos para riesgos

elevados en muchos casos.

Aseguramiento de la innovacion legalmente debido a la vulnerabilidad
del producto nuevo. Se deben utilizar instrumentos legales como

patentes, marcas y disefios industriales para asegurar el producto.

Explotacién de la innovacion en la estrategia del negocio, ya que la

innovacion existe si nos genera retorno econémico.

Conservaciéon y uso del conocimiento de la empresa, usualmente
protegidos como secretos de marca, donde s6lo el personal de
confianza puede manejar la informacion y es lo que permitira que la

empresa se diferencie de las demas.
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Capitulo 2
Investigacion de los emprendimientos de la microempresa del sector de servicios

de la ciudad de Cuenca

2.1.  Investigacion cualitativa

La Investigacion Cualitativa segin Rodriguez, Gil y Garcia (2005) “estudia la
realidad en su contexto natural, tal y como sucede, intentando sacar sentido de, o
interpretar los fendmenos de acuerdo con los significados que tienen para las
personas implicadas”. Por lo cual es necesaria su aplicacion para este estudio que
pretende investigar las estrategias utilizadas por los emprendedores exitosos para la

realizacion del manual préactico para el emprendedor.

Este tipo de investigacion ofrece diversas técnicas para su aplicacion, como la
fenomenologia que se centra en la descripcion de los significados vividos,
existenciales; la etnografia aplicado al estudio de la cultura en si misma, delimitando
en una unidad social particular cuales son los componentes culturales y sus
interrelaciones; la etnometodologia se centra en el estudio de los métodos o
estrategias empleadas por las personas para construir, dar sentido y significado a sus
practicas sociales cotidianas y la investigacion -accion que segun Rodriguez y otros
(2005), se contemplan los problemas desde el punto de vista de quienes estan
implicados en ellos, tiene como objetivo producir conocimiento y acciones Utiles
para un grupo de personas y por otra parte que la gente se empodere 0 se capacite a

través de un proceso de construccion y utilizacion de su propio conocimiento.
2.1.1. Entrevistas a emprendedores

De alli que se tomara la técnica de investigacion -accion para la realizacidn de este
estudio, a través de instrumentos como las entrevistas a diez emprendedores exitosos
de la ciudad de Cuenca, que se encuentren dentro de la clasificacion economica de
empresas de servicios, porque desde la perspectiva ontologica se aprende de la

realidad requiriendo la participacion plena para la creacion de conocimientos sociales
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y personales, conocimiento que se construye a través de la reflexion sobre la accion

de las personas.
2.1.2. Disefno del cuestionario

Para el disefio del cuestionario, se consideraron las preguntas establecidas en el
modelo Global Entrepreneurship Monitor (GEM), Encuesta nacional de Expertos,
que analiza la actividad emprendedora y el desarrollo econémico y cuyo instrumento
fue aplicado en la Republica Dominicana en el afio 2009 (Universidad Catdlica de la
RD, 2009).

Tabla 2. Preguntas del cuestionario para la entrevista

Preguntas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Hay suficientes fuentes de financiacion propia para financiar las empresas nuevas y en

crecimiento.

Dimensién, politicas gubernamentales:

2. Las politicas del gobierno favorecen claramente a las empresas de nueva creacion.

3. Las nuevas empresas pueden realizar todos los tramites administrativos y legales

(obtencidn de licencias y permisos) en aproximadamente una semana.

4, Los impuestos y tasas no constituyen una barrera para crear nuevas empresas e

impulsar el crecimiento de la empresa en general.

Dimension, programas gubernamentales:

5. Puede obtenerse informacion sobre una amplia gama de ayudas gubernamentales a la
creacion y al crecimiento de nuevas empresas contactando con un solo organismo

publico.

6. Existe un nimero adecuado de programas gque fomentan la creacion y el crecimiento de

nuevas empresas.

Dimensién, educacion y formacion:

7. Los sistemas de formaciéon profesional y formacion continua proporcionan una
preparacion adecuada y de calidad para la creacion de nuevas empresas y el crecimiento

de las ya establecidas.

Dimension, transferencia de conocimiento e 1+D:

8. Las empresas nuevas y en crecimiento se pueden costear las Ultimas tecnologias.

9. Las subvenciones y ayudas gubernamentales a empresas nuevas y en crecimiento para

adquirir nuevas tecnologias son suficientes y adecuadas.
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Dimensién, infraestructura comercial y profesional:

10. Existen suficientes proveedores, consultores y subcontratistas para dar soporte a las

empresas nuevas y en crecimiento.

11. Las empresas nuevas y en crecimiento tienen facil acceso a un buen asesoramiento

legal, laboral, contable y fiscal.

12. Las empresas nuevas y en crecimiento tienen facil acceso a buenos servicios bancarios
(apertura de cuentas corrientes, transacciones comerciales con el extranjero, cartas de

crédito y similares).

Dimensién, apertura al mercado interior:

13. Las empresas nuevas y en crecimiento pueden entrar facilmente en nuevos mercados.

14. Las empresas nuevas y en crecimiento pueden asumir los costos de entrada al mercado.

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Las infraestructuras fisicas (carreteras, telecomunicaciones, etc.), proporcionan un buen

apoyo para las empresas nuevas y en crecimiento.

16. Las empresas de nueva creacién y en crecimiento pueden afrontar los costos de los

servicios basicos (gas, agua, electricidad, etc.).

Dimensidn, percepcion de oportunidades de negocio:

17. Mucha gente sabe cdmo crear y dirigir una empresa de alto potencial de crecimiento.

18. Mucha gente esta capacitada para dirigir una pequefia empresa.

19. Mucha gente tiene experiencia en la creacion de nuevas empresas.

20. Mucha gente tiene una gran capacidad de reaccion ante buenas oportunidades de

negocio.

21. Mucha gente estd capacitada para organizar los recursos necesarios para crear una

empresa.

Dimensién, motivacién para crear una nueva empresa:

22. La mayoria de la gente considera que convertirse en empresario es una opcién

profesional deseable.

Dimension, empresas de alto potencial de crecimiento:

23. Existen iniciativas que son especialmente disefiadas para apoyar a nuevas actividades o

impulsar el crecimiento y desarrollo de las empresas posicionadas actualmente.

24. Existe personal especializado que trabaje para proporcionar apoyo a nuevas empresas

con alto potencial de crecimiento y desarrollo.

25. Existen instrumentos de apoyo para controlar el nivel de eficiencia y eficacia de la

estrategia empresarial y el sistema de productividad de cada érea.

Fuente: (Universidad Cat6lica de la RD, 2009).
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2.1.3. Andlisis de resultados

Para el analisis de las respuestas de la entrevista se disefid una matriz que refleja el

numero de respuestas positivas y negativas y su respectivo porcentaje.

Tabla 3. Matriz de respuestas positivas y negativas de los entrevistados

Dimensiones
y preguntas

Entrevistados

Total

Porcentaje

1{2]3]|4a|s][e|7]8|o]10

Positivas | Negativas

Positivas | Negativas

Apoyo financiero

Preguntal [N [P [P|{P|P|N[P[P]P|P| 8 | 2 | so% | 20%
Politicas gubernamentales

Pregunta2 [N|P [P |N[N|N[P|P[N]|N 4 6 40% 60%
Pregunta3 [P | P[P |N[N|P[P|P|[N]|N 6 4 60% 40%
Preguntad [N|P [P |N[N|N|[P|P|[N]|N 4 6 40% 60%
Programas gubernamentales

PreguntaS [N|P|P[N[N|N|JP[P[N]| N 4 6 40% 60%
Pregunta6 [N N|N|[N[N|JN|N[N[NJ|N 0 10 0% 100%
Educacién y formacién

Pregunta7 [N|N|[N|[N[N|N|N[N|N|[N] 0o | 120 | ow [ 100%
Transferencia de conocimiento e 1+D

Pregunta8 [N N|N|[N[N|JN|N[N[NJ|N 0 10 0% 100%
Pregunta9 [N N|N|[N[N|JN|N[N[NJ|N 0 10 0% 100%
Infraestructura comercial y profesional

PreguntalO[ N|N[N|P[P|N[N|N|[P]| P 4 6 40% 60%
PreguntaZ1{ N |N N[N [N|N|N|[N[NJ| N 0 10 0% 100%
Pregunta 12 N | N[ N[N [N |N|N|[N[NJ| N 0 10 0% 100%
Apertura al mercado interior

Preguntal3[ N [N [N |N[N|N[N|N[N]| N 10 0% 100%
Preguntald [N |P [N |N[N|N[P|N[N]| N 8 20% 80%
Acceso a infraestructura fisica

Preguntal5| P[P | P[{N|P|P|P|P[N]| P 8 2 80% 20%
Preguntal6 | P [P | P[P |P|P|P|P|[P]| P 10 0 100% 0%
Percepcion de oportunidades de negocio

Preguntal7 (P |P [P |P[N|P[P|P|[P| N 8 2 80% 20%
Preguntal8 [ P IN|N[P[N|JP|N[N|[P| N 4 6 40% 60%
Preguntal9 | N[N IN[P|N|N|N|N|[P]| N 2 8 20% 80%
Pregunta20( P | P[P IN[N|P[P|P[N]| N 6 4 60% 40%
Pregunta2l [P | P[P N[N |P[P|P[N]| N 6 4 60% 40%
Motivacion para crear una nueva empresa

Pregunta22 [N [N [P [N[N[N|N[P|N|N] 2 | 8 | 20% | 8o%
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Empresas de alto potencial de crecimiento

Pregunta23 | N [N N[N |N|N|N|N|[NJ| N 0 10 0% 100%
Pregunta24 [N | N[ N[N |[N|N|N|[N[NJ| N 0 10 0% 100%
Pregunta25( N | N[ N[N |[N|N|N|[N[NJ| N 0 10 0% 100%

A partir de la matriz, se puede establecer un porcentaje promedio de influencias
positivas o0 negativas de cada dimension, respecto al emprendimiento en las empresas

de servicios de la ciudad de Cuenca.

Tabla 4. Promedio de influencia positiva y negativa en cada dimensién

Dimensiones Promedio de influencia
Positivas Negativas

Apoyo financiero 60% 40%
Politicas gubernamentales 43% 57%
Programas gubernamentales 23% 77%
Educacion y formacion 7% 93%
Transferencia de conocimiento e 1+D 0% 100%
Infraestructura comercial y profesional 12% 88%
Apertura al mercado interior 13% 87%
Acceso a infraestructura fisica 84% 16%
Percepcion de oportunidades de negocio 52% 48%
Motivacion para crear una nueva empresa 48% 52%
Empresas de alto potencial de crecimiento 0% 100%

Los resultados generales permitieron establecer que para la dimension apoyo
financiero, los entrevistados contestaron mayormente con respuestas positivas (60%),
lo que significa que existen suficientes fuentes de financiamiento, existen
subvenciones publicas disponibles para los emprendedores, también se puede
presentar una adecuada inversién privada, que pueden ser nacionales e
internacionales, por lo que se puede manejar adecuadamente los niveles de riesgo,

aunque los negocios en bolsa tienen que seguir creciendo.

Sobre las politicas gubernamentales, los entrevistados consideraron un factor
negativo (57%), es decir, no existen politicas de gobierno que favorecen a los
emprendedores, debido a que el emprendimiento es una politica gubernamental, no

solo a nivel ejecutivo sino seccional, donde los tramites son agiles, aunque se espera
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que sean mas eficientes y descentralizados, asi mismo, los impuestos y tasas no

constituyen una barrera para el futuro emprendedor.

Respecto a programas gubernamentales se presentaron en mayor porcentaje
respuestas negativas (77%), lo que puede verse reflejado en la falta de informacion
de los programas gubernamentales en beneficio de los emprendedores, en la ciudad
no existen parques cientificos e incubadoras de negocios que aporten a la creacion y
crecimiento de nuevas empresas, a los profesionales que trabajan en este sentido les
falta capacitacion y experiencia, aunque existe una gran voluntad por desarrollar este
tipo de proyectos, por lo que resulta importante mejorar los programas
gubernamentales de apoyo a los emprendedores.

En la dimensidn educacion y formacion el 93% considera negativa la influencia en el
emprendimiento, puesto que consideran que en el nivel escolar primario y secundario
no existe un adecuado fomento al emprendimiento, en lo que respecta a la educacion
superior, ésta es muy limitada en la ciudad, donde tampoco se fomenta el
emprendimiento de una manera mas adecuada, sin embargo, esta en crecimiento los
programas e institutos que fomentan la capacitacion y entrenamiento para el manejo

adecuado de recursos y la orientacion hacia el manejo de empresas.

La dimension transferencia y conocimiento en 1+D, posiblemente sea una de los
elementos mas deficientes que se presenta en la ciudad, con un 100% de respuestas
negativas, donde los entrevistados consideraron principalmente que no existen
organismos que promuevan el desarrollo de tecnologias nuevas, tampoco se fomenta
la investigacion cientifica orientada principalmente al mejoramiento y apoyo al
emprendimiento, puesto que el uso de tecnologias sigue siendo muy costoso y
alcanzarlo representa una imposibilidad de acceso, debido principalmente a que todo

esta centralizado en las grandes ciudades del pais, como Quito y Guayaquil.

En lo que se refiere a la infraestructura comercial y profesional, la ciudad adolece de
este factor necesario para apoyar el crecimiento empresarial, puesto que la mayor
parte de entrevistados (88%), consideran que no existe acceso adecuado a
proveedores, existe una deficiente cantidad de profesionales especializados en areas
de asesoramiento empresarial, sin embargo, establecen que cada dia se esta

mejorando esta situacion.
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En lo que respecta a la apertura al mercado interior, los entrevistados consideran a
esto una limitacion (87%), puesto que los mercados son muy inestables debido a la
crisis econdémica y politica que actualmente vive el pais, lo que no brinda
oportunidades de crecimiento empresarial, sin embargo, también consideran que
Ecuador tiene buenas posibilidades de salir adelante con el esfuerzo de los
ciudadanos y el crecimiento de los emprendedores que pueden aportar positivamente

al desarrollo econdémico y social de la ciudad y el pais.

De acuerdo a los entrevistados, la dimension acceso a infraestructura fisica es uno de
los elementos més importantes que puede apoyar al emprendimiento (84%), gracias a
que el pais cuenta con excelentes carreteras, se estdin mejorando los servicios
publicos, los gobiernos seccionales también apoyan de manera continua al
mejoramiento de la obra publica, existe una mayor posibilidad de acceso a servicios
basicos como agua, luz, teléfono, internet, alcantarillado y otros elementos que van

en beneficio del emprendimiento.

En la dimension de percepcion de oportunidades de negocio, los entrevistados
consideran que todavia estan muy limitadas (52%), sin embargo, consideran que cada
dia se estan presentando nuevas oportunidades, lo que brinda elementos para pensar
en un futuro mejor cuando se trata de iniciar un emprendimiento o crecer como

empresario.

Respecto a la motivacion para crear una empresa, los entrevistados consideran que
existen algunas alternativas que pueden ser favorables para el emprendedor (52%),
los cuales, pueden recibir apoyo de parte de organismos publicos y privados, que
aunque limitados, sin embargo, si han presentado buenas oportunidades a muchos
ciudadanos, principalmente de grupo vulnerables, a emprender nuevos negocios y

mejorar su calidad de vida.

Finalmente los entrevistados consideran que no existen programas para potenciar el
crecimiento empresarial (100%), tampoco disponen de los instrumentos necesarios
para establecer un plan de negocio que les permita alcanzar un adecuado nivel de

competitividad.

40



2.1.4. Focus group

Es una técnica de levantamiento de informacion en estudios cualitativos, como el
actual, en el cual se estudia parte de una sociedad con caracteristicas especificas.
Puede ser usada en cualquier disciplina de investigacion. Segin Hamui — Sutton a et
al (2013) definen a los grupos focales como “un espacio de opinion para captar el
sentir, pensar y vivir de los individuos provocando autoexplicaciones para obtener
datos cualitativos” (pag. 56). Es una entrevista grupal util para explorar los

conocimientos y experiencias de las personas con respecto a un tema.

Estas conversaciones colectivas deben estar dirigidas por un moderador que debe dar
la palabra a los participantes y estimular su participacion equitativa, para lo cual el

moderador debe:

1. Conocer al entrevistado: nivel socioeconémico, género, edad, grupo étnico,
ocupacion, nivel académico, entre otros.

2. Propiciar los temas importantes para el entrevistado.

3. Recuperar la cualidad de lo que expresan los entrevistados en lenguaje
cotidiano.

4. Focalizar la conversacion en temas de interés.

5. Cuidar las relaciones interpersonales.

6. Lograr que sea experiencia positiva para los participantes.

El grupo focal lo conforman un nimero de personas entre 4 y 10 participantes, un
moderador y de preferencia un observador. A través de él se consigue informacion en
profundidad sobre lo que las personas hacen durante la discusién, enfocandose en los
por qué y los cdmo de sus opiniones y acciones, mientras el moderador dirige y los

participantes opinan.

Los participantes forman parte de un segmento objetivo del cual se quiere conocer
mas, en este caso la poblacion emprendedora, también se encuentran otras técnicas
similares al grupo focal que se pueden implementar en la investigacion ya que esta
técnica es mas adecuada al estudio de experiencias, actitudes y su desarrollo en un

determinado contexto o cultura.
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2.1.5. Desarrollo del focus group
Tema:

Elaboracion de un manual préactico para el emprendedor de la microempresa sector

de servicios de la ciudad de Cuenca.
Grupo focal:
Para la conformacion del grupo focal se consideraron a los siguientes participantes:

Tabla 5. Participantes del focus group

Representante Actividad econémica Funcion
Sefior Paul Asmal Estudiante Moderador 1
Sefior Mario Cedillo Estudiante Moderador 2
Ing. Isac Arteaga Director de TechKnow | Participante 1
Ing. Santiago Castillo Gerente de McBrand | Participante 2
Ing. Maria Elisa Mufioz Gerente D’Cuero Participante 3
Sebastian Crespo Propietario de Astaray |Participante 4
Cristian Ortiz Propietario TechMedia | Participante 5

Disefio de las preguntas:

=

¢ Qué caracteristicas consideran ustedes que debe tener un emprendedor?
2. ¢Cudl fue o es la principal dificultad para iniciar un proyecto emprendedor?
3. ¢Cual es la clave del éxito de un negocio?

4. ¢Existe una definicién clara de politicas, metas, objetivos y valores corporativos

en las empresas de servicios?

5. ¢Considera usted que la estructura empresarial de las empresas de servicios esta

acorde al nivel de competitividad en el mercado?

6. ¢Las empresas elaboran un plan estratégico para solventar procesos
administrativos, financieros, comerciales y que incluya el desarrollo de proyectos

dentro del giro de un negocio?

42



7. ¢Las empresas disponen de alguna herramienta para controlar el nivel de
eficiencia y eficacia de la estrategia empresarial y el sistema de productividad de

cada area?
8. ¢Las empresas disponen de un plan de negocio?

9. ¢Considera importante que las empresas cuenten con un plan de negocio para

alcanzar una ventaja competitiva?

10. ¢Seria necesario la elaboracion de una guia para los emprendimientos de la

microempresa del sector de servicios de la ciudad de Cuenca?
Fase previa:

Para el desarrollo del evento se utilizd el aula 109 de la facultad de administracion de
empresas de la universidad del Azuay. En este lugar se reunieron las personas
previamente elegidas y se les manifestd cual era el objetivo del evento y la

metodologia que se utilizara.
Reunién de trabajo:

El grupo se reunio el dia 15 de junio a las 09h00 y la reunion finalizé a las 12h30,

luego de lo cual el grupo procedié a presentar los resultados obtenidos.
Resultados:

A continuacién se presenta los resultados obtenidos durante el desarrollo del trabajo

del grupo focal:

Tabla 6. Resultados de la aplicacion del focus group

PREGUNTA RESUMEN DE RESPUESTAS

¢Qué caracteristicas consideran | Conforme los criterios de los participantes, las
ustedes que debe tener un | caracteristicas que tiene que tener un emprendedor
emprendedor? son:

e Liderazgo

e Dinamismo

e Perseverancia
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PREGUNTA

RESUMEN DE RESPUESTAS

e FEtica
e Responsabilidad

e Honradez

¢Cuadl fue o es la principal
dificultad para iniciar un proyecto

emprendedor?

Los participantes llegaron a un consenso de que las

principales dificultades son:

o Falta de financiamiento

e Falta de asesoramiento

e Falta de herramientas para desarrollar un plan de
negocio

e Falta de politicas gubernamentales para el
fomento al emprendimiento

e Falta de apoyo del sector privado

¢Cual es la clave del éxito de un

negocio?

El éxito de un negocio esta dado principalmente por
la innovacion y la perseverancia del emprendedor
para continuar en su proyecto a pesar de las
limitaciones y las barreras que se presentan en el

mercado.

¢Existe una definicién clara de

politicas, metas, objetivos vy

valores corporativos en las

empresas de servicios?

En la mayor parte de las empresas de servicios no se

definen politicas, metas, objetivos y valores

corporativos, de manera documentada, sino mas bien
es parte de la cultura que nace de la iniciativa de los

emprendedores.

¢Considera usted gue la estructura
empresarial de las empresas de
servicios esta acorde al nivel de

competitividad en el mercado?

En la mayoria no, puesto que los emprendimientos
surgen de una manera informal o como un negocio
familiar, sin que se presente la necesidad de
establecer una estructura empresarial, esto también se
da por la falta de conocimiento, asesoramiento y el
no disponer de un plan de negocio acorde a la

realidad de las empresas de servicios.

¢Las empresas elaboran un plan

estratégico para solventar

procesos administrativos,

En la mayoria de empresas no se elabora un plan
debido a

presentan como es la falta de conocimiento, la falta

estratégico, las limitaciones que se
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PREGUNTA

RESUMEN DE RESPUESTAS

financieros, comerciales y que
incluya el desarrollo de proyectos

dentro del giro de un negocio?

de recursos y el no disponer de herramientas que
guien el desarrollo de este instrumento valioso para
que las empresas de servicios puedan enfrentar con
éxito las amenazas y puedan aprovechar las
oportunidades para volverse mas competitivos en el

mercado, conforme el giro del negocio.

¢Las empresas disponen de
alguna herramienta para controlar
el nivel de eficiencia y eficacia de
la estrategia empresarial y el
sistema de productividad de cada

area?

Son pocas las empresas que han establecido
indicadores de eficiencia y eficacia para evaluar y
controlar la estrategia empresarial y el volumen de
debido a

conocimiento o debido a que no se disponen de las

produccién, las limitaciones de
herramientas para aplicar o estandarizar el uso de

indicadores de rendimiento.

¢Las empresas disponen de un

plan de negocio?

No, por lo general las empresas siguen teniendo una

estructura informal, que les limita alcanzar un
desarrollo, no existe un adecuado conocimiento de un
plan de negocio, son muy pocos emprendedores los
que estan en capacidad de aplicar esta herramienta,
sin embargo, no lo hacen porque consideran que no

es un tema de importancia para la organizacion.

¢Considera importante que las
empresas cuenten con un plan de
negocio para alcanzar una ventaja

competitiva?

Si seria importante, puesto que las empresas
necesitan de un plan de negocio que les permita
alcanzar un desarrollo sostenible y alcanzar un mayor
nivel de competitividad en un mercado que cada dia

presenta nuevas oportunidades y amenazas.

¢ Seria necesaria la elaboracion de

una guia para los
emprendimientos de la
microempresa del sector de

servicios de la ciudad de Cuenca?

Si se requiere de este instrumento que seria valioso
para que los nuevos emprendedores y las empresas
de servicios posicionadas en el mercado puedan
alcanzar un adecuado desarrollo en el medio en el

que se desenvuelven.
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2.2. Investigacion cuantitativa

Hernandez, Collado y Baptista (2014), expresan que la investigacion cuantitativa
“usa la recoleccion de datos para probar hipdtesis, con base en la medicion numérica
y el analisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y probar

teorias”.

El objetivo de la investigacion cuantitativa es desarrollar y emplear modelos
matematicos, teorias e hipotesis relacionadas con los fendmenos. El proceso de
medicion es central para la investigacion cuantitativa porque proporciona la conexion
fundamental entre la observacion empirica y la expresion matemética de las
relaciones cuantitativas. La informacion cuantitativa es cualquier informaciéon que
estd en forma numérica, como estadisticas, porcentajes, etc. El investigador analiza
los datos con la ayuda de estadisticas y espera que las cifras arrojen un resultado
imparcial que pueda generalizarse a una poblacion més grande. La investigacion
cualitativa, por otro lado, indaga profundamente en experiencias especificas, con la
intencion de describir y explorar el significado a través de texto, narrativa o datos
basados en la imagen visual, desarrollando temas exclusivos para ese grupo de
participantes (Young & Keat, 2004, p. 226).

2.2.1. Técnicas e instrumentos

La técnica de investigacion sera la encuesta que es una investigacion sobre las
caracteristicas de una poblacion determinada mediante la recopilacion de datos de
una muestra de esa poblacion y la estimacion de sus caracteristicas mediante el uso
sistematico de la metodologia estadistica. La realizacion de encuestas es una forma
de investigacion primaria, que usa la recopilacion de datos de primera mano de su
origen. La informacion recopilada también puede ser accedida posteriormente por
otras partes en investigaciones secundarias. La investigacion de encuestas se utiliza
para recopilar las opiniones, creencias y sentimientos de grupos de individuos
seleccionados, a menudo elegidos para el muestreo demografico. Estos datos
demogréaficos incluyen edad, sexo, etnia o niveles de ingresos (Trespalacios,
Véazquez, & Bello, 2012).

La aplicacion de la encuesta sera a través de un cuestionario, que es un instrumento

de investigacion que consiste en una serie de preguntas (u otros tipos de
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indicaciones) con el fin de recabar informacion de los encuestados, los mismos que
deben responder en un formato establecido preguntas cerradas, donde el encuestado
elegira una respuesta de un numero determinado de opciones. Las opciones de
respuesta para una pregunta cerrada seran exhaustivas y mutuamente excluyentes
(Bernal, 2013, p. 145).

2.2.2. Poblacién

El téermino poblacion se usa para describir los temas de un estudio particular: todo o
todos los que son objeto de una observacion estadistica. Las poblaciones pueden ser
grandes o pequefias y definirse por cualquier cantidad de caracteristicas. Las
poblaciones estadisticas se utilizan para observar comportamientos, tendencias y
patrones en la forma en que las personas en un grupo definido interactian con el
mundo que les rodea, permitiendo a los estadisticos sacar conclusiones sobre las

caracteristicas de los sujetos de estudio (Albert, 2013).

Para determinar el tamafio de la poblacién, se utilizarda como base la informacién
proporcionada por el Director de Empresas del Ecuador, emitido por el Instituto
Ecuatoriano de Estadisticas y Censos (INEC), que determina que en el canton

Cuenca, existe un total de 41.855 empresas registradas.
2.2.3. Muestreo

De acuerdo con Albert (2013) “la muestra es un subgrupo de la poblacion de interés
sobre el cual se recolectaran datos” (p. 152). Con el fin de identificar correctamente
la muestra a la que se le aplicara el instrumento, se determinard un muestreo de
cuotas, que significa tomar una muestra muy adaptada que esté en proporcién con
alguna caracteristica 0 rasgo de una poblacion, que puede dividirse en grupos
(también llamados estratos) y se toman muestras de cada grupo para cumplir con una
cuota. Se tiene cuidado de mantener las proporciones correctas representativas de la
poblacion. ElI muestreo de cuota se basa en el criterio del investigador y se considera
una técnica de muestreo no probabilistica (Albert, 2013).

A continuacion se presentan las fases para la identificacion de la muestra por cuotas:
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Primera caracteristica:

Considerando que la investigacion esta orientada a identificar los emprendimientos
de la microempresa del sector de servicios de la ciudad de Cuenca, se parte de la
informacidn proporcionada por el INEC que determina que en el canton Cuenca,
existe un total de 41.855 empresas registradas. De acuerdo con esta misma entidad,
18.799 empresas estan identificadas dentro del sector de servicios.

Segunda caracteristica:

De las 18.799 empresas que estan identificadas dentro del sector de servicios, el

INEC determina que 17.217 estan registradas como microempresas.
Tercera caracteristica:

Se seleccionaran emprendimientos que estén ubicados en el area urbana de la ciudad,
es decir, de las 17.217 estan registradas como microempresas en el cantén Cuenca,

12.669 se encuentran registradas en el area urbana.
Cuarta caracteristica:

Se seleccionaran emprendimientos con el Régimen Impositivo Simplificado
Ecuatoriano (RISE), que debe ser persona natural y no tener ingresos mayores a
60.000 dolares en el afio. EI INEC determina que de las 12.669 microempresas que
se encuentran registradas en el area urbana, 3.850 pertenecen al RISE.

Quinta caracteristica:

Por ltimo, de las 3.850 microempresas de servicios que estan ubicados en el area
urbana y que pertenecen al RISE, se tomara en consideracion a las que tengan una
antiguedad en el mercado mayor a 3 afios, que de acuerdo al Servicio de Rentas
Internas representa aproximadamente el 35% de las microempresas registradas,

llegando a un total de 1.348.

Sexta caracteristica:
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Considerando que el muestreo por cuota, luego del analisis de las cinco

caracteristicas mas representativas, sigue siendo alto, se considera que para el calculo

final se aplicara la siguiente formula para poblaciones finitas:

B Z?Npq
~ e2(N—-1)+ Z%pq

n

Donde:

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

N = Universo poblacion (1.348 microempresas de servicios)
p = Poblacién a favor (0,5)

g = Poblacién en contra (0,5)

e= Error de estimacién (10%)

n= Tamano de la muestra

B 3,8416 * 1.348 « 0,5 * 0,5
n= (0,01 % 1.347) + (3,8416 * 0,5 x 0,5)

_ 1.294,62
14,43

n = 89,71

Es decir, la encuesta sera aplicada a 90 microempresas de servicios que se

encuentran registradas en el area urbana y que pertenecen al RISE.

Tabla 7. Preguntas de la encuesta

Preguntas
1. ¢Desde hace cuéanto tiempo desarrolla su proyecto emprendedor?
Entre 3 a 5 afios. Entre 5 a 7 afios.
Entre 7 a 10 afios. Mas de 10 afios.
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2. ¢ Qué caracteristicas considera usted que debe tener un emprendedor?

Pasién. Capacidad de aprendizaje.
Liderazgo. Creatividad e innovacion.
Trabajo en equipo. Asertividad. Organizacion.
Vision Persistencia Todas las anteriores.
3. ¢De acuerdo a su consideracion, cuél es el nivel de posicionamiento de su

emprendimiento?

Muy alto. Alto. Medio
Bajo. Muy bajo.
4, ¢Indique porcentualmente si su nivel de ventas ha crecido o ha decrecido en los
dos altimos afios?
Crecio . Decrecio . Se mantuvo :
3% al 5%. 5,1% a 8%. 8,1% al 10%.
10,1% al 15%. Maés de un 15%.
5. ¢ Cudl es o fue la principal dificultad para iniciar su proyecto emprendedor?

Falta de financiamiento.

Falta de conocimiento del mercado.

Falta de conocimientos administrativos y financieros.
Excesivos tramites legales.

Altos costos e impuestos.

Falta de apoyo de entidades publicas y privadas.

Falta de asesoramiento para la creacion de un emprendimiento.
Otros. Mencione.

6. ¢ Cudl es la clave del éxito de su negocio?
Personal calificado y competente. Capacidad tecnolégica.
Capacidad financiera. Reconocimiento en el mercado.
Experiencia. Variedad de productos y servicios.
Innovacioén de productos y servicios. Cumplimiento de estdndares de
calidad.

Otras. Mencione.

7. ¢La empresa cuenta con una misién y visién empresarial?

___ Nunca se ha desarrollado esta actividad.

____ Seestadesarrollando.

____ Seesta implementado.

_____ Esta en proceso de mejoramiento.

__Esta acorde a los requerimientos de la empresa.

8. ¢Existe una definicion clara de politicas, metas, objetivos y valores
corporativos?

Nunca se ha desarrollado esta actividad.
Se esta desarrollando.
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10.

11.

12.

13.

14.

Se estd implementado.
Esté en proceso de mejoramiento.
Estéa acorde a los requerimientos de la empresa.

¢Considera usted que la estructura empresarial esta acorde a los procesos
identificados para cada area?

Si. No. No se dispone de esta herramienta.

¢ Tiene elaborado un plan estratégico para solventar procesos administrativos,
financieros, comerciales y que incluya el desarrollo de proyectos dentro del
giro de su negocio?

__ Nunca se ha desarrollado esta actividad.

_____ Seestadesarrollando.

_____Se esta implementado.

_____Esta en proceso de mejoramiento.

___ Estéa acorde a los requerimientos de la empresa.

¢Su empresa dispone de alguna herramienta para controlar el nivel de
eficiencia y eficacia de la estrategia empresarial y el sistema de productividad
de cada area?

__ Nunca se ha desarrollado esta actividad.

____ Seesta desarrollando.

_____Se esta implementado.

_____Esta en proceso de mejoramiento.

___ Estéa acorde a los requerimientos de la empresa.

¢Dispone de un plan de negocio actualmente en su empresa?

__ Nunca se ha desarrollado esta actividad.

____ Seestadesarrollando.

_____Se esta implementado.

____ Esta en proceso de mejoramiento.

___ Esta acorde a los requerimientos de la empresa.

¢Después de los afios transcurridos en su emprendimiento, considera usted que
deberia haber desarrollado un plan de negocios?

Si. No.
¢ Después de los afios transcurridos en su emprendimiento, cual o cuales de los
siguientes temas considera indispensables estudiar para empezar un negocio o
expandir uno existente?

____Estudio de la Competencia.
___Investigacién de Mercados.

____ Gustos y necesidades de los Clientes.

___ Estudio de la Maquinaria y Espacios fisicos.
___ Estudio Financiero.

_____ Otros. Mencione
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15. ¢ Qué factores considera usted necesario para perdurar en el tiempo?

_____Implementar un plan de negocio.

___ Realizar una investigacion de mercados.
_Innovacion del portafolio de servicios.
__ Implementar un plan de mercadeo.
____Elaborar un plan estratégico.

____ Establecer alianzas estratégicas.

16. ¢Si se elaboraria un manual como guia practica, para empezar o expandir
emprendimientos nuevos o existentes en la microempresa del sector de
servicios de la ciudad de Cuenca, usted lo aplicaria en su empresa?

Si. No.

2.2.1. Presentacion de resultados

Pregunta No. 1: ¢Desde hace cuédnto tiempo desarrolla su proyecto
emprendedor?

2%

H Entre 3 a5 afios
® Entre 5 a 7 afios
= Entre 7 a 10 afios

= Mas de 10 afios

Figura 5. Tiempo del proyecto emprendedor.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: La conformaciéon de la estructura empresarial de la ciudad de
Cuenca, es bastante nueva puesto que el 62% de los emprendimientos esta entre los 3
a 5 afios de funcionamiento, por otro lado, existen emprendimientos que ya tienen un
nivel de experiencia que va de entre los 5 a 7 afios (28%), entre 7 a 10 afios (8%) y
més de 10 afios (2%), es decir, se presenta una entremezcla entre la necesidad de
crear nuevos emprendimientos y la experiencia que les ha permitido obtener madurez

en el mercado.
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Pregunta No. 2: ;Qué caracteristicas considera usted que debe tener un
emprendedor?

m Pasion

m Vision

m Capacidad de aprendizaje
m |iderazgo

m Persistencia

m Creatividad e innovacion
= Trabajo en equipo

= Asertividad

1%

Organizacion

= Todas las anteriores

Figura 6. Caracteristicas de un emprendedor.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: Los emprendedores reconocen el hecho de que para iniciar un
emprendimiento son necesarias diversas caracteristicas, entre los que se puede
destacar a la creatividad e innovacién (26%), persistencia (20%), organizacion (8%),
liderazgo (9%) y capacidad de aprendizaje (3%), entre las mas importantes. Estas
caracteristicas les han permitido ingresar en un mercado que no brinda muchas

facilidades y que presenta un alto nivel de competencia.

Pregunta 3: ¢De acuerdo a su consideracidon, cudl es el nivel de posicionamiento

de su emprendimiento?

0% 2%

= Muy alto
m Alto

= Medio

m Bajo

= Muy bajo

Figura 7. Nivel de posicionamiento del emprendimiento.
Fuente: Investigacion de campo.
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Interpretacion: Los emprendedores encuestados no estan muy claros en el nivel de
posicionamiento de su emprendimiento en el mercado, debido principalmente a que
no han realizado estudios de mercado y competencia, por lo que el 58% considera su

nivel medio, el 29% alto, el 11% bajo y el 2% muy alto.

Pregunta 4: ¢Indique porcentualmente si su nivel de ventas ha crecido o
decrecido en los dos ultimos afios?

m Creci6
m Decrecid

Se mantuvo
65%

Figura 8. Nivel de ventas.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: La mayor parte de los encuestados ha mantenido su volumen de
ventas estable en los Gltimos afios (65%), mientras que el 30% considera que ha
crecido en porcentajes que van desde el 2% al 6% (23%), incluso hay casos que
determinan que han crecido entre el 8% y 10% (7%), por otro lado, varios
emprendedores consideran que su volumen de ventas ha decrecido (5%), en
porcentajes que van entre el 1% y el 3%. De acuerdo con los encuestados esto se
debe a las oportunidades y amenazas que se presentan en el entorno, principalmente

con la situacion del pais y el alto nivel de competitividad.
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Pregunta 5: (Cudl es o fue la principal dificultad para iniciar su proyecto

emprendedor?

1%

u Falta de financiamiento
m Falta de conocimiento del mercado
m Falta de conocimientos administrativos

y financieros (modelo de negocio)

m Excesivos tramites legales
u Altos costos e impuestos
= Falta de apoyo de entidades publicas y

privadas

u Falta de asesoramiento para la creacion
de un emprendimiento

m Otros

Figura 9. Principales dificultades para iniciar el emprendimiento.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: Para los emprendedores la falta de financiamiento con un 33% es la

principal dificultad que encuentran, asi mismo, la falta de asesoramiento es otro

problema (31%) sumado a la falta de conocimientos administrativos (15%) y a los

excesivos tramites legales (11%), son las dificultades mas recurrentes que deben

enfrentar los nuevos emprendedores.

Pregunta 6: ¢ Cual es la clave del éxito de su negocio?

1%

m Personal calificado y
competente

m Capacidad tecnoldgica

m Capacidad financiera

m Reconocimiento en el mercado

m Experiencia

= Variedad de productos y
servicios

® Innovacion de productos y
servicios

= Cumplimiento de estandares de
calidad

Otras

Figura 10. Claves del negocio.
Fuente: Investigacion de campo.
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Interpretacion: A pesar de las dificultades que tienen los emprendedores, su actitud
de persistencia y creatividad e innovacion, ha logrado que lleguen a disponer de
ciertas claves que les ha permitido mantenerse en el negocio, asi han adquirido
experiencia en el mercado (38%), han logrado alcanzar adecuados estandares de
calidad (22%), reconocimiento de su marca (11%) y disponen de personal calificado
y competente (15%), entre otras claves, que han logrado que puedan permanecer en

un mercado tan competitivo que se presenta en la ciudad de Cuenca.

Pregunta 7: ¢La empresa cuenta con una misién y vision empresarial?

= Nunca se ha desarrollado esta
actividad

m Se esta desarrollando

m Se estd implementado

m Esté en proceso de
mejoramiento

m Esta acorde a los
requerimientos de la empresa

2%

Figura 11. Definicién de la mision y vision.
Fuente: Investigacién de campo.
Interpretacion: Por lo general los nuevos emprendedores inician sus negocios
gracias a su perseverancia, sin conocer o disponer de habilidades administrativas que
les permita disponer de herramientas de gestion acorde los escenarios actuales, por lo
que, el 47% no dispone de mision o vision empresarial, la esta desarrollando (4%),
la esta implementando (6%) o la estd mejorando (2%), mientras el 41% de los

emprendedores si lo han implementado.
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Pregunta 8: ¢Existe una definicién clara de politicas, metas, objetivos y valores
corporativos?

m Nunca se ha desarrollado
esta actividad

m Se esta desarrollando

m Se estd implementado

m Esté en proceso de
mejoramiento

m Esta acorde a los
requerimientos de la
empresa

Figura 12. Definicion clara de politicas, metas, objetivos y valores corporativos.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: Considerando igualmente las deficiencias descritas para el
desarrollo de la mision y vision por parte de los emprendedores, aqui también se
presenta un gran nivel de deficiencia en el desarrollo de esta herramienta de vital
importancia para la gestion de un emprendimiento, donde el 69% no ha desarrollado
esta actividad, el 2% lo esté desarrollando, el 2% considera que lo esta mejorando, el
1% busca implementarlo, mientras el 26% de los emprendedores si lo han

implementado.

Pregunta 9: ¢Considera usted que la estructura empresarial est4 acorde a los
procesos identificados para cada area?

mSi
= No

= No se dispone de esta
herramienta

4%

Figura 13. Estructura empresarial.
Fuente: Investigacion de campo.
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Interpretacion: El 55% de los encuestados no dispone de esta herramienta
importante de gestion empresarial, mientras el 41% si lo ha implementado y el 4%
consideran que se deberia mejorarlo. Este tema también ha sido pasado por
empresarios, principalmente por su falta de conocimiento y experiencia en la

utilizacion de herramientas de gestion empresarial.

Pregunta 10: ¢Tiene elaborado un plan estratégico para solventar procesos
administrativos, financieros, comerciales y que incluya el desarrollo de
proyectos dentro del giro de su negocio?

= Nunca se ha desarrollado esta
actividad

m Se est4 desarrollando

m Se estd implementado

m Est4 en proceso de
mejoramiento

m Esté acorde a los
requerimientos de la empresa

Figura 14. Desarrollo del plan estratégico.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: El 83% de los emprendedores no han desarrollado esta herramienta
importante para enfrentar con éxito los escenarios que se presentan en el mercado,
considerando que la planeacién es el punto inicial que debe disponer toda empresa
para un funcionamiento adecuado, por otro lado, el 13% si ha buscado
implementarlo. Debido a la falta de conocimiento y experiencia en la utilizacion de
herramientas gerenciales, los emprendedores no han podido desarrollar su planeacion
estratégica, puesto esto conlleva tiempo y utilizacion de recursos, que para algunos

emprendedores se vuelve casi inalcanzable realizarlo.

58



Pregunta 11: ¢Su empresa dispone de alguna herramienta para controlar el
nivel de eficiencia y eficacia de la estrategia empresarial y el sistema de
productividad de cada area?

m Nunca se ha desarrollado
esta actividad

m Se esta desarrollando

m Se esta implementado

m Esta en proceso de
mejoramiento

= Est4 acorde a los
requerimientos de la empresa

Figura 15. Desarrollo herramientas de control.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: Por lo general el establecimiento de herramientas para controlar el
nivel de eficiencia y eficacia de la estrategia empresarial y el sistema de
productividad de cada area, esta ligado a la planeacion estratégica, por lo tanto, los
emprendedores tampoco disponen de esta herramienta en un 83%, mientras un bajo

porcentaje 13% si la han implementado y un 4% lo estan mejorando.

Pregunta 12: ;Dispone de un Plan de negocio actualmente en su empresa?

0%
m Nunca se ha desarrollado
esta actividad

m Se esta desarrollando

m Se est4 implementado

m Esta en proceso de
mejoramiento

m Est4 acorde a los
requerimientos de la empresa

Figura 16. Implementacién de un plan de negocio.
Fuente: Investigacion de campo.
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Interpretacion: El 88% de los encuestados no han desarrollado o han implementado
un plan de negocio, mientras que el 12% si lo ha realizado, esto esta enlazado a todas
las herramientas de gestion que son necesarias para el inicio de un emprendimiento,
es decir, enfocadas en los 4 factores de la administracion que son la planificacion, la

organizacion, la direccion y el control.

Pregunta 13: ¢Después de los afios transcurridos en su emprendimiento,
considera usted que deberia haber desarrollado un plan de negocios?

m Sj
mNo

Figura 17. Desarrollo de un plan de negocio.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: El 91% de los encuestados considera que si se deberia haber
desarrollado un plan de negocios, puesto que consideran que con esto se hubiera
alcanzado un mejor posicionamiento, se conoceria mejor el mercado y se dispondrian
de las herramientas necesarias para alcanzar un mayor nivel de competitividad en un
mercado altamente vulnerable, donde los escenarios evolucionan rapidamente, al

ritmo de la tecnologia y la globalizacion.

60



Pregunta 14: ¢ Después de los afios transcurridos en su emprendimiento, cual o
cuales de los siguientes temas considera indispensables estudiar para empezar
un negocio o expandir uno existente?

1%

m Estudio de la competencia

m Investigacion de mercados

m Gustos y tendencias del
consumidor

m Estudios de maquinarias y
espacios fisicos

m Estudio financiero

m Otros

Figura 18. Requerimientos de estudios para iniciar el negocio.
Fuente: Investigacion de campo.
Interpretacion: Conforme la experiencia que han adquirido los emprendedores a
través de los afios en el mercado, determinaron que necesitaban disponer de los
conocimientos o el asesoramiento para el desarrollo de estudios financieros (41%),
investigacion de mercados (26%) y gustos y tendencias del consumidor (18%), entre

las més importantes.

Pregunta 15: ;Qué factores considera usted necesario para perdurar en el
tiempo?

1% - N
m Realizar investigacion de
mercados

= Innovacion del portafolio de
servicios

® [mplementar un plan de
mercadeo

m Elaborar un plan estratégico

m Establecer alianzas
estratégicas

= Contratar asesoramiento
empresarial

m Otros factores

Figura 19. Factores de sostenibilidad empresarial.
Fuente: Investigacion de campo.
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Interpretacion: Conforme los emprendedores los factores necesarios para perdurar
en el tiempo son la implementacion de un plan de negocios (30%), implementar un
plan de mercadeo (28%), innovar en el portafolio de servicios (9%), elaborar un plan

estratéegico (14%) y realizar investigacion de mercado (10%), entre los mas
importantes.
Pregunta 16: ¢Si se elaboraria un manual como guia préctica, para empezar o

expandir emprendimientos nuevos o existentes en la microempresa del sector de
servicios de la ciudad de Cuenca, usted lo aplicaria en su empresa?

u Sj
mNo

Figura 20. Factores de sostenibilidad empresarial.
Fuente: Investigacion de campo.

Interpretacion: De acuerdo con los emprendedores encuestados si se elaboraria un
manual como guia practica, para empezar o expandir emprendimientos nuevos o
existentes en la microempresa del sector de servicios de la ciudad de Cuenca, si lo

aplicarian en su empresa (93%), mientras el 7% no lo harian.
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Capitulo 3
Guia para el desarrollo de un plan de negocios aplicado al emprendimiento del

sector de servicios de la ciudad de Cuenca

3.1. Presentacion

El emprendimiento es un proceso de acciones de un emprendedor, quien es una
persona que siempre estd en busca de algo nuevo y explota tales ideas en
oportunidades lucrativas al aceptar el riesgo y la incertidumbre con la empresa. El
emprendimiento es un proceso dindmico de creacion de riqueza incremental y de
cosas de valor innovadoras que influyen en el bienestar de un emprendedor.
Proporciona a la economia una importante cantidad de bienes y servicios y aumenta
el crecimiento del bienestar social. La persona detras del emprendimiento es una
persona motivada y orientada a la accién que esta lista para alcanzar sus metas. El
espiritu emprendedor genera la creacion de nuevas empresas, productos, tecnologia,
mercado, calidad de vida en la poblacién. EI emprendimiento es innovacion y, por lo
tanto, las nuevas ideas y mejoras en los bienes y servicios promueven productos y

servicios con valor agregado al servicio de la comunidad y del Estado.

La mayor importancia del emprendimiento radica en el hecho de que ayuda a
identificar y desarrollar las capacidades gerenciales de los empresarios. Un
emprendedor estudia un problema, identifica sus alternativas, compara las
alternativas en términos de costos y beneficios, y finalmente elige la mejor
alternativa. Este ejercicio ayuda a agudizar las habilidades de toma de decisiones de
un emprendedor. Ademas, los emprendedores utilizan estas capacidades gerenciales

para crear nuevas tecnologias y productos con un mayor rendimiento.

El emprendimiento resulta en la creacién de organizaciones cuando los empresarios
ensamblan y coordinan los recursos fisicos, humanos y financieros y los dirigen
hacia el logro de los objetivos a través de habilidades gerenciales. Al crear
organizaciones productivas, el emprendimiento ayuda a poner a disposicion de la
sociedad una gran variedad de bienes y servicios, lo que da como resultado mejores
niveles de vida para las personas. ElI emprendimiento implica la creacion y el uso de

ideas innovadoras, la maximizacion de la produccion de recursos dados, el desarrollo

63



de habilidades directivas, etc., y todos estos factores son tan esenciales para el

desarrollo econémico de un pais.

Bajo este esquema, se presenta la guia para el desarrollo de un plan de negocios

aplicado al emprendimiento del sector de servicios de la ciudad de Cuenca.

3.2.

Esquema

Para el nuevo emprendedor, el establecer y dirigir una empresa, estd constituido a

cuatro pasos, es decir, la generacion de una idea, la preparacion del estudio de

factibilidad, la puesta en marcha y a las formas de expandir un negocio, establecido

en el siguiente esquema:

PLAN DE NEGOCIO
GENERACION DE ESTUDIO DE PUESTA EN FORMAS DE
IDEAS FACTIBILIDAD MARCHA EXPANDIR EL
| | | |
DEADE || EVDRCASON | EerupIODE | | ORIENTACION | ESTUDIODE || PLAN DE PLAN DE
avom || MERCADO | | ESTRATEGICA | VIABILIDAD || ACCION EAPALSLO DEL
NEGOCIO ECONOMICA NEGOCIO
T [ [ [
ANALISIS MISIONY ESTUDIO FACTORES
EXTERNO VISION TECNICO CLAVE
[ | |
5 FUERZAS ESTUDIO
PEST VALORES
PORTER CORPORATIVOS OR%AMEAQ OBJETIVOS
I [ [
AMENAZASY D
OPORTUNIDADES OBJETIVOS I e
I ESTRATEGICOS FINANCIERO
INVESTIGACION DE I [
MERCADOS ESTRATEGIADE
—— J@Eﬁ@fﬁlﬁs COMUNICACION
DEMANDA | | OFERTA : I
' MARKETING HERRAMIENTAS
DEMANDA MIX AUTILIZARSE
INSATISFECHA : I
HERRAMIENTAS A
e EVALUACION

Figura 21. Esquema de la Guia de Emprendimiento.

Fuente: Los Autores.
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3.3. Desarrollo
3.3.1. Generacion de ideas
3.3.1.1. ldea del negocio

La germinacion es el paso inicial para el desarrollo de un emprendimiento, esto es
como un proceso de siembra, donde la mayoria de las ideas creativas pueden
vincularse con el interés o la curiosidad de un individuo sobre un problema

especifico o area de estudio.

La lluvia de ideas es una técnica de creatividad mediante la cual se realizan esfuerzos
para encontrar una conclusion para un problema especifico mediante la recopilacion
de una lista de ideas aportadas espontaneamente. En otras palabras, la lluvia de ideas
es una situacion en la que se genera nuevas ideas y soluciones en torno a un dominio
especifico de interés mediante la eliminacién de inhibiciones. EI emprendedor puede
pensar con mas libertad, donde surgen muchas nuevas ideas espontaneas como sea

posible. Todas las ideas se anotan y posteriormente se evaltan.
3.3.1.2. ldentificacion de la actividad econémica

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU 4.0), es un instrumento que
utiliza el INEC para estandarizar las diferentes actividades econémicas y productivas
del pais, ofreciendo un conjunto de categorias que sirven para la agrupacion y

presentacion de fendmenos econdmicos, cuyo objetivo es:

- Ser instrumento del proceso de produccion de estadisticas para cada uno de
los sectores econdmicos.

- Permitir la clasificacion de unidades estadisticas por actividad econémica
principal.

- Cubrir la amplia gama de actividades econémicas del pais a través de una

estructura especifica (clasificador).

La estructura de la CIIU es jerarquica y su sistema de cifrado es alfanumérico. Esta

integrada por:

- Secciones (alfanumérico)
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Divisiones (dos digitos)
Grupos (tres digitos)

Clases (cuatro digitos)

SECCION
DIVISION DIVISION
GRUPO GRUPO GRUPO
| |
CLASE CLASE CLASE CLASE
Figura 22. Estructura jerarquica de la CHU.
Fuente: INEC (2018).
El contenido del CIIU es el siguiente:
Seccién Descripcion de la actividad Divisiones
A AGRICULTURA, GANADERIA, SILVICULTURA Y PESCA Del 01 al 03
B Explotacién DE MINAS Y CANTERAS Del 05 al 09
e INDUSTRIAS MANUFACTURERAS Del 10 al 33
5 SUMINISTROS DE ELECTRICIDAD, GAS, VAPOR Y AIRE -
ACONDICIONADO

o SUMINISTRO DE AGUA Y ALCANTARILLADO, GESTION DE 8 450
DESECHOS Y ACTIVIDADES DE SANEAMIENTO

F CONSTRUCCION Del 41 al 43

- COMERCIO AL POR MAYOR Y AL POR MENOR; REPARACION [,/ /o .-
DE VEHICULOS AUTOMOTORES Y MOTOCICLETAS.

H TRANSPORTE Y ALMACENAMIENTO Del 49 al 53

| ALOJAMIENTO Y SERVICIOS DE COMIDA Del 55 al 56

] INFORMACION Y COMUNICACION Del 58 al 63

K ACTIVIDADES FINANCIERAS Y DE SEGUROS Del 64 al 66

7 ACTIVIDADES INMOBILIARIAS 58

¥ ACTIVIDADES DE SERVICIOS PROFESIONALES, BN
CIENTIFICOS Y TECNICOS

N ACTIVIDADES ADMINISTRATIVAS Y SERVICIOS DE APOYO  |Del 77 al 82

& ADMINISTRACION PUBLICA Y DEFENSA; PLANES DE 54
SEGURIDAD SOCIAL DE AFILIACION OBLIGATORIA

P ENSENANZA 85

Q SERVICIOS SOCIALES Y RELACIONADO CON LA SALUD 5 ai-iidin
HUMANA

R ARTE, ESPARCIMIENTO Y OCIO Del 91 al 93

S ACTIVIDADES DE SERVICIOS NCP Del 94 al 96
ACTIVIDADES DE LOS HOGARES EN CALIDAD DE

” EMPLEADORES, ACTIVIDADES INDIFERENCIADAS DE T
PRODUCCION DE BIENES Y SERVICIOS DE LOS HOGARES
PARA USO PROPIO

5 ACTIVIDADES DE ORGANIZACIONES Y ORGANOS -
EXTRATERRITORIALES

Figura 23. Contenido del CIIU.
Fuente: INEC (2018).
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La Clasificacion tiene una estructura jerarquica piramidal, estd integrada por seis
niveles de categorias mutuamente excluyentes, lo que facilita la reunion, la
presentacion y el analisis de los datos correspondientes a niveles detallados de la
economia en forma estandarizada y comparable internacionalmente. Las categorias
del nivel superior de la clasificacion se denominan secciones, que son categorias
identificadas por un codigo alfabético (A-U). Enseguida se ubican en categorias cada
vez mas detalladas, identificadas por un codigo numérico: dos digitos para las
Divisiones; tres digitos para los Grupos; cuatro digitos para las Clases; cinco digitos
para las Subclases; y, seis digitos para la actividad econémica al nivel mas
desagregado (INEC, Unidad de Anélisis de Sintesis, 2012).

3.3.1.3. Estudio de mercado

Es el proceso de recopilacion, analisis e interpretacion de informacion sobre un
mercado, sobre un producto o servicio que se ofrecerd a la venta en ese mercado y
sobre los clientes anteriores, actuales y potenciales del producto o servicio;
investigacion sobre las caracteristicas, los habitos de gasto, la ubicacion y las
necesidades del mercado objetivo de su negocio, la industria en su conjunto y los

competidores particulares que enfrenta.
3.3.1.3.1. Anadlisis externo

El analisis de situacion externa se refiere a una recopilacion de métodos que los
emprendedores utilizan para analizar el entorno externo donde se puede desenvolver
una organizacion para comprender las capacidades industriales, los potenciales
clientes, el nivel de competencia, el desarrollo del mercado y el entorno comercial de
la organizacion. El andlisis de la situacién externa consiste de dos métodos de

analisis: el analisis PEST y el analisis de las cinco fuerzas de Porter.
3.3.1.3.1.1. Analisis PESTEL

Como emprendedor, puede intentar predecir de qué manera sus productos o servicios
resonaran con el publico. Sin embargo, siempre habra factores fuera de su control
que afectan la forma en que opera su negocio. Un método para descubrir y

cuantificar esos factores es el analisis PESTEL, que es un acronimo de factores
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politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales externos que

comunmente afectan las actividades comerciales y el desempefio.

El mejor resultado del analisis PESTEL seria si su empresa puede tomar las
decisiones correctas en el momento adecuado mediante la investigacion de diferentes
factores. Otro beneficio de este andlisis es que podria ayudarlo a predecir el futuro al
observar el presente, estard preparado para enfrentar los desafios que estan por venir.
También le ayuda a destacar las oportunidades en las que puede sacar provecho y las

amenazas que podrian dafiar su negocio.

Realizar este analisis no es muy complicado, solo hay que preguntarse cdmo afectan
a la empresa y a la actividad, es decir, si son positivas es una oportunidad y son
negativas es una amenaza. A continuacion estan las variables mas significativas

dentro de cada factor.

Politico Econdmico
- Cambio de gobierno: Estabilidad o inestabilidad - Cambio de ciclo econdmico
- Iniciativas gubernamentales a favor de las empresas| - Politica econémica del gobierno

- Politica de subvenciones - Cambios en normativa fiscal
- Politica fiscal - La inflacion
- Cambios en acuerdos internacionales - La tasa de empleo

- Los tipos de interés
- Los tipos de cambio
- Fuentes de financiacion

Social

- Edad de la poblacion

- Estructura familiar

- Patrones culturales

- Movimientos geograficos de la poblacion
- Nivel formativo

- Nivel de ingresos

- También en habitos de consumo o modas
- Conciencia por la salud

Tecnoldgico
- Velocidad de las innovaciones
- Inversiones que en 1+D
- Costo de acceso a las nuevas tecnologias
- Nuevas formas de produccion
- Nuevas formas de distribucion

Ecoldgico

- Cambio climatico

- Escasez de materias primas

- Aumento de la contaminacion

- Leyes de proteccion medioambiental

- Regulacion sobre el consumo de energia
- Conciencia social y ecologica

Legal

- Ley sobre empleo

- Leyes de la propiedad intelectual

- Ley de salud y seguridad laboral

- Leyes de proteccion del consumidor

- Leyes de proteccion antidiscriminacion
- Leyes antimonopolio

- Ley sobre sectores regulados

- Regulacion sobre consumo de energia

Figura 24. Contenido del analisis PESTEL.
Fuente: (Trenza, 2018).
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3.3.1.3.1.2. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Es un modelo de analisis empresarial que ayuda a explicar por qué las diferentes
industrias pueden mantener diferentes niveles de rentabilidad. EI modelo es
ampliamente utilizado para analizar la estructura de la industria de una empresa, asi
como su estrategia corporativa, identificado las cinco fuerzas innegables que
desempefian un papel en la configuracion de cada mercado e industria en el mundo.
Las fuerzas se utilizan con frecuencia para medir la intensidad de la competencia, el

atractivo y la rentabilidad de una industria o mercado. Estas fuerzas son:

Competencia en la industria: La importancia de esta fuerza es la cantidad de
competidores y su capacidad para amenazar a una empresa. Cuanto mayor sea el
nimero de competidores, junto con la cantidad de productos y servicios equivalentes
que ofrecen, menor sera el poder de una empresa. Los proveedores y compradores
buscan la competencia de una compafiia si no pueden recibir un trato adecuado.
Cuando la rivalidad competitiva es baja, una empresa tiene mayor poder para hacer

lo que quiere hacer para lograr mayores ventas y ganancias.

Potencial de nuevos participantes en una industria: ElI poder de una empresa
también se ve afectado por la fuerza de los nuevos participantes en su mercado.
Mientras menos tiempo y dinero le cueste a un competidor ingresar al mercado de
una compafiia y ser un competidor efectivo, méas se debilitara significativamente la
posicién de una compafiia. Una industria con fuertes barreras de entrada es una
caracteristica atractiva para las empresas que preferirian operar en un espacio con

menos competidores.

Poder de los proveedores: Esta fuerza aborda cuan facilmente los proveedores
pueden aumentar el precio de los bienes y servicios. Se ve afectado por la cantidad
de proveedores de los aspectos clave de un bien o servicio, cuan unicos son estos
aspectos y cuanto le costaria a una empresa cambiar de un proveedor a otro. Mientras
menos sea el numero de proveedores, y cuanto mas dependa la compariia de un

proveedor, mas poder tendra un proveedor.

Poder de los clientes: Esto trata especificamente con la capacidad que tienen los
clientes para reducir los precios. Se ve afectado por la cantidad de compradores o

clientes que tiene una empresa, la importancia de cada cliente y cuanto le costaria a
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un cliente cambiar de una compafiia a otra. Cuanto méas pequefia y poderosa es una
base de clientes, mas poder tiene.

Amenaza de sustitutos: Los sustitutos de la competencia que se pueden usar en
lugar de los productos o servicios de una empresa representan una amenaza. Por
ejemplo, si los clientes confian en una empresa para proporcionar una herramienta o
servicio que puede ser sustituido con otra herramienta o servicio o realizando la tarea
manualmente, y si esta sustitucion es bastante facil y de bajo costo, el poder de una

compafiia puede debilitarse.

Comprender las 5 Fuerzas de Porter y cdmo se aplican a una industria, puede
permitir a una empresa ajustar su estrategia comercial para utilizar mejor sus

recursos y generar mayores ganancias para sus inversores.

Poder de negociacion
Amenaza de nuevos de los proveedores.
entrantes. Toda lndustrla i i
atractiva atraera v

nuevas empresas.

porer empresas
bajo presion.

Nuevos 1
Entrantes

Productos
Sustitutos

Rivalidad ,
de laindustria ¥
Rivalidad entre los

competidores
existentes

Figura 25. Contenido del andlisis de las 5 Fuerzas de Porter.
Fuente: (Burke, 2014).

3.3.1.3.2. Analisis de amenazas y oportunidades

Un analisis del entorno externo permite detectar oportunidades que podrian
beneficiar a la empresa y le brindan los medios para mejorar su desempefio y ventaja

competitiva en un entorno del mercado. Se pueden prever algunas oportunidades; por
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otro lado, las amenazas, que también son externas, son cualquier cosa fuera del
control de la organizacion que puede afectar negativamente su rendimiento o el logro
de sus objetivos. El analisis se usa para encontrar una ventaja competitiva al

convertir amenazas en oportunidades.

AMENAZAS Y OPORTUNIDADES DEL ENTORNO
[__AMENAZAS | OPORTUNIDADES

o Aparicion de nuevos
Competidores
o Aumento de la Demanda
de Productos Sustitutivos

o Posibilidades de
integracion en el sector
o Crecimiento dinamico del
mercado
o Decreciente poder

o Nuevos costes
relacionados con Politicas
Medioambientales
o Crisis / Recesidn
Economica
o Cambios desfavorables en
los habitos de consumo

negociador de los Clientes

o Politicas Fiscales favorables

o Cambios favorables en los
hdbitos de consumo

Figura 26. Contenido del analisis amenazas y oportunidades del entorno.
Fuente: (Burke, 2014).

3.3.1.3.3. Investigacion del mercado

La informacion precisa y exhaustiva es la base de todos los emprendimientos de
servicio exitosos porgue proporciona una gran cantidad de informacion sobre clientes
potenciales y existentes, la competencia y la industria en general. Permite a los
propietarios de negocios determinar la viabilidad de una empresa antes de
comprometer recursos sustanciales. La investigacién de mercado proporciona datos
relevantes para ayudar a resolver los desafios de mercadotecnia que la organizacion
probablemente enfrentara: una parte integral del proceso de planificacion comercial.
De hecho, estrategias como la segmentacion del mercado (identificar grupos
especificos dentro de un mercado) y la diferenciacién del producto (crear una
identidad para un producto o servicio que lo separe de los de la competencia) son

imposibles de desarrollar sin una investigacion de mercado.
» Lainvestigacion de mercado involucra dos tipos de datos:

Informacion primaria: Esta es una investigacion que compilara el emprendedor

mismo o contrata a alguna empresa especializada.
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Informacién secundaria: Este tipo de investigacion ya estd compilada y organizada
que pueden incluir informes y estudios de agencias gubernamentales, asociaciones
comerciales u otras empresas dentro de su industria. La mayoria de las

investigaciones que reuna probablemente sean secundarias.

Al realizar una investigacion primaria, puede reunir dos tipos basicos de
informacion: exploratoria o especifica. La investigacion exploratoria es abierta, le
ayuda a definir un problema especifico y generalmente involucra entrevistas
detalladas y no estructuradas en las que se solicitan respuestas largas de un pequefio
grupo de encuestados. La investigacion especifica, por otro lado, tiene un alcance
preciso y se utiliza para resolver un problema que la investigacion exploratoria ha
identificado. Las entrevistas son estructuradas y de enfoque formal. De los dos, la

investigacion especifica es la mas costosa.

Proceso de la investigacion de mercados

Definicion del problema Diseno del plande
y objetivos investigacion

Recopilacion de datos

Interpretacion,
preparacion y Preparacion y analisis de
presentacion del informe datos
con los resultados

Figura 27. Proceso de investigacion de mercados.
Fuente: (Burke, 2014).

» Definir el problema y objetivos:

La parte mas importante del proceso de investigacion de mercados es definir el
problema. Para hacer cualquier investigacion y recopilar datos, debe saber qué esta
tratando de aprender de la investigacién. En la investigacion de mercados, definir el
problema que necesita resolver determinara qué informacion necesita y como puede

obtener esa informacion. Esto ayudara a su organizacion a aclarar el problema o la
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oportunidad global, por ejemplo, cdmo abordar mejor la pérdida de participacion en
el mercado o como lanzar un nuevo producto a un grupo demogréafico especifico.
Desarrolle preguntas que le permitan definir su problema (u oportunidad) y examine
todas las causas posibles para que la investigacion pueda reducirse a la informacién
que realmente necesita para resolver ese problema o determinar qué medidas tomar
con respecto a una oportunidad. A menudo, estas son preguntas sobre quién es su
mercado objetivo 0 su persona ideal como comprador. Por ejemplo, "¢Cémo se ve
nuestro cliente ideal?" Esto podria incluir preguntas demogréaficas, cual es su
ocupacion, qué les gusta hacer en su tiempo libre, cualquier cosa que lo ayude a
obtener una idea més clara de quién es su persona ideal como comprador. Considere

tantas variables y posibles causas como sea posible.
» Disefio del plan de investigacion:

Después de haber examinado todas las causas potenciales del problema y haber
utilizado esas preguntas para reducir exactamente lo que esta tratando de resolver, es
hora de desarrollar el plan de investigacion. Su plan de investigacion puede resultar
abrumador porque puede incluir cualquier método que lo ayude a responder el
problema de investigacién o explorar una oportunidad identificada en el paso uno.
Para ayudarlo a desarrollar el plan de investigacion, repasemos algunas técnicas para

realizar investigaciones:

Encuesta a prospectos y clientes: A menudo, obtiene los mejores comentarios al
usar esta tactica porque va directamente a la fuente. Esto podria tomar la forma de un
grupo focal o entrevistas individuales. Use su problema de investigacién definido

para ayudar a seleccionar a las personas adecuadas para entrevistar.

Recopilacion de datos: En la investigacion de mercado, la mayoria de los datos que
recopile son descriptivos y observacionales. Idealmente, reunira una combinacion de
los dos tipos de datos. Por ejemplo, podria ejecutar una prueba A / B en su sitio web
para ver si un nuevo nivel de fijacion de precios traeria mas negocios. En ese estudio
de investigacion, también podria entrevistar a clientes sobre si el nuevo nivel de
fijacién de precios les interesaria 0 no. De esta manera, recibe datos cualitativos que
proporcionan mas color y vision. Al recopilar datos, asegurese de que sean validos e

imparciales. Nunca le preguntaria a un entrevistado de investigacion: ";Cree que
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deberiamos ofrecer un nivel de precios mas alto con servicios adicionales, correcto?"
Este tipo de pregunta esti claramente disefiada para influir en la forma en que
responde la persona. Intente hacer preguntas abiertas y cerradas (por ejemplo, una
pregunta de opcién multiple que le pregunte qué rango de ingresos le describe

mejor).

Preparacion y andlisis de datos: Ahora que ha reunido toda la informacion que
necesita, es hora de analizar parte de los datos. Si bien una pieza de informacion o
datos pueden quedar bastante clara, es importante buscar tendencias en lugar de
piezas de informacion especificas. Al analizar sus datos, no intente encontrar
patrones basados en sus suposiciones antes de recopilar los datos. A veces, es
importante redactar un resumen del estudio, que incluya el proceso que siguio, los
resultados, las conclusiones y los pasos que recomienda tomar en funcién de esos
resultados. Incluso si no necesita un informe formal de investigacion de mercado,
asegurese de revisar el estudio y los resultados para poder articular el curso de accion

recomendado.

Interpretacion, preparacion y presentacion del informe: Es hora de presentar sus
hallazgos y tomar medidas. Lo méas importante aqui es que, aunque esta ronda de
investigacion esta completa, no ha terminado. El problema, el entorno empresarial y
las tendencias cambian constantemente, lo que significa que su investigacion nunca
termina. Las tendencias que descubrio a través de su investigacion estan
evolucionando. Deberia analizar sus datos periédicamente para ver donde puede
mejorar. Cuanto mas sepa acerca de las personas, la industria y la empresa de su
comprador, mas exitosos serdn sus esfuerzos de comercializacion y compafiia.
Cuando lo mira de esa manera, debe comenzar a preguntarse por qué tantas
organizaciones no presupuestan el tiempo y los recursos para la investigacion de
mercado. Por supuesto, hay mucho mas en el proceso de investigacion de mercado

que estos cinco pasos basicos, pero estos son suficientes para comenzar.
3.3.1.3.3.1. Analisis de la demanda

La demanda es la cantidad de bienes que los consumidores o compradores estan
dispuestos y capaces de comprar a un precio especifico en un periodo de tiempo

especifico, mientras que todo lo demas permanece igual. La demanda es un principio
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econdémico que describe la voluntad y el deseo de los consumidores de comprar
bienes o servicios especificos en un lugar especifico (todas las otras cosas
permanecen inalterables o constantes). La ley de la demanda describe la relacion
inversa del precio y la cantidad demandada, permaneciendo todo lo demas constante.
Si el precio es alto, la demanda de cantidad disminuye y si el precio disminuye,
entonces la demanda de cantidad aumentara.

Efecto de sustitucidn: En el efecto de sustitucion para el analisis de la demanda es
cuando el precio de un bien o producto disminuye, el precio relativo de ese producto
hace que el comprador esté mas ansioso por comprar ese bien o producto. Cuando el
precio de un bien aumenta, el precio relativo de ese bien hace que el comprador
tenga menos ganas de comprar ese bien o producto. El precio de un producto se
contrasta con los precios de otros productos, lo que provoca el efecto de sustitucion.

Los consumidores suelen sustituir el producto barato 0 menos costoso.

Efecto de ingreso: El andlisis del ingreso a la demanda se puede medir en términos
de los servicios y bienes que alguien puede comprar. Si el precio de los bienes y
servicios disminuye y el ingreso nominal se mantiene constante, el ingreso real
aumenta. De esta forma, cuando uno puede comprar bienes a la tasa mas barata,

entonces el ingreso de uno va mas lejos y, por lo tanto, aumenta en términos reales.

Cambio en los ingresos del consumidor: Los cambios en los ingresos del
consumidor hacen que la demanda fluctte a la par del cambio en los ingresos. Si el
ingreso aumenta, la demanda de bienes normales aumentara. Si el ingreso disminuye,
la demanda de bienes normales disminuird. Contrariamente a eso, si el ingreso
aumenta, la demanda de bienes inferiores disminuye y si el ingreso disminuye, la

demanda de bienes inferiores aumentara.

Cambio en el precio de los bienes relacionados: EI cambio de precio en un bien
puede cambiar la demanda de otros bienes relacionados. Por ejemplo, si el precio de
un bien aumenta, mas consumidores compraran los otros bienes relativos o si el

precio del primer bien disminuye, mas consumidores lo compraran.

Cambio en las expectativas del consumidor: Cualquier cambio en las expectativas
del consumidor afecta el analisis de la demanda. Si el comportamiento del

consumidor espera que su ingreso aumente en el futuro, la demanda existente
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aumentara y si el consumidor espera que su ingreso se reduzca en el futuro, la

demanda existente disminuira de acuerdo con eso.
3.3.1.3.3.2. Analisis de la oferta

En economia la oferta se puntualiza como la cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a ofrecer a un precio y condiciones dadas, en un
determinado momento. La ley de la oferta afirma que cuando otros factores se
mantienen constantes, la cantidad ofrecida estd directamente relacionada con el
precio. Asimismo, la ley de la oferta menciona que si los demas factores permanecen
constantes, cuanto mas alto sea el precio de un bien, mayor seré la cantidad ofrecida
de dicho bien, y mientras menor sea el precio de un bien, menor sera la cantidad
ofrecida. Ademés se establece que ante un aumento en el precio de un bien, la
cantidad ofertada que exista de ese bien va a ser mayor; es decir, los productores de

bienes y servicios tendran un incentivo mayor.
3.3.1.3.4. Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha representa el valor que se obtiene entre la demanda y la
oferta y que el proyecto emprendedor podria cubrir conforme su capacidad

econOmica, logistica y técnica.
Demanda insatisfecha = oferta — demanda
3.3.2.  Estudio de factibilidad
3.3.2.1. Orientacion estratégica
3.3.2.1.1. Definicion de la mision

Una declaracion de misién es una frase corta o un parrafo utilizado por una empresa
para explicar, en términos simples y concisos, su (s) proposito (s) de ser. Estas
declaraciones tienen un doble propdsito: ayudar a los empleados a permanecer
enfocados en las tareas que se tienen entre manos, y alentarlos a encontrar formas
innovadoras de avanzar hacia un logro cada vez mas productivo de los objetivos de

la empresa. Para la definicion de la mision, se pude utilizar la siguiente herramienta:
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Tabla 8. Definicién de la misién

MISION

¢Cual es la empresa?

¢ Cuél es el proposito bésico de la empresa?

¢Cuadles son las competencias distintivas de la empresa?

¢Quiénes son los clientes de la empresa?

¢Cudles son los servicios presentes y futuros?

o O B~ W N

¢ Cudles son los valores que se agregara al servicio?

Fuente: (Bravo, 2008).

3.3.2.1.2. Definicion de la Vision

Una declaracion de vision es la declaracion de una organizacion de sus objetivos a
mediano y largo plazo. Su declaracién de vision es su inspiracion, el marco para toda
su planificacion estratégica. Lo que esta haciendo al crear una declaracion de vision
es articular sus suefios y esperanzas para su negocio. Para la definicién de la vision,

se pude utilizar la siguiente herramienta:

Tabla 9. Definicién de la vision

VISION

¢Si el proceso tuviera éxito como seria 3 afios después?

¢ Qué logros nos gustaria recordar dentro de algunos afios?

¢ Qué innovaciones podria hacerse a futuro a nivel de la institucion?

A w] N

¢ Qué otras expectativas de las partes interesadas se podria satisfacer?

Fuente: (Bravo, 2008).
3.3.2.1.3. Definicion de los valores corporativos
Es la filosofia o principios operativos que guian la conducta interna de una
organizacion, asi como su relacion con sus clientes, socios y accionistas. Los valores

corporativos generalmente se resumen en la declaracion de la mision o en la

declaracion de valores fundamentales de la compafiia.
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empresa, por las
herramientas de trabajo,
las normasy por los demds

calidad de mi frabagjo

trabajo

Respeto: Por mi frabajo, el Responsabilidad: Ser
usuario, los compafieros, la responsable de imagen
hacia los demds, de la

y

con las heramientas de

Servicio: Atencion oportuna
a las necesidades de las
necesidades de los demds y
prestacién de este con
calidad y excelencia

Cadlidad:  Safisfacer

las

necesidades de nuestros
usuarios siendo productivos

Sentido de Pertenencia:
Hacer de cada uno su
puesto de trabagjo, la
empresa y queriéndolo y
defendiéndolo

Integridad: Hacer
correcto no solo en
frabajo sino también en
vida cotidiana

lo
el
la

Figura 28. Estructura de los valores corporativos.
Fuente: (Ades, 2015).

3.3.2.1.4. Determinacion de los objetivos estratégicos

Son resultados que, a largo plazo, la empresa espera alcanzar, realizando acciones

que le permitan cumplir con su mision, eso quiere decir, que cuando se hable de un

objetivo estratégico estamos halando de un resultado que queremos alcanzar a largo

plazo (mé&s de un afio y no mayor a 5 afios) inspirados en la vision para cumplir con

la Mision.

T

Estrategias: camino a seguir
\ para conseguir los objetivos

V|S|ON Actividades: las cuales se
ejecutaran para cumplir las
estrategias
evaluar los actividades
Metas: resultados numéricos
VALORES que se esperan lograr

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

estandares que sirven para

Indicadores: medidas

Responsable: area(s) que se
encargaran de cumplir los
resultados esperados

Figura 29. Estructura de los objetivos estratégicos.
Fuente: (Alcaraz Rodriguez, 2011).
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3.3.2.1.5. Establecimiento de las estrategias empresariales

La estrategia empresarial se define como el plan de alto nivel de una empresa para
alcanzar objetivos comerciales especificos. Los planes estratégicos tienen éxito
cuando conducen al crecimiento del negocio, una fuerte posicién competitiva y un

solido desempefio financiero, donde deben confluir los siguientes factores:

Lineade
< productos y
\ servicios \
Finanzas y Mercados \
meta

Marketing

Investigacion
y desarrollo

Estrategia
competitiva

Compras

Distribucion

Produccion

Figura 30. Estructura de la estrategia empresarial.
Fuente: (Boyd, 2013).

3.3.2.1.6. Marketing Mix

La mezcla de comercializacién de un emprendimiento se compone de los siguientes

enfoques:

Producto/servicio: Que exceda las expectativas del cliente, es la mision de la
empresa.

Precios: Los precios estaran disefiados para ser competitivos.

Plaza: Se ofrece una seleccion mucho méas amplia de servicios que cualquiera
de la competencia.

Publicidad y promocién: La publicidad dirigida serviran como base para el

esfuerzo publicitario y de promocion del servicio.
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Un emprendimiento podra desarrollar sus programas integrados de comunicacién de
marketing utilizando todos los elementos del marketing mix (producto, precio, plaza
y promocion) que maximice el impacto en la mente del consumidor y que resulte en
ganancias maximas a un costo minimo. Las actividades promocionales incluiran
publicidad, promocién de ventas y actividades de ventas personales. También
incluird marketing en internet, mercadotecnia de patrocinio, mercadotecnia directa,
mercadeo de base de datos y relaciones publicas e integracion de todas estas
herramientas de promocién junto con otras componentes de la mezcla de marketing

para ganar ventaja sobre la competencia.
3.3.2.1.7. Herramientas de control y evaluacion de la estrategia empresarial

El cuadro de mando integral (CMI) es un sistema de planificacion estratégica y

gestidn que las organizaciones utilizan para:

e Comunicar lo que estan tratando de lograr
e Alinear el trabajo diario que todos estan haciendo con la estrategia
e Priorizar proyectos, productos y servicios

e Medir y monitorear el progreso hacia objetivos estratégicos

El sistema conecta los puntos entre los elementos de la estrategia general como la
mision (nuestro propdsito), la vision (a qué aspiramos), los valores centrales (en qué
creemos), las areas de enfoque estratégico (temas, resultados y / 0 metas) y mas
elementos operacionales tales como objetivos (actividades de mejora continua),
medidas (o indicadores clave de rendimiento, o KPI, que rastrean el rendimiento
estratégico), objetivos (nuestro nivel deseado de rendimiento) e iniciativas (proyectos

que lo ayudan a alcanzar sus objetivos)

La informacion se recopila y analiza a partir de cuatro perspectivas de un negocio.
Primero, el aprendizaje y el crecimiento se analizan a través de la investigacion de
los recursos de capacitacion y conocimiento. Este primer paso maneja qué tan bien se
captura la informacién y con qué eficacia los empleados utilizan la informacién para

convertirla en una ventaja competitiva sobre la industria.

80



En segundo lugar, los procesos internos se evalGan investigando qué tan bien se
fabrican los productos. La gestién operacional se analiza para rastrear las lagunas,

retrasos, cuellos de botella, escasez o desperdicio.

En tercer lugar, las perspectivas de los clientes se recopilan para medir la satisfaccion
del cliente con la calidad, el precio y la disponibilidad de productos o servicios. Los
clientes proporcionan comentarios sobre si sus necesidades se estdn cumpliendo con

los productos actuales.

Finalmente, los datos financieros tales como ventas, gastos e ingresos se usan para
comprender el desempefio financiero. Estas medidas financieras pueden incluir
montos en dolares, razones financieras, variaciones de presupuesto o metas de
ingresos. Estas cuatro patas abarcan la vision y la estrategia de una organizacion y
requieren una gestion activa para analizar los datos recopilados. Por lo tanto, a
menudo se hace referencia al cuadro de mando integral como una herramienta de

gestion, no como una herramienta de medicion.

MEJORAR OPTIMIZAR VALOR MEJORAR
ESTRUCTURA UTILIZACION AGREGADO RENTABILIDAD
COsTOS ACTIVOS CLIENTE

PRODUCTO FUNCION . SOCIOS

CLIENTES " 0 0

PRECIO

CALIDAD SELECCION

GESTION DE GESTION DE GESTION DE MEJORAMIENTO
OPERACIONES CLIENTES CALIDAD CONTINUO

CAPITAL CAPITAL DE LA
TECNOLOGICO ORGANIZACION

Figura 31. Mapa estratégico por perspectivas.
Fuente: (Apaza, 2011).
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El cuadro de mando integral se implementara como consecuencia de la planificacion

de la estrategia de la empresa. Los componentes del cuadro de mando integral son los

siguientes:
Tabla 10. Componentes del Cuadro de Mando Integral
TITULO DEFINICION
PROCESOS Se describen los procesos de la empresa
OBJETIVOS En este campo se determinan los objetivos estratégicos,
ESTRATEGICOS | conforme las perspectivas
INDICADOR Se establece el indicador cuantitativo en formula

FRECUENCIA Se establece la frecuencia con que se realizara el control,
puede ser diario, semanal, mensual, trimestral, anual.
META Aqui se establece la meta que se quiere alcanzar (porcentaje)

El porcentaje de variacion determina el porcentaje de la meta
que se esta alcanzando:

VARIACIONES | @  Optimo (mayor que 66%)
O  Tolerable (entre 33% y 65%)
@ Deficiente (entre 0% y 32%)

Fuente: (Apaza, 2011).
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Tabla 11. Disefio del Cuadro de Mando Integral

OBJETIVOS
PROCESOS 3 INDICADOR FRECUENCIA META
ESTRATEGICOS

PERSPECTIVA FINANCIERA

PERSPECTIVA DEL CLIENTE

PERSPECTIVA DE APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO

Fuente: (Apaza, 2011).

VARIACIONES
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3.3.2.2. Estudio de Viabilidad
3.3.2.2.1. Estudio técnico

Un estudio de viabilidad técnica evaltua los detalles de como piensa entregar un
producto o servicio a los clientes. Es una excelente herramienta para la solucion de
problemas y la planificacion a largo plazo. Puede servir como un diagrama de flujo
de como evolucionan sus productos y servicios y se mueven a través de su negocio

para llegar fisicamente a su mercado.
3.3.2.2.1.1. Ubicacion de la planta

Al tomar decisiones sobre la ubicacion de la planta, los emprendedores deben
considerar varios factores, como la disponibilidad de hombres, materiales, dinero,
maquinaria y equipo. Al mismo tiempo, las decisiones de ubicacién de la planta
también deberian enfocarse en expandir y desarrollar las instalaciones, la cercania
del mercado, las instalaciones de transporte, la disponibilidad de combustible y
electricidad, la disponibilidad de agua y la eliminacion del agua, etc. No existe un
método exacto de andlisis 0 aseguramiento para la seleccion de una ubicacion
Optima. Pero un grado de analisis y estudio puede ayudar a maximizar la

probabilidad de encontrar las ubicaciones correctas.

Si una organizacion se coloca en una ubicacion potencialmente satisfactoria, puede
cumplir los objetivos sin problemas en el largo plazo, por otro lado, optar por una
ubicacion deficiente no da los resultados esperados debido a la falta de
disponibilidad de materias primas, problemas de gente local, problemas asociados
con la disponibilidad y eliminacion de agua, problemas de suministro de energia, etc.
Sin embargo, seguir un método sistematico para evaluar la mejor ubicacion puede

dar el maximo resultado en la generacién de ganancias.

Factores que afectan la ubicacion de la planta: Las decisiones sobre la seleccion
de una ubicacion necesitan un equilibrio de varios factores. Estos se dividen en
factores primarios y factores secundarios; aqui ambos factores pueden influir en el

negocio a largo plazo.
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Disponibilidad de materias primas: La disponibilidad de las materias primas es el
factor méas importante en las decisiones de ubicacion de la planta. Por lo general, las
unidades de fabricacién donde existe la conversion de materias primas en productos
terminados es la tarea principal, entonces tales organizaciones deberian ubicarse en

un lugar donde la disponibilidad de materias primas sea maxima y econémica.

Cercania al mercado: La proximidad del mercado para los productos terminados no
solo reduce los costos de transporte, sino que también puede brindar servicios
rapidos a los clientes. Si la planta estd ubicada lejos de los mercados, las
posibilidades de estropearse y romperse aumentan durante el transporte. Si la
industria estd mas cerca del mercado, entonces puede captar la cuota de mercado

ofreciendo servicios rapidos.

Disponibilidad de mano de obra: Otro factor mas importante que influye en las
decisiones de ubicacion de la planta es la disponibilidad de mano de obra. La
combinacion de la cantidad adecuada de mano de obra con habilidades adecuadas y
salarios laborales razonables puede ser muy beneficiosa para la empresa. Sin
embargo, las empresas con uso intensivo de mano de obra deberian seleccionar la

ubicacién de la planta més cercana a la fuente de mano de obra.

Medios de transporte: Para llevar las materias primas a la empresa o llevar los
productos terminados al mercado, las instalaciones de transporte son muy
importantes. Dependiendo del tamafio de los productos terminados o de las materias
primas, es necesario un transporte adecuado, como carreteras, agua, ferrocarril y aire.
Aqui los costos de transporte aumentan en gran medida el costo de produccién, que
las organizaciones no pueden completar con las firmas rivales. Aqui el punto

considerado es que los costos de transporte deben mantenerse bajos.

Servicios bésicos: La falta de disponibilidad de servicios basico (agua, luz,
teléfono), es la principal desventaja en la seleccion de una ubicacion para las
empresas. Los servicios basicos son necesarios para la mayoria de las unidades de
fabricacion, por lo que ubicar a las empresas en sectores de gran desarrollo

urbanistico y comercial, puede representar una ventaja competitiva.
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3.3.2.2.1.2. Distribucién de la planta

Las decisiones y factores que afectan la distribucion de la planta se refiere a la forma
como se distribuira las areas donde confluyen hombres, materiales, dinero,

maquinaria y equipo para establecer un negocio, por ejemplo:

ESTACIONAMIENTO ESTACIONAMIENTO

CAMION M CLIENTES
BODEGA DE PRODUCTOS TERMINADOS 25m2 i

BODEGA DE MATERIA PRIMA 25 m2 é

g

A

5m2

CONTROL DE CALIDAD ‘ MEZCLADORA ‘ ‘ MEZCLADORA ‘ N
000G o Q0 O
_ 3 z
210 O s g s
S 3 3 g
2|9 (@ 2 g ° ——
tlo ot g 5 - 5m2
g : 2 5 ]
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o o f 3 000
: oo 1le)
Q
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21 som2
8
8 5m2

DUCHAS AREA DE LIMPIEZA chomiinos bt \ﬁ» lala w w O 0

5m2

»
E
T
T
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REEEE K
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Figura 32. Ejemplo de la distribucion de una planta.
Fuente: (Aguilera, 2013).

3.3.2.2.1.3. Determinacién del proceso de servicio

Para la determinacion del proceso productivo se debe tomar en consideracion el
proceso que se va a desarrollar en todas las actividades dentro de la prestacién de
este tipo de servicio. Podemos analizar el proceso del servicio desde dos enfoques:

1. Atencion al cliente

e Ingreso del cliente.
e El vendedor atiende al cliente.

e El cliente selecciona el producto o servicio.
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Negocia cantidad y precio.

Se emite la factura.

Realiza la cancelacion.

Se entrega el producto.

Cliente verifica caracteristicas y calidad.

Se establece nivel de satisfaccion del cliente y atiende requerimientos

adicionales.

Proceso: Atencidn al cliente

Cliente Vendedor
Inicio

Ingreso

Presenta - Atiende

requerimiento requerimiento

v

Cliente analiza | Presenta opciones a
opciones B cliente
Cliente selecciona | Negocia cantidad y
producto = precio
Cancela factura <€ Emite factura
Retira producto P Entrega producto

v

Verifica satisfaccién
cliene

v

Fin

Fase

Figura 33. Proceso de servicio de atencion en el local.
Fuente: (Bravo, 2008).

2. Atencion a domicilio
Vendedor recibe requerimiento.

El cliente selecciona el producto.
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. Se emite la factura.

o Vendedor entrega el producto.

o El cliente realiza la cancelacion o pago de la factura.

o Cliente verifica caracteristicas y calidad.

o Vendedor establece nivel de satisfaccion del cliente y atiende requerimientos
adicionales.

Proceso: Atencidn a domicilio

Cliente Vendedor
Inicio
Recibe
requerimientos del
cliente
Cliente analiza | Presenta opciones a
opciones ™ cliente
Cliente selecciona « | Negocia cantidad y
producto = precio
Cancela factura <t Emite factura
Recibe producto Entrega producto
| Verifica satisfaccion
' cliene

2
(oo )

Figura 34. Proceso de servicio de atencién a domicilio.
Fuente: (Bravo, 2008).

Fase

3.3.2.2.2. Estudio organizacional: Gestién por procesos
3.3.2.2.2.1. Definicion de la cadena de valor

Una cadena de valor es un modelo de alto nivel utilizado para describir el proceso
mediante el cual las empresas reciben materias primas, agregan valor a las materias

primas a traves de varios procesos para crear un producto terminado y luego venden
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el producto terminado a los clientes. Las empresas realizan un andlisis de la cadena
de valor al observar cada paso de produccién requerido para crear un producto e
identificar formas de aumentar la eficiencia de la cadena. El objetivo general es

ofrecer el maximo valor por el menor costo posible y crear una ventaja competitiva.

Relacién con .‘ Ventas -‘\\
i L R >> >> S /

Productos
=
——

Garantias de J -

Compra
Almacenaje ,—J-

Recepcion de

articulos

Devoluciones

Tecnologia

Recurso Humano

Infraestructura

Contabilidad y Finanzas

Figura 35. Cadena de valor de las empresas de servicios.
Fuente: (Burke, 2014).

3.3.2.2.2.2. Descripcion del inventario de procesos
Para una correcta aplicacion del modelo de gestion para las empresas de servicios, se

requiere la descripcion de un inventario de los procesos, la misma que se presenta a

continuacion:



MACROPROCESOS PROCESOS

) ) Administracion Gerencial ‘
GESTION DE DIRECCION

Administracion Estratégica ‘

Administracion  del  desarrollo  de
GESTION DE LA productos
PRODUCTIVIDAD . Administracion de la  produccion
industrial
Administracién de la planeacién de la

. calidad
GESTION DEL CONTROL DE

Administracion del control de calidad ‘
CALIDAD

Administracion del mejoramiento
continuo
Administracion de la Investigacion
GESTION COMERCIAL Comercial
Administracion de las ventas
. Administracion del Talento Humano
GESTION ADMINISTRATIVA . Administracion Financiera
FINANCIERA . Administracion de la Tecnologia
. Administracion Juridica
. Administracion del inventario
I e . Administracion de las compras
. Administracion de la planta

. Administracion del transporte

Figura 36. Formato de un inventario de procesos para una empresa de servicios.
Fuente: (Bravo, 2008).

3.3.2.2.2.3. Caracterizacion de los procesos

La identificacion de los rasgos distintivos de los procesos organizacionales se conoce
como caracterizacion, que permite establecer la relacion entre los procesos internos o
externos, los insumos y salidas del proceso, los proveedores y clientes, los riesgos y
controles, permitiendo a los usuarios del sistema clarificar de manera muy sencilla el
accionar de la empresa y la gestion de sus procesos.
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PROCESO RESPONSABLE
OBJETIVO
Proveedor | Entrada Proceso Salida Usuarios
[ ]
Requisitos Indicadores | Documentos Recursos
[ [ ] [ ] [ ]

Figura 37. Formato para la caracterizacion de un proceso.
Fuente: (Bravo, 2008).

3.3.2.2.2.4. Estructura del organigrama por procesos

Organizar, al igual que la planificacion, debe ser un proceso cuidadosamente
elaborado y aplicado. Este proceso implica determinar qué trabajo se necesita para
lograr la meta, asignar esas tareas a las personas y organizarlas en un marco de toma
de decisiones (estructura organizacional). El resultado final del proceso de
organizacion es una organizacién, un todo que consiste en partes unificadas que
actlian en armonia para ejecutar tareas para alcanzar los objetivos, de manera efectiva
y eficiente. Un proceso de organizacion correctamente implementado deberia resultar
en un ambiente de trabajo donde todos los miembros del equipo sean conscientes de
sus responsabilidades. Si el proceso de organizacion no se realiza bien, los resultados

pueden generar confusidn, frustracion, pérdida de eficiencia y efectividad limitada.

Para el disefio de una estructura organizacional, se debe tomar en consideracién los

siguientes pasos:

Revisar planes y objetivos: Los objetivos son las actividades especificas que se
deben completar para alcanzar los objetivos. Los planes dan forma a las actividades
necesarias para alcanzar esos objetivos. Los gerentes deben examinar los planes
inicialmente y continuar haciéndolo a medida que cambian los planes y se

desarrollan nuevas metas.
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Determinar las actividades de trabajo necesarias para lograr los objetivos:
Aunque esta tarea puede parecer abrumadora para algunos gerentes, no es necesario.
Los gerentes simplemente enumeran y analizan todas las tareas que deben llevarse a

cabo para alcanzar los objetivos de la organizacion.

Clasificar y agrupar las actividades de trabajo necesarias en unidades
manejables: Un emprendedor puede agrupar actividades basadas en cuatro modelos

de departamentalizacion: funcional, geogréafica, producto y cliente.

Asignar actividades y delegar autoridad: Los emprendedores asignan las
actividades laborales definidas a individuos especificos. Ademas, otorgan a cada
individuo la autoridad (derecha) para llevar a cabo las tareas asignadas.

Disefiar una jerarquia de relaciones: Un emprendedor debe determinar las
relaciones verticales (toma de decisiones) y horizontales (de coordinacion) de la
organizacion como un todo. Luego, usando el organigrama, un emprendedor puede

diagramar las relaciones.

ti : o ; \-.J Es la representacion grafica
rganigrama / delaestructura.

DiSEﬁ‘_] ) Es un proceso que incluye
Organizacional tomar decisiones respecto a:

Especializacion laboral
Cadena de mando

Centralizacion y descentralizacion

Departamentalzacion

Formalizacion

Figura 38. Fases del disefio organizacional.
Fuente: (Burke, 2014).
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3.3.2.2.25. Identificacion de la razon social

La razon social es la determinacion de la actividad econémica en la que se
desenvolvera el emprendimiento y se lo realizard conforme el punto 3.3.1.2.

Preparacion, de la presente guia.
3.3.2.2.2.6. Estudio legal Titularidad de la propiedad
Las Leyes del pais distinguen cuatro clases de compafiias:

e Compariia en Nombre Colectivo.
e Compafiia en Comandita Simple y Dividida por Acciones.
e Compaiiia de Responsabilidad Limitada.

e Compafiia Anonima.

El Articulo 95 de la Ley de Compafiias establece que una compafiia se constituira
con dos socios, como minimo, o con un maximo de quince, y si durante su existencia
juridica llegare a exceder este numero deberd transformarse en otra clase de

compafiia o disolverse.
3.3.2.2.2.7. Cumplimiento de la ley de seguridad

Toda empresa requiere realizar el siguiente tramite ante el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS):

e Solicitar su Cédula de Inscripcion Patronal.

e Notificar al IESS las modificaciones de sueldos y salarios, de los accidentes
de trabajo, de las enfermedades profesionales y demas condiciones de trabajo
de los asegurados.

e Ademas, los trabajadores que denunciaren por su cuenta, la falta de afiliacion
o el incumplimiento de las demas obligaciones patronales con el IESS,
tendran garantizada su estabilidad en la empresa durante dos afios, siempre
que la denuncia estuviere fundada. En cambio la denuncia infundada sera
causa para que el patrono pueda dar por terminado el contrato de trabajo,

previo del visto bueno solicitado en forma legal.
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3.3.2.2.2.8. Impuestos tributarios

Impuesto a la Renta: El Impuesto a la Renta grava sobre la renta que tengan las

personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades nacionales y extranjeras.
Para los efectos impositivos se considera como renta:

e Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a titulo gratuito u oneroso, bien
sea que provengan del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en
dinero, especies, servicios; y,

e Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales ecuatorianas

domiciliadas en el pais o por sociedades nacionales.

Periodo tributario: El periodo impositivo para el Impuesto a la Renta, es anual y
comprende entre el 1° de enero al 31 de diciembre. Cuando la actividad generadora
de la renta se inicie en fecha posterior al 1° de enero, el ejercicio impositivo se

cerrard obligatoriamente el 31 de diciembre de cada afio.

Impuesto al Valor Agregado: EI Impuesto al Valor Agregado (IVA) grava al valor
de transferencia de dominio o la importacién de bienes muebles de naturaleza
corporal, en todas las etapas de su comercializacion y al valor de los servicios

prestados. Son sujetos pasivos del IVA:

e Las personas naturales y las sociedades que habitualmente efectien
transferencias de bienes gravados con una tarifa del 12%.

e Quienes realicen importaciones gravadas con una tarifa, ya sea por cuenta
propia o ajena.

e Las personas naturales y las sociedades que habitualmente presten servicios
gravados con una tarifa del 12%.

Los Sujetos Pasivos del IVA tienen la obligacion de emitir y entregar al adquiriente
de un bien o al beneficiario del servicio, facturas de venta, por las operaciones que
efectlen. Esta obligacion regira aun cuando la venta o prestacion de servicios no se
encuentran gravados o tengan tarifa cero. El no otorgamiento de facturas de venta
constituird un caso especial de defraudacion, que sera sancionado de conformidad

con el Cadigo Tributario.
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3.3.2.2.2.9. Requisitos para obtener el RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) es el nimero de identificacion personal
e intransferible de todas aquellas personas naturales y juridicas, tanto nacionales
como extranjeras, que realicen actividades econdmicas. Se debe sacar el RUC al
iniciar una actividad econémica o cuando se disponga de bienes o derechos por los
que se tenga que cancelar algun tipo de tributo, toda persona debe acercarse a las
oficinas del SRI a obtener el RUC, documento Unico que le acredita a realizar
transacciones comerciales en forma legal. Para obtener el RUC sea una persona

natural o sociedad debe juntar los siguientes requisitos.

e Requisitos generales que permitan identificar a quien obtiene el RUC.
e Requisitos para la identificacion de la ubicacion del domicilio y

establecimientos del contribuyente.
3.3.2.2.2.10. Requisitos para obtener el RISE

El Régimen Impositivo Simplificado (RISE), es un régimen de inscripcion
voluntaria, que reemplaza el pago del IVA y del Impuesto a la Renta a través de
cuotas mensuales y tiene por objeto mejorar la cultura tributaria en el pais. Los

requisitos para obtener el RISE son los siguientes:

e Ser persona natural.

e No tener ingresos mayores a USD 60 mil en el afio, o si se encuentra bajo
relacion de dependencia el ingreso por este concepto no supere la fraccion
bésica del Impuesto a la Renta gravado con tarifa cero por ciento (0%) para

cada afio.
o No dedicarse a alguna de las actividades restringidas.

¢ No haber sido agente de retencion durante los ultimos 3 afios.
3.3.2.2.2.11. Otros aspectos normativos para el funcionamiento de una empresa

Para el disefio organizacional, se tomara en cuenta todos los reglamentos, ordenanzas
municipales, comerciales, de sanidad, de incendios, etc., entre los cuales se puede

describir a;
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e Reglamento sustitutivo para otorgar permisos de funcionamiento a los
establecimientos sujetos a vigilancia y control sanitario.

e Derechos por permiso de funcionamiento.

e Reglamento de prevencion, mitigacion y proteccion contra incendios.

e Clasificacion de los edificios segln su uso.

e Requisitos para la obtencién del permiso de funcionamiento.

e Requisitos para obtener el impuesto a la patente.

e Inscripcion, registro y renovacion de la patente.

e Requisitos y valores a pagar para obtener el permiso de funcionamiento de
establecimientos comerciales y de servicios.

e Normativa técnica sanitaria para el control y funcionamiento de
establecimientos.

e Requisitos para el permiso del Cuerpo de Bomberos.

e Otros, de acuerdo a cada ciudad.
3.3.2.2.3. Estudio financiero

El estudio financiero determina cudl serd el monto total de la inversion y el
financiamiento que se puede realizar, esto se hace en funcién a los requerimientos de
recursos humanos, materiales y fisicos necesarios para poder cubrir la capacidad
instalada de produccion durante un ejercicio econémico y a lo largo de la vida util

del proyecto.
3.3.2.2.3.1. Inversiones
Las inversiones que tiene un proyecto y por lo general tienen la siguiente estructura:

Activos fijos tangibles: Son los que comprende las propiedades o bienes
susceptibles de ser tocados, tales como los terrenos, los edificios, la maquinaria, y
otros.

Activo corriente: También llamado activo circulante o liquido, es el activo de una
empresa que puede hacerse liquido (convertirse en dinero) en menos de doce meses.

Como por ejemplo, el dinero del banco, las existencias, y las inversiones financieras.
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Activo no corriente: Son los activos que corresponden a bienes y derechos que no
son convertidos en efectivo por una empresa en el afo, y permanecen en ella durante

mas de un ejercicio. Entre los activos no corrientes o fijos se puede mencionar:

e Elementos de inmovilizado material, como la maquinaria, construcciones,
vehiculos o terrenos.

e Activos intangibles, que no se pueden cuantificar fisicamente pero tienen un
valor, como por ejemplo los derechos de uso de propiedad industrial.

¢ Inversiones financieras a largo plazo, como valores de renta fija a largo plazo

0 acciones.

Activos intangibles (diferidos): Incluyen activos operacionales que carecen de
sustancia fisica, como patentes, derechos de autor, marcas registradas, franquicias y

fondos de comercio.

Capital de trabajo: Se lo considera como aquellos recursos que requiere la empresa

para poder operar a corto plazo.
Formatos para la estructuracion del plan de inversiones

Tabla 12. Formato para identificar activos

DETALLE CANTIDAD COSTO UNITARIO | COSTO TOTAL
0 0,00 0,00
TOTAL 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013)

Tabla 13. Formato para determinar el capital de trabajo operativo

VALOR VALOR
DETALLES

MENSUAL BIMESTRAL
Mano de obra directa 0,00 0,00
Costo de mercancias 0,00 0,00
Costos indirectos 0,00 0,00
TOTAL 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).
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Tabla 14. Formato para determinar el capital de trabajo administrativo y

ventas
DETALLES VALOR VALOR
MENSUAL BIMESTRAL
Gastos de ventas (sueldos) 0,00 0,00
Publicidad 0,00 0,00
Gastos administrativos (sueldos) 0,00 0,00
Material de oficina y aseo 0,00 0,00
TOTAL 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

3.3.2.2.3.2. El plan de inversiones

Es el resumen detallado de todas las inversiones tangibles o intangibles que se van a

requerir para la ejecucion del proyecto:

Tabla 15. Formato para determinar un plan de inversiones

RUBRO PROYECTO

ACTIVO FIJO*

Equipos 0,00
Herramientas 0,00
Equipos de computacion 0,00
Otros equipos 0,00
Muebles y enseres 0,00
Total activo fijo 0,00
ACTIVOS DIFERIDOS*

Adecuaciones 0,00
Investigacion y disefio 0,00
Garantia de arriendo 0,00
Registro marca y sanitario 0,00
Total activos diferidos 0,00
CAPITAL DE TRABAJO

Operativo 0,00
Administracion y ventas 0,00
Total capital de trabajo 0,00
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RUBRO PROYECTO
Total 0,00

Nota: *La determinacién de los activos puede variar conforme la caracteristica de
cada proyecto.
Fuente: (Aguilera, 2013).

3.3.2.2.3.3. Financiamiento de la inversion

El financiamiento de la inversion se lo puede realizar a través de la Corporacién
Financiera Nacional, que otorga créditos para el fomento productivo de acuerdo a las

condiciones presentadas en el Anexo “B”.

Datos de la entidad financiera

Direccién en Cuenca: Av. Ordofiez Lasso y Guayacéan Esq. Edif. Astudillo e Hijos.
Teléfono: (593) 07 407 5917 / 07 407 5947 / 07 407 5924 / 07 407 5927

Fax: (593) 07 407 5918

E-mail: cuenca@cfn.fin.ec

De acuerdo a lo que establece la CFN, puede financiar hasta el 70% de la inversion,
el otro 30% tendra que ser financiado por los emprendedores:

Tabla 16. Financiamiento de la inversion

TIPO VALOR PORCENTAJE
Financiamiento propio 0,00 30%
Financiamiento CFN 0,00 70%

Fuente: (Aguilera, 2013).

En la pagina de la entidad se puede acceder a un simulador de crédito, en la siguiente
direccion: https://ibanking.cfn.fin.ec/SimulatorServiceWebSite/CreditSimulator.aspx

3.3.2.2.3.4. Costos y gastos

Costos directos. Se derivan de la existencia de aquello cuyo costo se trata de
determinar, sea un producto, un servicio, una actividad, que para el caso de un

proyecto debe ser calculado de manera mensual y anual, asi:
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Tabla 17. Formato para determinar costos directos

COSTO VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD
UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
0 0,00 0,00 0,00
TOTAL 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

Mano de obra directa. Es la mano de obra consumida en las &reas que tienen una

relacién directa con la produccién o la prestacion de algan servicio. Es la generada

por los obreros y operarios calificados de la empresa en los procesos criticos de la

cadena productiva, la que se puede calcular de la siguiente manera:

Tabla 18. Formato para determinar el pago de salarios de la MOD

CARGO: VALOR
Remuneracion 0,00
13 sueldo 0,00
14 sueldo 0,00
Vacaciones 0,00
Fondos de reserva 0,00
Aporte patronal 0,00
Aporte IECE 0,00
Aporte SECAP 0,00
Total 0,00
NUmero de empleados 0
Total mensual 0,00
Total anual 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

Costos indirectos: Son costos que afectan la produccion o servicio, pero que no

pueden ser asignados directamente a é€l.

100




Tabla 19. Formato para determinar costos indirectos

COSTO VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD
UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
0,00 0,00 0,00
TOTAL 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

Gastos de venta

Son los relacionados con la preparacion y almacenamiento de los articulos para la
venta, la promocion de ventas, comisiones a agentes, muestrarios y exposiciones, de

propaganda, servicios de correo, teléfono del area de ventas, etc.

Tabla 20. Formato para determinar los gastos de venta

COSTO VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD
UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
0,00 0,00 0,00
TOTAL 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

Tabla 21. Formato para determinar el pago de salarios del area de venta

CARGO: VALOR
Remuneracion 0,00
13 sueldo 0,00
14 sueldo 0,00
Vacaciones 0,00
Fondos de reserva 0,00
Aporte patronal 0,00
Aporte IECE 0,00
Aporte SECAP 0,00
Total 0,00
NUmero de empleados 0
Total mensual 0,00
Total anual 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).
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Gastos administrativos

Son los gastos en los que incurre una empresa que no estan directamente vinculados
a una funcién elemental como la fabricacion, la produccion o las ventas. Estos gastos
estan relacionados con la organizacion en su conjunto en lugar de un departamento

individual.

Tabla 22. Formato para determinar los gastos administrativos

COSTO VALOR VALOR
DETALLE CANTIDAD
UNITARIO | MENSUAL | ANUAL
0,00 0,00 0,00
TOTAL 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013)

Tabla 23. Formato para determinar el pago de salarios del area administrativa

CARGO: VALOR
Remuneracion 0,00
13 sueldo 0,00
14 sueldo 0,00
Vacaciones 0,00
Fondos de reserva 0,00
Aporte patronal 0,00
Aporte IECE 0,00
Aporte SECAP 0,00
Total 0,00
Numero de empleados 0
Total mensual 0,00
Total anual 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

Presupuesto de operacion

El presupuesto de operacion esta integrado por el total de costos y gastos que genera
el proyecto y que requieren ser estimados para la vida Gtil del proyecto, para lo cual,

puede considerarse una estimacion de crecimiento de acuerdo a la Ultima tasa de
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inflacién anual que el INEC haya oficialmente calculado, de acuerdo a la situacion

econOmica y perspectivas del periodo en el cual se va a realizar este presupuesto.

Tabla 24. Formato para la elaboracion del presupuesto de operacion

DESCRIPCION ANOS
1 2 3 4 5

COSTOS
Costos directos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mano de obra directa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Costos indirectos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total costos 0,00 0,00 0,00 000 0,00
GASTOS 0,00 0,00/ 0,00 0,00 0,00
VENTAS
Sueldos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Publicidad 0,00 0,00f 0,00 0,00 0,00
Total gastos ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
ADMINISTRATIVOS
Sueldos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Generales administrativos 0,00, 0,00 0,00 0,00{ 0,00
Amortizacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Depreciaciones 0,00 0,00/ 0,00f 0,00 0,00
Total gastos administrativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
FINANCIEROS
Intereses préstamos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total gastos financieros 0,00| 0,00 0,00 0,00 0,00
Total gastos de operacion 0,00| 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL 0,00 0,00/ 0,00 0,00 0,00

3.3.2.2.3.5. Ingresos

Fuente: (Aguilera, 2013).

Los ingresos son producto de la venta de bienes o servicios que genera el proyecto.

Los mismos que pueden estimar su crecimiento conforme a la Ultima tasa de

inflacion anual que el INEC.
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Tabla 25. Formato para estimar los ingresos totales

% Precio Ingresos
Afos Produccion .

Rentabilidad | venta | proyectados
1 0,00 0,00 0,00 0,00
2 0,00 0,00 0,00 0,00
3 0,00 0,00 0,00 0,00
4 0,00 0,00 0,00 0,00
5 0,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).
3.3.2.2.3.6. Estado de situacion inicial
El estado de situacion inicial muestra la situacion de los activos, pasivos y capital o
patrimonio con que contara el emprendimiento en su etapa inicial. Los pasivos

representan las deudas con los prestamistas, el patrimonio el capital propio en el

inicio de la inversién y el activo, por los corrientes y no corrientes.

Tabla 26. Formato para la elaboracién del estado de situacion inicial

ESTADO DE SITUACION INICIAL
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE
Caja - Bancos 0,00
SUBTOTAL ACTIVO CORRIENTE 0,00
ACTIVO FIJO
Equipos 0,00
Herramientas 0,00
Equipos de computacion 0,00
Otros equipos 0,00
Muebles y enseres 0,00
SUBTOTAL ACTIVO FIJO 0,00
ACTIVO DIFERIDO
Adecuaciones 0,00
Investigacion y disefio 0,00
Garantia de arriendo 0,00
Registro marca y sanitario 0,00
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SUBTOTAL ACTIVO DIFERIDO 0,00
TOTAL ACTIVOS

PASIVO

PASIVO NO CORRIENTE

Préstamo Bancario 0,00
SUBTOTAL PASIVO NO CORRIENTE 0,00
TOTAL PASIVO 0,00
PATRIMONIO

Capital social 0,00
TOTAL PATRIMONIO 0,00
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

3.3.2.2.3.7. Estado de pérdidas y ganancias

Tiene por objeto mostrar un resumen de los ingresos y los gastos durante el

desarrollo del proyecto, clasificandolo conforme las principales operaciones del

negocio, mostrando por consiguiente las utilidades o pérdidas sufridas en las

operaciones realizadas.

Tabla 27. Formato para la elaboracion del estado de pérdidas y ganancias

PERIODOS 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Costo total 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Utilidad Bruta Ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) 15% utilidad de trabajadores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Utilidad antes impuesto a la renta 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) 22% impuesto a la renta 0,00 0,00 0,00/ 0,00 0,00
(=) Utilidad liquida ejercicio 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013)
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3.3.2.2.3.8. Evaluacion del proyecto

El objetivo es determinar el mérito de un proyecto, estimandose como tal el grado o
nivel de utilidad que obtiene el empresario privado como recompensa al riesgo de

utilizar su capital y su capacidad empresarial en la implementacion de un proyecto.

e Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es un punto de balance entre ingresos y egresos, porque en él
no hay ni pérdidas ni ganancias. Para realizar este calculo es menester clasificar los
costos en fijos y en variables. El céalculo del punto de equilibrio se lo puede realizar
mediante el método matematico en funcién de la capacidad instalada y de las ventas,

utilizando ademas la forma gréafica para su representacion.

Tabla 28. Formato para la clasificacion de costos fijos y variables

. ANO

PESCRIPCION FI1JOS VARIABLES
COSTOS
Materia prima directa 0,00 0,00
Mano de obra directa 0,00 0,00
Costos indirectos 0,00 0,00
Total costos 0,00 0,00
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Sueldos 0,00 0,00
Generales administrativos 0,00 0,00
Amortizacion 0,00 0,00
Depreciaciones 0,00 0,00
Total gastos administrativos 0,00 0,00
VENTAS
Personal ventas 0,00 0,00
Publicidad 0,00 0,00
Total gastos ventas 0,00 0,00
FINANCIEROS
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Intereses préstamos 0,00 0,00
Total gastos financieros 0,00 0,00
TOTAL 0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

Célculo del punto de equilibro en funcidn de la capacidad instalada:

PE 100

= *
VT — CV
Célculo del punto de equilibro en funcién de ventas:

CF

%
VT

PE =

1—

Donde:
e PE: Punto de equilibrio
e CF: Costos fijos
e CV: Costos variables

e VT: Ventas totales
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Figura 39. Ejemplo de la representacion grafica del punto de equilibrio en funcion
de la capacidad instalada y las ventas.
Fuente: (Aguilera, 2013).

e Flujo de caja

El Flujo de Caja permite determinar la cobertura de todas las necesidades de efectivo

a lo largo de los afios de vida util del proyecto, posibilitando ademas que el

inversionista cuente con el suficiente origen de recursos para cubrir sus necesidades

de efectivo.
Tabla 29. Formato para la elaboracion del flujo de caja
DETALLES/ ANOS 0 1 2 3 4 5
Inversion 0,00
INGRESOS
Ventas 0,00 0,00| 0,00 0,00, 0,00 0,00
TOTAL INGRESOS 0,00 0,00 0,00 0,00, 0,00| 0,00
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EGRESOS

Costos de Produccion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00f 0,00
TOTAL EGRESOS 0,00/ 0,00f 0,00f 0,00{ 0,00/ 0,00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 0,00 0,00; 0,00, 0,00, 0,00f 0,00
(-) 15% utilidad de trabajadores 0,00 0,00 0,00/ 0,00 0,00/ 0,00
UTILIDAD ANTES IMPUESTO RENTA | 0,00| 0,00, 0,00 0,00f 0,00| 0,00
(-) 22% impuesto a la renta 0,00/ 0,00f 0,00f 0,00| 0,00/ 0,00
UTILIDAD LIQUIDA 0,00/ 0,00( 0,00f 0,00| 0,00/ 0,00
(+) Amortizacién diferidos 0,00/ 0,00( 0,00f 0,00| 0,00/ 0,00
(+) Depreciaciones 0,00 0,00 0,00| 0,00 0,00/ 0,00
FLUJO NETO DE CAJA 0,00/ 0,00f 0,00f 0,00{ 0,00/ 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

e Costo de oportunidad

El costo de oportunidad representa el calculo determinado entre las perspectivas que
tienen los inversionistas sobre el proyecto cuando realiza investigacion de mercados,
mas el porcentaje de la tasa de interés establecida para la cancelacion del crédito, en
base al porcentaje de financiamiento, sea este propio (30%) o bancario (70%), que se
lo puede calcular conforme el siguiente ejemplo: “Luego de realizar el estudio de
mercado el emprendedor considerd un costo de oportunidad de los inversionistas en
un 20% (Utilidad que una empresa puede obtener en el mercado) y la tasa de interés
establecida por la CFN para emprendimientos productivos, que actualmente esta en

el 9,33%, por lo que el costo de oportunidad queda de la siguiente manera”:

Tabla 30. Ejemplo de calculo del costo de oportunidad de un proyecto

FINANCIAMIENTO CFN FINANCIAMIENTO PROPIO
70% 30%
TASA INTERES CFN | COSTO OPORTUNIDAD ACCIONISTAS
9,33% 20,00%
6,53% 6,00%

Fuente: (Aguilera, 2013).

Es asi, que el costo de oportunidad, de acuerdo al ejemplo, quedaria en el 12,53%.
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e Valor Actual Neto

El valor presente neto (VAN) es la diferencia entre el valor presente de las entradas
de efectivo y el valor presente de las salidas de efectivo a lo largo de un periodo de
tiempo. El VAN se utiliza en el presupuesto de capital para analizar la rentabilidad
de una inversion o proyecto proyectado. Para su calculo se puede utilizar la siguiente

férmula;

D D2 Dn
VA = + o v S
(1+i) (1+i)2 (1+i)y

Mediante el uso de herramientas de software, el célculo del VAN, se lo puede

realizar de la siguiente forma:

Tabla 31. Formato para el calculo del VAN

FACTOR
- FLUJO NETO . VALOR
ANOS ACTUALIZACION
ANUAL ACTUALIZADO
12,53%
0 -0,00 -0,00
1 0,00 0,00 0,00
2 0,00 0,00 0,00
3 0,00 0,00 0,00
4 0,00 0,00 0,00
) 0,00 0,00 0,00
0,00
0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

1
(1+10)"

Factor de Actualizacion =

VAN = ZFNA — INVERSION INICIAL
e Tasa Interna de Retorno

La tasa interna de rendimiento (TIR) es una métrica utilizada en el presupuesto de

capital para estimar la rentabilidad de las inversiones potenciales. La tasa interna de
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rendimiento es una tasa de descuento que hace que el valor presente neto (VAN) de

todos los flujos de efectivo de un proyecto en particular sea igual a cero. Para su

calculo se puede utilizar la siguiente férmula:

n

TIR=Y.

=0

Fn

(1+i)*

Mediante el uso de herramientas de software, el célculo del TIR, se lo puede realizar

de la siguiente forma:

Tabla 32. Formato para el calculo de la TIR

ACTUALIZACION
- FLUJO FACTOR FACTOR
ANOS . VAN . VAN
NETO |ACTUALIZACION ACTUALIZACION
MENOR MAYOR
0% 0%

0 -0,00 -0,00
1 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
2 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
4 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

0,00 0,00

0,00 0,00

Fuente: (Aguilera, 2013).

TIR = Tm + Dt

(VAN menor)

(VAN menor — VAN mayor)

Periodo de recuperacion de capital

Consiste en el tiempo requerido para recuperar la inversién original, en una medida

de la rapidez con que el proyecto reembolsara el desembolso original de capital. Para

su célculo se puede utilizar la siguiente formula:
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Periodo de payback = [

Periodo ultimo con flujo
acumulado negativo

|

Valor absoluto del Gltimo
flujo acumulado negativo

Valor del flujo de caja
en el siguiente periodo

Mediante el uso de herramientas de software, el calculo del periodo de recuperacion

de capital, se lo puede realizar de la siguiente forma:

Tabla 33. Formato para el calculo del periodo de recuperacion de la inversion

Fuente: (Aguilera, 2013).

3.3.3. Puesta en marcha

3.3.3.1. Plan de accion

ANOS | INVERSION [ FLUJO NETO FLUJO
ACUMULADO

0 -0,00

1 0,00 0,00
2 0,00 0,00
3 0,00 0,00
4 0,00 0,00
5 0,00 0,00

0,00

La puesta en marcha del emprendimiento, estd conformada por la aplicacion de un

plan de accion que permita ejecutar el proyecto en un maximo de seis meses,

establecido de la siguiente manera:
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Tabla 34. Plan de accion

Periodo

Mes 1

Mes 2

Mes 5

Mes 6

Actividades:

1.

Idea del negocio

1.1

Establecer cudl es la actividad en la que se puede desarrollar un

negocio mediante la aplicacion de la técnica de lluvia de ideas

1.2. Eleccidn del negocio

2. Identificacion de la actividad econémica

2.1. ldentificar la actividad econdémica en la matriz ClIU 4.0 del
INEC

2.2. Obtener el RISE 0 RUC en el SRI

3. Estudio de mercado

3.1. Elaborar el estudio de mercado

3.2. Determinar el publico objetivo

3.3. Identificar la demanda insatisfecha

4. Orientacion estratégica

4.1. Establecer el direccionamiento estratégico de la empresa

(misidn, vision, objetivos, estrategias, marketing mix)
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Periodo

Mes 1

Mes 2

Mes 5

Mes 6

4.2. Disefiar indicadores de gestion

4.3. Disefiar el cuadro de mando integral

5. Plan de negocio

5.1. Establecer las caracteristicas con ventajas y desventajas del
lugar donde se va a ubicar el negocio (costos, ubicacion,
entorno, transporte, competencia, materiales, mano de obra, etc.)

5.2. Establecer la distribucion del establecimiento

5.3. Determinacion del proceso del servicio que se va a ofrecer

5.4. Establecer los procesos organizacionales

5.5. Disefiar la estructura organica con la que se va a trabajar

5.6. Inscribirse en la Superintendencia de Compafiias

5.7. ldentificar los permisos locales necesarios para el
funcionamiento de la empresa

5.8. Realizar el estudio financiero

5.9. Identificar las necesidades de financiamiento

5.10. Acudir a CFN, bancos o0 cooperativas para alcanzar

financiamiento (en caso de ser necesario)
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Periodo

Mes 1

Mes 2

Mes 5

Mes 6

5.11.

Contratar el local donde va a funcionar el emprendimiento

5.12.

Obtener los permisos de funcionamiento, conforme el giro del

negocio

5.13.

Realizar la adquisicion de los equipos, herramientas, muebles y
enseres y otros, de acuerdo al giro del negocio

5.14.

Contratar al personal necesario

5.15.

Realizar la inscripcion en el IESS

5.16.

Adquirir los insumos y materiales (en caso de ser necesario)

5.17.

Elaborar la publicidad y propaganda (volantes, pagina web,

spots publicitarios, etc.), de acuerdo al giro del negocio

5.18.

Iniciar las actividades del negocio

Plan de expansion del negocio

6.1.

Realizar la primera evaluacion general del funcionamiento del

negocio

6.2.

Estudiar el mercado para determinar la posibilidad de expandir

el negocio

6.3.

Establecer los factores clave de éxito, mediante la aplicacion de

estrategias para alcanzar una ventaja competitiva
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Periodo Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
1/2|3/4|1|2|3 2/3/4[1] 2|3 2|3 2|3
6.4. Determinar los objetivos del plan de expansion
6.5. Establecer las tacticas de implementacién
6.6. Disefiar la estrategia de comunicacion
6.7. Identificar las herramientas a utilizarse
6.8. Elaborar el plan de expansion (plan de marketing, plan
estratégico, plan financiero)
6.9. Evaluar la implementacion de la estrategia

Fuente: (Aguilera, 2013).
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4.1.

4.1.1.

Capitulo 4

Formas de expandir el negocio

Plan de expansion del negocio

Factores clave de éxito

La clave del éxito sera satisfacer la demanda de los consumidores, no basta con solo

complacer sus necesidades, hay que superar sus expectativas mediante una amplia

seleccion y factores que ayuden a cumplir este objetivo.

4.1.2.

Atencion rapida al cliente.

Empleados motivados y bien entrenados.

Estrategia de campafia de marketing para aumentar el volumen de ventas.
Productos innovadores y de calidad.

Servicio de calidad en la venta y postventa.

Mejor precio del mercado.

Adaptacion a la tecnologia y el constante cambio global.

Crear diferenciacion con la competencia.

Vision para identificar las oportunidades.

Objetivos

Después del andlisis de la situacion, se ha establecido los siguientes objetivos:

1. Incrementar la cuota de mercado.

2. Aumentar el volumen de ventas, con el lanzamiento de una estrategia de

marketing.

3. Crear conciencia entre el publico objetivo. Utilizando publicidad excesiva a

través de los medios preferidos por el mercado objetivo.

4. Crear pertenencia del producto y posicion entre la mente del cliente.
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4.1.3. Téactica de implementacion

Lanzar una campafia publicitaria que incluya canales de comercializacion en linea y

fuera de linea.

Los canales de comercializacion en linea incluiran cualquier camparia o programa de
marketing electronico, pago por clic, afiliados, correo electrénico, banner a los
ultimos canales relacionados con web, blog, microblogging, RSS, podcast y
television por Internet. Los canales de comercializacion fuera de lineas son impresos
tradicionales (periddicos, revistas), pedidos por correo, relaciones publicas,

relaciones con la industria, vallas publicitarias, radio y television.
La téctica de implementacion busca:

Incrementar la venta.

Extender la conciencia de marca.

Aumentar la lealtad del cliente.

Medir la satisfaccion del cliente.

Crear una relacion con el cliente a nivel personal.

Controlar y observar la opinion publica.

N o g s~ w D Pe

Para recibir comentarios del cliente de forma regular.
4.1.4. Estrategia de comunicacion

La estrategia de la comunicacion busca lograr todos los objetivos de marketing que
se prescriben en el marketing mix a través de un fuerte mensaje de posicionamiento,
creando conciencia entre las personas con respecto al producto, brindando el
conocimiento técnico y el beneficio competitivo del producto al mercado objetivo,
estableciendo la imagen de marca del producto, diferencia la caracteristica del
producto en la mente del cliente. Con la ayuda de un mensaje de posicionamiento

estratégico se creara valor de marca entre todos los competidores.
4.1.5. Herramientas a utilizase

Se utilizarén las siguientes herramientas para capturar al publico objetivo con

respecto al mercado objetivo:
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4.1.5.1. Anuncios
El objetivo principal de la publicidad de la empresa serd el siguiente:

e Aumentar la conciencia de marca.
e Informar al mercado objetivo sobre el producto.
e Persuadir sobre el producto al mercado objetivo con respecto al precio y la

calidad, en base al mensaje de posicionamiento.
» Estrategia publicitario

Se desarrollard una estrategia publicitaria para lograr los objetivos de una camparia
que requiere que se tenga en cuenta tanto el "Mensaje” que se comunicard como los

"Medios" a través de los cuales se enviara.
» Mensaje publicitario

Se buscara ser creativos, imaginativos e innovadores en el desarrollo del mensaje

publicitario, tanto en términos de lo que se dice como de como se dice.
Lo que dice la empresa:

Se usara la “idea grande” y normalmente se abordara los beneficios clave que busca
el publico objetivo, motivando a la audiencia a prestar atencion. Dada la busqueda

constante de nuevas formas de atraer a las audiencias objetivo.
4.1.5.2. Promocion de ventas

En la promocién de ventas, se proporcionara a los clientes herramientas de
promocion comercial, tales como descuentos, obsequios, cupones, ofertas de precios,

muestras en el mercado objetivo, con lo que se lograra

e Incrementar la venta inmediata de servicios.
e Incrementar el soporte entre la fuerza de ventas del vendedor.

e Obtener el apoyo del comercio de comercializacion del servicio.

» Estrategias de promocion
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Con la ayuda de la estrategia promocional, se intentara cambiar el comportamiento
de compra de los consumidores, aumentar la imagen de marca, incrementar las
ganancias y aumentar la venta del producto. Se aplicard una estrategia de promocion

de venta dirigida al consumidor.
» Herramienta de promocion de venta al consumidor
Se aplicaré las siguientes herramientas promocionales para aumentar la venta:

e Oferta de precio: el trato de precio es la reduccion temporal en el precio del
producto, proporcionando dos tipos de ofertas de precio: ofertas temporales y
ofertas de paquetes de precios.

e Cupdbn: Un cupon es tipicamente un certificado impreso que otorga al
portador una reduccion de precio o valor especial en un producto especifico,
generalmente por un periodo especifico. En este se va a proporcionar varios
tipos de cupones que contienen varios precios de descuento para que el
cliente obtenga la ventaja de este descuento.

e Oferta: La oferta dependera de la temporada. La campafia se comercializara
con anuncios impresos y web y contara con contenidos audiovisuales
dindmicos y llamativos. Asi mismo se brindara una oferta de algin regalo o a

precio de ganga para alentar a los clientes a comprar.
» Especialidades publicitarias

Las especialidades publicitarias también Ilaman un producto promocional. Se dara
principalmente a los clientes leales. Incluye varias tarjetas como tarjetas de
cumpleafios, tarjetas de afio nuevo. Se realizard principalmente para retener al

antiguo cliente.
4.1.5.3. Relaciones publicas

Las relaciones publicas no es otra cosa que la creacidn de una relacion favorable para
la organizacion y el producto que se realiza a través del uso de diversos canales de
comunicacion y herramientas. Por lo tanto, la relacion publica se realiza
principalmente para mejorar la imagen de la empresa y crear una buena imagen en la

mente de los clientes.
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El objetivo principal de la empresa en relacion con la relacion publica sera el

siguiente:

Crear conciencia sobre los servicios: Se creara elementos de relaciones
publicas que generen atencion y conciencia del consumidor a través de
ubicaciones de medios y eventos especiales.

Crear interés: en esta relacion publica, el objetivo es crear interés publico
para utilizar el servicio al menos una vez en el mercado objetivo.
Proporcionar informacion: a través de la relacion publica, se puede
proporcionar informacién importante sobre la actividad de la empresa y su
funcion y servicio del producto proporcionado. Esta informacion se envia al
publico a través del periddico, el sitio web del articulo y el material de
garantia. Brindar informacion ayuda al publico a entender la caracteristica del
producto.

Demanda estimulante: Un articulo positivo en un periédico, en la television,
en un programa de noticias 0 mencionado en Internet, a menudo da como
resultado un aumento discernible en la venta de productos.

Reforzar la marca: también se crea un refuerzo de la marca al mantener
relaciones positivas con audiencias clave y, por lo tanto, ayudar a construir

una imagen fuerte.

4.1.5.4. Marketing directo

Con la ayuda del marketing directo, la empresa puede contactar directamente con los

clientes a través de pedidos por correo, teléfono, fax, correo electrénico o venta por

Internet. El objetivo principal de la empresa para hacer el marketing directo seré el

siguiente:

Mantener la lealtad perpetua de los clientes.
Buscar un contacto directo con el cliente

Mantener una relacion regular con el cliente

La estrategia en marketing directo sera el envio de un catalogo de pedidos por correo

a los clientes, aplicando varias herramientas para esto: correo directo, telemarketing,

email marketing, fax, correo de voz, cupones y otros.
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4.1.5.5. Planificacién de medios

Los anuncios impresos se publicaran en publicaciones mensuales de negocios y

revistas sociales. Canales de comunicacion como llamadas telefonicas, mensajes de

texto y el uso de medios electronicos como internet, redes sociales, blogs, correo

electrénico y otros.

4.1.6. Evaluacion de la implementacion de la estrategia de comercializacion

La evaluacion de la implementacion de la estrategia es necesaria porque:

El costo de la publicidad y la comunicacion aumenta dia a dia, por lo que es
necesario averiguar si la inversion en el plan estd generando algun
rendimiento o simplemente esta desapareciendo.

Se requiere evaluar las diversas alternativas de comunicacion, como mensajes
alternativos, herramientas tecnolégicas, medios, y otros, para elegir los mas
efectivos.

Proporciona retroalimentacion completa sobre el desempefio de varias
alternativas estratégicas y proporcionara una base para la planificacion futura.
La evaluacion aumentara la efectividad de la comunicacion de mercadeo
eliminando alternativas improductivas y agregando alternativas productivas.
La evaluacion proporciona la informacion completa sobre el gasto total de la
estrategia.

Ayuda a juzgar el resultado conductual del mercado objetivo.

Permite juzgar el resultado orientado a la comunicacion del mercado objetivo.
Se logra asignar como guia sobre el nuevo mercado objetivo para una nueva

implementacion del plan en otros servicios de la empresa.
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Conclusiones

En el entorno actual, hacer realidad una idea de emprendimiento no solo requiere de
conocimientos adquiridos en un aula de clase; para lograr consolidar un negocio
sostenible en el tiempo, es necesario cierto grado de experiencia y pericia que solo se
adquiere mediante la practica y la aplicacion real en el medio de dichos
conocimientos. El costo de recaudar estas habilidades necesarias generalmente es
muy alto y se ve reflejado en negocios con pérdida y en quiebra o en

emprendimientos que ni siquiera se hicieron realidad.

Mediante la revision bibliogréfica se pudo obtener los conocimientos y conceptos
tedricos necesarios para tener claro el proceso de creacién y la puesta en marcha de

un emprendimiento nuevo.

La metodologia aplicada tuvo un enfoque cuali-cuantitativo, con la aplicacion de una
entrevista y focus group a 10 y 5 emprendedores respectivamente y una encuesta a
90 emprendedores de diferentes sectores econémicos de servicios de la ciudad, con
mas de tres afios de experiencia en el mercado. Los resultados permitieron establecer
las diferentes limitaciones que tuvieron los emprendedores para iniciar sus negocios,
enfocados principalmente en la falta de financiamiento y una formacion adecuada,
debido a que no disponen de los instrumentos necesarios para emprender sus

negocios.

Como consecuencia del analisis de los resultados, se tomé en cuenta las necesidades
que tienen los emprendedores para iniciar 0 sostener sus negocios, para lo cual, se
plante6 una Guia para el desarrollo de un plan de negocios y las formas de
expandirlos, aplicado al emprendimiento del sector de servicios de la ciudad de
Cuenca, estructurado en cuatro aspectos importante, el primero orientado a la
generacion de ideas (idea de negocio, identificacion de la actividad econdémica y
estudio de mercado); el segundo, considera el estudio de factibilidad (orientacion
estratégica y estudio de viabilidad); el tercer punto establece la puesta en marcha
(plan de accion); para finalizar, estableciendo las formas de expandir el negocio (plan

de expansion del negocio).
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Recomendaciones

Es necesario que a nivel de sectores econdmicos, se realicen permanentemente
estudios de mercado para que se pueda conocer las necesidades de los consumidores
y los escenarios que se presentan a nivel de mercado, con el objetivo de disponer de

informacion valida para los emprendedores.

El emprendimiento tiene un gran potencial de crecimiento a nivel nacional, por lo
que se debe aprovechar este escenario para buscar introducir a los emprendedores a
nuevos mercados a nivel nacional, e inclusive analizar la posibilidad de proyectarlos

a nivel internacional.

La Guia para el desarrollo de un plan de negocios y las formas de expandir el
negocio disefiada en la presente propuesta puede considerarse como un instrumento
que permita a los emprendedores contar con los elementos para iniciar su negocio,
mejorar su posicionamiento en el mercado, incrementar el volumen de ventas y

alcanzar un mayor nivel de rentabilidad y sostenibilidad.
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Anexo A: Respuestas de la entrevista

Caracterizacion del entrevistado 1:

Nombre del entrevistado

Sandra Garcia Moscoso

Formacion académica

Odontdloga

Nombre del emprendimiento | OMDENTAL
Cargo o funcion Propietaria
Tiempo del emprendimiento | 5 afios

Resultados de la entrevista 1:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

No, en el sector no existen.

Dimension, politicas gubernamentales:

2. Pregunta No, en el sector no existen.
3. Pregunta Si, lo hemos logrado.
4. Pregunta No.

Dimension, programas gubernamentales:

5. Pregunta El acceso es muy limitado
6. Pregunta Si.
Dimensién, educacion y formacion:
No, todavia no se fomenta el

7. Pregunta

emprendimiento

Dimension, transferencia de conocimiento

e I+D:
8. Pregunta No, las nuevas tecnologias son muy costosas
9. Pregunta No existe ninguna

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

No, es muy limitado.

11. Pregunta

No, es muy dificil por los altos costos.

12. Pregunta

No, es muy limitado para el

emprendimiento.

Dimensién, apertura al mercado interior:
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13. Pregunta

No, todavia es muy limitado

14. Pregunta

No, los costos de infraestructura con muy

altos

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

Existen buenas carreteras lo que ha

promovido el turismo

16. Pregunta

Si.

Dimensidn, percepcion de oportunidades
de negocio:

17. Pregunta

Si, pero nos falta més capacitacion, con lo

que se lograria alcanzar mejores resultados

Si, todo depende del impulso del
18. Pregunta

emprendedor

No, falta preparacién profesional vy

19. Pregunta

capacitacion

20. Pregunta

Si, aunque falta impulso.

21. Pregunta

Si, pero falta capacitacion e impulso por

parte organismos de apoyo.

Dimensién, motivacién para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Aqui no, la mayoria busca empleos estables

en empresas privadas u organizaciones

publicas
Dimensién, empresas de alto potencial de
crecimiento:
23. Pregunta No.
24. Pregunta No.
25. Pregunta No.
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Caracterizacion del entrevistado 2:

Nombre del entrevistado Fernando Larrea
Formacion académica Secundaria
Nombre del emprendimiento | DORIAN GYM
Cargo o funcion Propietario
Tiempo del emprendimiento 10 afos

Resultados de la entrevista 2:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si, se ha podido encontrar fuentes de

financiamiento

Dimensién, politicas gubernamentales:

2. Pregunta Si.
3. Pregunta Si.

No es una limitacién, sin embargo, si afecta
4. Pregunta

a la produccién

Dimension, programas gubernamentales:

5. Pregunta

Si, pero sigue siendo muy limitada.

6. Pregunta

Si, sin embargo, falta mas apoyo de

organismos privados.

Dimensién, educacion y formacion:

7. Pregunta

No, falta fomento a la profesionalizacion y

capacitacion.

Dimension, transferencia de conocimiento

e 1+D:

No, sin embargo, se busca mecanismos en
8. Pregunta .

otras ciudades.
9. Pregunta No, el acceso es muy limitado

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

No.

11. Pregunta

No, se debe buscar en otras ciudades.

12. Pregunta

No, se tienen que buscar en otras ciudades.
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Dimensién, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

No, sin embargo, los emprendedores
buscamos la manera de abrirnos conforme

nuestras posibilidades

14. Pregunta

No, muy dificilmente

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

Actualmente se cuenta con buena

infraestructura lo que ha fomentado las
actividades productivas, en especial el

turismo

16. Pregunta

Si.

Dimensién, percepcion de oportunidades
de negocio:

17. Pregunta

Si, pero falta mayor capacitacién

18. Pregunta

No, pero hacen su mejor esfuerzo

19. Pregunta

No, falta mayor fomento y conocimiento

20. Pregunta

Si, pero no tienen apoyo, por lo que muchos

proyectos se quedan en ideas y suefios

21. Pregunta

Si, gracias a que existe interés por

capacitarlos y apoyarlos

Dimensién, motivacién para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Si, es una realidad en nuestra comunidad

Dimensién, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta No.
24. Pregunta No.
25. Pregunta No.
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Caracterizacion del entrevistado 3:

Nombre del entrevistado

Edison Astudillo

Formacion académica

Ingeniero en sistemas

Nombre del emprendimiento | ABAGO
Cargo o funcion Propietario
Tiempo del emprendimiento 7 afios

Resultados de la entrevista 3:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si, existen diversas posibilidades

Dimensién, politicas gubernamentales:

2. Pregunta Si, existe una importante politica publica
3. Pregunta No, es muy burocratico
4. Pregunta Si, falta mejorar en este aspecto

Dimension, programas gubernamentales:

5. Pregunta

Si, aunque falta mejorar la promocién

6. Pregunta

Si

Dimensién, educacion y formacion:

7. Pregunta

Si, pero falta mejorar esta situacion

Dimension, transferencia de conocimiento

e 1+D:

8. Las empresas nuevas y en crecimiento se
pueden costear las Ultimas tecnologias No.

9. Pregunta No.

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

Es muy limitado

11. Pregunta

Es muy limitado, se tiene que buscan en

otras ciudades

12. Pregunta

No, pero se sigue creciendo, todavia se sigue

buscando los servicios en otras ciudades

Dimensién, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

Si, si se lo proponen
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14. Pregunta

Por lo general no

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

Si estan en excelente estado y se puede

mejorar los servicios de comunicacion

16. Pregunta

Si, incluso muchos servicios son subsidiados

Dimension, percepcion de oportunidades

de negocio:

17. Pregunta

Si, pero les falta capacitacion

18. Pregunta

No, pero pueden aprender

19. Pregunta

No, falta fomento al emprendimiento

20. Pregunta

Si, pero necesitan mas impulso y

asesoramiento

21. Pregunta

Si, pero les falta capacitacion

Dimensién, motivacién para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Si.

Dimensién, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta

Si, pero todavia tiene muchas limitaciones

24. Pregunta

No.

25. Pregunta

No.
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Caracterizacion del entrevistado 4:

Nombre del entrevistado

Giovanna Gallardo

Formacion académica

Ingeniera en contabilidad y auditoria

Nombre del emprendimiento | ATYCO
Cargo o funcion Propietaria
Tiempo del emprendimiento 9 afios

Resultados de la entrevista 4:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si para las personas adecuadas con

mentalidad de creacion de empresas

Dimensién, politicas gubernamentales:

2. Pregunta No.
Los tramites si se pueden realizar en una
semana (en algunos casos) pero no se
3. Pregunta ] ] ]
obtienen los en ese plazo muchas licencias y
permisos
Se paga por todo antes de empezar. Es
4. Pregunta

peligroso hasta tener ideas

Dimension, programas gubernamentales:

Desde los organismos decididamente no.

5. Pregunta Encima las personas encargadas de facilitar
esa informacion no entienden de empresas
En nomero tal vez, pero con enfoque
inadecuado,  repetitivo,  solapado vy
6. Pregunta

excesivamente engorrosas, por lo tanto no

son adecuadas

Dimensién, educacion y formacion:

7. Pregunta

Ser buen profesional no garantiza ser buen

empresario

Dimension, transferencia de conocimiento
e 1+D:

8. Pregunta

A veces si, pero falta cultura tecnoldgica
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9. Pregunta

Las palabras “suficiente y adecuada” no

suelen ir de la mano

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

Hay buenos proveedores, pero muchos
buenos proyectos carecen de recursos por lo
gue no resultan rentables desde la
perspectiva de proveedores, consultores y

subcontratistas

11. Pregunta

No

12. Pregunta

Acceso si, buen asesoramiento o condiciones

pocas veces

Dimensién, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

Hay grandes diferencias entre los sectores.
Quizd falla méas la informacion y la

formacion que los recursos

14. Pregunta

No.

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

En principio excesivamente caro no, pero
hay carencia de suelo industrial o demasiado
precario que no cuenta con una oferta
completa. El precio de las conexiones a
Internet es asumible pero excesivo para las

prestaciones que ofrece

16. Pregunta

Si cuando no implica canalizaciones.

Dimensidn, percepcion de oportunidades

de negocio:

17. Pregunta

Hay mas buenas oportunidades que

circunstancias o apoyos adecuados

18. Pregunta

Hay las dos cosas, pero falla el entorno

social e institucional

19. Pregunta

Hay ayudas y oportunidades, pero también

mas competencia y falta de estrategia

institucional
20. Pregunta No
21. Pregunta No

134




Dimensién, motivacion para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Si

Dimensidon, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta

Hay algunas iniciativas pero

excesivamente burocratizadas

lentas vy

24. Pregunta

No.

25. Pregunta

En las instituciones no. So6lo en algunas

organizaciones empresariales
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Caracterizacion del entrevistado 5:

Nombre del entrevistado

Andrés Orellana

Formacion académica

Doctor en leyes

Nombre del emprendimiento

BUFET DE ABOGADOS

Cargo o funcion

Propietario

Tiempo del emprendimiento | 5 afios

Resultados de la entrevista 5:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

La banca privada proporciona un gran

impulso a los emprendedores

Dimensién, politicas gubernamentales:

2. Pregunta No.
3. Pregunta Es muy poco probable
La carga impositiva causa demasiadas
4. Pregunta o
limitaciones
Dimension, programas gubernamentales:
5. Pregunta No.
6. Pregunta No, en la ciudad es casi nulo.

Dimensién, educacion y formacion:

7. Pregunta

La capacitacion en la ciudad es muy

limitada.

Dimension, transferencia de conocimiento

e 1+D:
8. Pregunta No, su acceso es muy limitado
9. Pregunta No, son altamente deficientes

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

Si, aunque son muy limitadas, puesto que la
mayoria se centran en ciudades de mayor
peso empresarial, como es el caso de la

ciudad de Guayaquil.

11. Pregunta

No, tienen que acceder a servicios en otras
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ciudades

12. Pregunta

Los servicios hacia la ciudad estan en
crecimiento, siempre se busca mejorar este

tipo de servicios

Dimensidn, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

Se pueden ver muy limitados, sin embargo,
depende mucho de su iniciativa como

emprendedores

14. Pregunta

Aunque es muy limitado, dependera del tipo

de actividad que van a realizar

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

La ciudad cuenta con buenos accesos e

infraestructura

16. Pregunta

Si, gracias a que son subsidiados.

Dimensidn, percepcion de oportunidades

de negocio:

17. Pregunta

No, puesto que no han recibido Ia

capacitacion necesaria

18. Pregunta

El personal capaz de dirigir una empresa el
muy bajo.

19. Pregunta

No, puesto que la mayor parte de personas

buscan el trabajo informal

20. Pregunta

No, les falta impulso y capacitacion

21. Pregunta

No, debido a tienen los

conocimientos necesarios

que no

Dimensidn, motivacién para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

No, la mayor parte busca el impulso de sus

microempresas o la informalidad

Dimensién, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta

En la ciudad practicamente no existe, aunque
esporadicamente algunos organismos lo

realizan

24. Pregunta

No.

25. Pregunta

No, se adolece de este tema.
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Caracterizacion del entrevistado 6:

Nombre del entrevistado Ivan Piedra

Formacién académica Arquitecto

Nombre del emprendimiento | PIEDRA ARQUITECTOS
Cargo o funcion Propietario

Tiempo del emprendimiento | 9 afios

Resultados de la entrevista 6:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si, debido a que en la ciudad existen diversas

entidades que brindan este tipo de servicio.

Dimensién, politicas gubernamentales:

A partir de la implementacion de la

economia popular y solidaria se ha

2. Pregunta conseguido una politica para apoyar este
sector, sin embargo, todavia no ha logrado
consolidarse adecuadamente.

Existe mucha burocracia en el sistema, lo

3. Pregunta o
que no apoya el emprendimiento.

Si, existe una carga impositiva que no

4. Pregunta

favorece el emprendimiento

Dimension, programas gubernamentales:

5. Pregunta

En la ciudad practicamente no existe este

tipo de servicio

6. Pregunta

Son muy pocas, no existe un verdadero

impulso al emprendimiento

Dimension, educacion y formacion:

7. Pregunta Es muy limitada y costosa.
Dimension, transferencia de conocimiento
e 1+D:
Précticamente les resulta imposible, por los
8. Pregunta Lo -
costos y la limitacion de conocimiento
9. Pregunta No, son limitadas
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Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

No, es altamente limitado

11. Pregunta

No, existen muchas limitaciones

12. Pregunta

Es un ambito en crecimiento, existen
diferentes alternativas que a las que pueden

acceder los emprendedores

Dimensidn, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

Su acceso es muy limitado.

14. Pregunta

Es muy dificil, por la vulnerabilidad del

mercado

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

Si, en la mayor parte de la ciudad.

16. Pregunta

Si, la mayoria son subsidiados por el estado.

Dimensién, percepcion de oportunidades

de negocio:

17. Pregunta

No, los conocimientos son muy limitados

18. Pregunta

No, falta fomento a la profesionalizacion y
capacitacion

19. Pregunta

No, en la ciudad falta experiencia

20. Pregunta

No, por lo que la mayor parte de

emprendedores buscan la informalidad

21. Pregunta

No, los conocimientos son muy limitados

Dimension, motivacién para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Si, pero luego encuentran una realidad muy

diferente

Dimensién, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta

No, es muy limitado, no existe organismos

que los impulsen

24. Pregunta

Creo que no, aunque se busca mejorar su

proyeccion

25. Pregunta

No, puesto que no existe ni los

conocimientos ni la experiencia
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Caracterizacion del entrevistado 7:

Nombre del entrevistado

Cristian Méarquez

Formacion académica

Ingeniero en disefio grafico

Nombre del emprendimiento | DIGRAVI
Cargo o funcion Propietario
Tiempo del emprendimiento | 9 afios

Resultados de la entrevista 7:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si, existe gran cantidad de recursos para el

financiamiento al emprendimiento

Dimensién, politicas gubernamentales:

Si, las politicas publicas estan destinadas al

2. Pregunta

fomento emprendedor

Si, se ha mejorado rotundamente la gestion
3. Pregunta o

publica
4. Pregunta No, més bien la fomentan

Dimension, programas gubernamentales:

5. Pregunta

En la ciudad no conozco que exista este tipo

de actividad

6. Pregunta

Si, especialmente gubernamentales

Dimensién, educacion y formacion:

7. Pregunta

Les falta mucho por trabajar, sin embargo, el
gobierno fomenta con sus medios este tipo

de conocimiento.

Dimension, transferencia de conocimiento

e 1+D:
El financiamiento al emprendimiento, tiene
como uno de sus factores la busqueda de la
8. Pregunta L .
aplicacion de la tecnologia, sin embargo,
todavia existen muchas limitaciones.
Los organismos publicos buscan alcanzar
9. Pregunta

este objetivo, planteada principalmente en la
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matriz productiva.

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

En la ciudad hay todavia bastantes

limitaciones.

11. Pregunta

En la ciudad aun no.

12. Pregunta

Si, algunas entidades se han preocupado por

brindar los mejores servicios financieros.

Dimensién, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

Si, solo depende de la iniciativa del

emprendedor.

14. Pregunta

Si, para eso existen diferentes alternativas de

financiamiento

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

El pais dispone de una gran infraestructura,
gracias a la inversion que ha realizado el

Gobierno.

16. Pregunta

Si.

Dimensién, percepcion de oportunidades
de negocio:

17. Pregunta

Si, puesto que se ha fomentado la
capacitacion como medio de apoyo al

emprendedor

18. Pregunta

Si, han

administrar sus recursos

mejorado su capacidad de

19. Pregunta

No, sin embargo, la educacién y la
capacitacion podrian incentivar este tipo de

actividades.

20. Pregunta

Si, lo que les falta es el impulso necesario

para poner en marcha sus ideas.

21. Pregunta

Se les puede brindar ayuda y asesoramiento.

Dimensién, motivacion para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Si, la mayoria de las personas la ven como
una manera de independizarse y cumplir sus

metas sociales y econémicas
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Dimensién, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta

Como politica publica de apoyo al
emprendimiento, se busca fomentar esta

actividad de manera técnica y ordenada

24. Pregunta

No.

25. Pregunta

No, falta disefiarlas.
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Caracterizacion del entrevistado 8:

Nombre del entrevistado

Pablo Calle

Formacion académica

Ingeniero en mecanica automotriz

Nombre del emprendimiento | CALLE CAR
Cargo o funcion Propietario
Tiempo del emprendimiento | 12 afos

Resultados de la entrevista 8:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si, se ha impulsado el emprendimiento

Dimensién, politicas gubernamentales:

Si, a través de programas de fomento al

2. Pregunta o
emprendimiento
3. Pregunta Si, se ha buscado mejorar la gestion pablica.
No, mejor es un apoyo que fomenta el
4. Pregunta

emprendimiento

Dimension, programas gubernamentales:

5. Pregunta

En la ciudad no existe este tipo de

actividades.

6. Pregunta

Si, principalmente a nivel gubernamental.

Dimensién, educacion y formacion:

7. Pregunta Si.
Dimension, transferencia de conocimiento
e 1+D:
Es muy dificil, sin embargo, también existen
8. Pregunta .
programas de apoyo a estas actividades
9. Pregunta Si.

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

En la ciudad son muy limitados.

11. Pregunta

En la ciudad si, sin embargo, se presentan

muchas limitaciones

12. Pregunta

Si, la banca publica y privada buscan
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mejorar sus Servicios.

Dimensién, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

Si.

14. Pregunta

No, sin embargo, depende de sus iniciativas

Dimension, acceso a infraestructura fisica:

Si, el pais cuenta con una gran
15. Pregunta .

infraestructura.
16. Pregunta Si.

Dimensién, percepcion de oportunidades
de negocio:

17. Pregunta

No, sin embargo, se busca profesionalizarlos

y capacitarlos.

18. Pregunta

No, pero se los capacita.

19. Pregunta

Si, la mayor parte lo hace desde la

informalidad y luego formalizando sus

negocios y haciéndoles crecer

20. Pregunta

Les falta mucho, sin embargo, se pueden

reconocer la iniciativa de  buenos

emprendedores

21. Pregunta

No, pero se los sigue capacitando.

Dimensién, motivacién para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Si, como una alternativa a la falta de empleo.

Dimensién, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta

Si, se lo hace como politica gubernamental,

mediante el fomento a la matriz productiva.

24. Pregunta

Si, estan alineadas a las politicas del

gobierno.

25. Pregunta

No.
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Caracterizacion del entrevistado 9:

Nombre del entrevistado Nelson Céardenas

Formacién académica Ingeniero Civil

Nombre del emprendimiento | CARDENAS CONSTRUCCIONES
Cargo o funcion Propietario

Tiempo del emprendimiento | 12 afos

Resultados de la entrevista 9:

Preguntas

Respuestas

Dimensidn, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si, la ciudad dispone de fuentes de
financiamiento publicas y privadas

Dimensidn, politicas gubernamentales:

2. Pregunta

Si, existen politicas necesarias para
fomento al emprendimiento,
principalmente de las personas mas

vulnerables

3. Pregunta

Si, se ha mejorado la gestién dando més
agilidad y menos burocracia

4. Pregunta

En el caso de la ciudad existen diferentes
incentivos tributarios para fomentar el

emprendimiento

Dimensidn, programas

gubernamentales:

En la ciudad no existe este tipo de

5. Pregunta ..
actividades.
A nivel puablico si se presentan
programas, los cuales son
complementados con programas
6. Pregunta ) ) ]
impulsados por entidades privadas,

principalmente las Cooperativas de

Ahorro y Crédito.
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Dimensidn, educacién y formacion:

7. Pregunta

En la ciudad existe un interés por
mejorar la capacitacion empresarial, para
lo cual se estd impulsando la creacién de
un mayor numero de instituciones de este

tipo

Dimension, transferencia de

conocimiento e 1+D:

No, dificilmente, los programas apuntan

mas a la construccion de pequefios

8. Pregunta ) . L
negocios, que no utilizan casi ningun
tipo de tecnologia
No, son muy limitadas o casi

9. Pregunta

inexistentes.

Dimension, infraestructura comercial

y profesional:

10. Pregunta

La ciudad esta en crecimiento y ya se
disponen de todo tipo de actividades que
pueden  brindar  soporte a los
emprendedores.

11. Pregunta

Si.

12. Pregunta

Si, los servicios bancarios publicos y
privados han crecido a wun ritmo
acelerado en los Ultimos afos, gracias a
que la ciudad es un nuevo polo de

desarrollo econdémico, social y comercial

Dimension, apertura al mercado

interior:

13. Pregunta

Si, pero mucho tiene que ver con la

actitud y la iniciativa del emprendedor.

14. Pregunta

Dependera del tipo de inversion y la

actividad a la que se dedique.

Dimensidn, acceso a infraestructura
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fisica:

15. Pregunta

El crecimiento de la infraestructura de la
ciudad en los ultimos afios ha sido
vertiginoso, lo que ha impulsado el
turistico,

crecimiento comercial y

productivo

16. Pregunta

Si, la mayor parte estan subsidiados por

el Estado, incluso para el sector

productivo

Dimensidn, percepcion de

oportunidades de negocio:

17. Pregunta

Se busca mejorar su capacitacion.

18. Pregunta

No, pero se les deberia capacitar

19. Pregunta

No.

20. Pregunta

Si, pero les falta impulso, apoyo y

financiamiento

Si, siempre y cuando se sigan
21. Pregunta .

capacitando.
Dimensidn, motivacién para crear una
nueva empresa:

Si, puesto que las oportunidades

22. Pregunta

laborales muchas veces son limitadas,

incluso para los profesionales

Dimensidn, empresas de alto potencial

de crecimiento:

23. Pregunta

Si, existen varias actividades 'y

programas

24. Pregunta

Si, puesto que hay conciencia en
incentivar el emprendimiento como una

forma de crear oportunidades

25. Pregunta

No.
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Caracterizacion del entrevistado 10:

Nombre del entrevistado

Gonzalo Sagfiay

Formacion académica

Doctor en medicina

Nombre del emprendimiento

Consultorio Sagfay

Cargo o funcion

Propietario

Tiempo del emprendimiento

15 afios

Resultados de la entrevista 10:

Preguntas

Respuestas

Dimensién, apoyo financiero:

1. Pregunta

Si, existen diversas posibilidades

Dimensién, politicas gubernamentales:

2. Pregunta Si, existe una importante politica publica
3. Pregunta No, es muy burocratico
4. Pregunta Si, falta mejorar en este aspecto

Dimension, programas gubernamentales:

5. Pregunta

No conozco si existe este tipo de actividades

6. Pregunta

Si

Dimensién, educacion y formacion:

7. Pregunta

Si, pero falta mejorar esta situacion

Dimension, transferencia de conocimiento

e 1+D:
8. Pregunta No.
9. Pregunta No.

Dimensién, infraestructura comercial y

profesional:

10. Pregunta

Es muy limitado

11. Pregunta

Es muy limitado, se tiene que buscan en

otras ciudades

12. Pregunta

No, pero se sigue creciendo, todavia se sigue

buscando los servicios en otras ciudades

Dimensién, apertura al mercado interior:

13. Pregunta

Si, si se lo proponen

14. Pregunta

Por lo general no
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Dimension, acceso a infraestructura fisica:

15. Pregunta

Si estdn en excelente estado y se puede

mejorar los servicios de comunicacion

16. Pregunta

Si, incluso muchos servicios son subsidiados

Dimensidn, percepcion de oportunidades

de negocio:

17. Pregunta

Si, pero les falta capacitacion

18. Pregunta

No, pero pueden aprender

19. Pregunta

No, falta fomento al emprendimiento

20. Pregunta

Si, pero necesitan mas impulso y

asesoramiento

21. Pregunta

Si, pero les falta capacitacion

Dimensién, motivacién para crear una

nueva empresa:

22. Pregunta

Si.

Dimensién, empresas de alto potencial de

crecimiento:

23. Pregunta

Si, pero todavia tiene muchas limitaciones

24. Pregunta

No.

25. Pregunta

No.
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Anexo B: Condiciones y costo total de Credito CFN

+ Anexo Adjunto (tasa de interés depende de cada producto, plazo y monto de I3 operacion)

a3 se reapsstan cada 50 dias, en base a la tasa pasiva referencial del Banco Central del Ecuador
3 periodicos pueden sumentar o disminuit de acuerdo a la tasa vigente.
as de interés se actualizan mensualmente.

« Costos par concepto de estudio de factibilidad, avalios y estudios ambientales

Avaldo, el valor depende del monto del avalio. Detalle de |
la pagina web www.cfn fin.ec

bla de honorarios disponible en

* Costos o inversiones adicion,
implementacian de un proyecto,

o contempladas en el Plan de Inversiones en la fase de construccion @

+ Costos que se demanden por constitucion de garantias, pofizas de seguro, bodegaje, comisiones por gestion
de cobro.
Constitucidn de hipotecas y/o prendas: Derecho rea que grava un bien inmueble sujetandose a responder
por una obligacion
el caso de un siniestro
ovacion de la paliza durante 1 vigencia del crédito

Palizas y sequros: Es la transferencia de ries
Este gasto se mantiene anualmente por ra

+ Costos que demanden la cancelacion de las garantias constituidas a favor de la CFN, por liberacidn total o parcial
de las mismas, El tramite de liberacidn estard a cargo del cliente

* Comisiones por k2 instrumentacion de |a garantia bancaria
* Gastos de Coactiva

EGLAMENTO PARA £ EESOCI0 CE LA ACOON COMCTIVA DE LA JURSOICOON COACTIVA
T s | s ol

At
ncendio 018% Lo sgenti
$  padicubedein
Eo Equipos fijos 030% L Ak por e
Equipo q L #hgencia wn Lai
Eectronko  Equipos moviles 0E0%

Todo riago comtrucoon 035

Fotura de Magumarts 03 . Wgsente tabta
fobo 030% o w:.‘:‘, Embaigo Stenes dentro def cantén
acr de i b o Bior e R
Equipo y Maguiars 030% ‘“mm‘n ""‘ Embargo Sienes fuera del cantin §3300
e Embargo Sienes otras provinclas $ 45000
Vida - Desgravamen 0.324% "4 peiveicatat %10
5 sl uge i s Dentro def cantén 510000
e 0% e 2o Fuera del cantin $1%000
s
fFurgonetss 250% Oteas provincian $20000
Camionetas 100% V Recuperads Hasta USD Pascantge Honatatem
g $100 $ 100
anines y racincamicnes 100%
$%00001.00 §300,00000
Buses y omeibaes 100% $ 30000100 $ %00.000.00
Volquetas y tanquerocs 400m $ 50000100 En adefante
En la fase de instrumentacion de crédito e cliente * Gastos Servicios Fiduciarios
podra conocer.
Lscoictas - TARFA DE SERVICOS ROUCIARIOS
+ Monto Financiado y Valor Total de los Intereses pe————

+ Monto Liquido que recibe al instrumentar |2 operacion
+ Numero, Monto y Fecha de los Pagos Programados para la
Cancelacion del Crédito (Tabla de Amortizacion ADMNITRACION MENSUAL im0 o
ADMERETRACION VENSLAL S0 ACTVDAL usD

DL NEGECIO

IS0 1000

LIQUIDACION DEL MEGO00 S ——

- TASA DE INTERES: Precio del dinero (expresado en porcentaje), ya que refleja cuanto paga un deudor a un acreedor por usar su dinero durante un periodo
MONTO FINANCIADO: Cantidad total del préstamo menos todos los cargos del financiamiento.

- MONTO LIQUIDO: Valor liquido del dinero que se entrega al diente

- TASA DE INTERES EFECTIVA: Es la tasa de interés para operaciones activas de crédito, cuyo cilculo se hace tomando en cuenta la totalidad de los cargos
que |3 entidad aplica al cliente

- TASA DE INTERES VARIABLE:Tasa de interés que no es fija y vana en funcion de ciertos parametros

- TASA DE INTERES MORA EN OPERACIONES ACTIVAS:Es el recargo por el atraso del pago de la cuota del préstamo mas los intereses que commespondan,
Corresponde 1.1 veces la tasa activa de [a operacion.

- GASTOS: Todo pago no recuperable y no pagadero realizado; puede ser con contraprestacion o sin ella y para fines corrientes, de capital y de inversion
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Doctora Marta Elena Ramirez Aguilar, Secretaria de la Facultad de Ciencias de la Administracion de
la Universidad del Azuay

CERTIFICA:

Que, el Consejo de Facultad en sesién del 8 de marzo de 2018, conoci y aprobd la solicitud para
realizacion del trabajo de titulacién, presentada por:

Estudiante: =~ Asmal Barrera Diego Pail (codigo 74904) y Cedillo Espinoza Mario Hendry con

codigo 74932
Fecha de finalizacién de estudios:83.11% de su malla curricular cada uno {(GRUPO DE METODOLOGIA)
Tema: “MANUAL PRACTICO PARA EL EMPRENDEDOR DE LA MICROEMPRESA.
SECTOR SERVICIOS DE LA CIUDAD DE CUENCA”
Para: Previo a la obtencion del titulo de Ingeniero Comercial
Director: Ing. Veronica Rosales Moscoso
Tribunal: Ing. Xavier Ortega Vasquez

Ing. Marco Rios Ponce

Plazo de presentacion del trabajo de titulacion: En vista de que los estudiantes Asmal Barrera
Diego Padl y Cedillo Espinoza Mario Hendry pertenecen al grupo de la unidad de titulacion de la
carrera de Administracion de Empresas, que desarrollaron el disefio de su trabajo de titulacion en el
ultimo periodo de estudios (septiembre 2017-febrero2018) se encuentran sometidos al cronograma
elaborado para el efecto, en el cual consta como fecha de presentacion final del trabajo de titulacion,
el 2 de agosto de 2018, fecha que se mantiene para ios estudiantes antes mencionados.

Cuenca, 12 de marzo de 2018

Ny / ‘
et
Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar

Secretaria de la Facultad de
Ciencias de la Administracion
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CONVOCATORIA

Por disposicién de la Junta Académica de la escuela de Administracién de Empresas se
convoca a los Miembros del Tribunal Examinador, a la sustentacion del Protocolo del
Trabajo de Titulacion: “MANUAL PRACTICO PARA EL EMPRENDEDOR DE LA
MICROEMPRESA. SECTOR DE SERVICIOS DE LA CIUDAD DE CUENCA”
presentado por los estudiantes Asmal Barrera Diego Paiil con codigo 74904 y Cedillo
Espinoza Mario Hendry con codigo 74932, previa a la obtencién del titulo de Ingeniera
Comercial, para el dia Viernes, 09 de febrero de 2018 a las 11h00

Tomar en cuenta que posterior a la sustentacion del Disefio del Trabajo de Titulacidn,
por ningiin concepto se puede realizar modificaciones ni cambios en los documentos;
linicamente, en caso de disefip aprobado con modificacidn, el Director adjuntard al
esquema un oficio indicando que se procede con los cambios sugeridos.

Cuenca, 31 de enerc de 2018

Dra. Maria Elena Ramirez Aguilar
Secretaria de la Facultad

Ing. Verdnica Rosales Moscoso

Ing. Xavier Ortega Vasquez

Ing. Marco Rios Ponce




ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

FECHA: 09 de Enero de 2018
Estudiante: ASMAL BARRERA DIEGO PAUL Y CEDILLO ESPINOZA MARIO HENDRY



X | e Oficio: Revisién Trabajo Titulacién (UTE)  *M s

Administracion

de Empresas 08/08/2016
Paginaldel
tugar de Almacensmiento Retencidén Disposicion Final
F: UDA Calidad/Académico Estudiantes/UTE/Trabajos de Titulacion/Registros 3aflos Almacanar en nube de respaldos

Cuenca, 09 de enero de 2018
Oficio: EA-1535-2018-UDA

Ingeniero

OSWALDO MERCHAN MANZANO

DECANO DE LA EACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
Su despacho

De nuestra consideracién:

La Junta Académica de la Escuela de Administracidn, en refacion a la Denuncia/Protocolo de Trabajo de
Titulacion, presentado por Asmal Barrera Diego Padl con codigo 74904, y Cedillo Espinoza Mario Hendry
con codigo 74932, tema: “MANUAL PRACTICO PARA EL EMPRENDEDOR DE LA MICROEMPRESA. SECTOR
DE SERVICIOS DE LA CIUDAD DE CUENCA”, informa que, este trabajo cumple con la metodologia propuesta

en la “Guia para elaboracidn y presentacién de la denuncia/ protocolo de trabajo de titulacién”

Director: Ing. Rosales Moscoso Maria Verdnica

Tribunal sugerido: Ing. Ortega Vasquez Xavier Esteban
Ing. Rios Ponce Marco Antonio

Atentamente,

Coordinadora de la Junta de Administracién
Universidad del Azuay
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Uil\ﬁﬁw DEL

RUBRICA PARA LA EVALUACION DEL PROTOCOLO DE TRABAJO DE TITULACION
(Tribunal)

111, Nombre del estudiante: Asmal Barrera Diego Paill y Cedillo Espinoza Mario
Hendry
1.1 Codigo: 74904 y 74932 respectivamente
1.2 Director sugerido: Ing. Veronica Rosales Moscoso

1.3 Codirector (opcional);
1.1.2. Thulo propuesto: : "MANUAL PRACTICO PARA EL EMPRENDEDOR DE LA

MICROEMPRESA, SECTOR DE SERVICIOS DE LA CIUDAD DE

CUENCA”
1.2.  Revisores {tribunal: Ing. Xavier Ortega Vasquez e Ing. Marco Rios Ponce
1.3. Recomendaciones generales de la revisién:

Cumple No cumple

Problemadtica y/o pregunta de investigacion

1. ¢Presenta una descripcion precisa y clara?

2. {¢Tiene relevancia profesional y social?

Objetivo general

3. ¢Concuerda con el problema formulado?

4. {Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitivo?

Objetivos especificos

5. éPermiten cumplir con el objetivo general?

6. ¢Son comprobables cualitativa o cuantitativamente?

Metodologla

7. ¢Se encuentran disponibles los datos y materiales mencionados?

8. ¢Las actividades se presentan siguiendo una secuencia logica?

9. (las actividades permitirdn la consecucién de los objetivos especificos
planteados?

10. ¢Las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de investigacién?

Resultados esperados

11. dSon relevantes para resolver o contribuir con el problema formulado?

12.¢Concuerdan con los objetivos especificas?

13. ¢Se detalla la forma de presentacién de los resultados?

\ \\ \\'\\ ~ \ \\\ \\ \\ \\\\

14. ¢ Los resultados esperados son consecuencia, en todos los casos, de las
actividades mencionadas?

/

Ing. Veronica Rosales Moscoso

Ing. Xavier Ortega Vasque Ing. Marco Rios Ponce




_ G'  |Facuitad ] Rubrica para evaluacién del Protocolo de Fea et
[ | | Ciencias de | . . . .
ol [ administrocien  Trabajo de Titulacién (Metodélogo y Director) 27104/2:17
s Piginalde2
Lugar de Almacenamiento Retendién Disposicidn Final
F: Archivo Secretaria de la Facultad 5 akos Almacenar en archivo pasive de In Facultad

1.1.Nombre del Estudiante: Diego Paul Asmal Barrera/74904 y Mario Hendry Cedillo
Espinoza/74932.
1.1.1. Cédigo: 74904/74932

1.2. Director sugerido: Ing. Com. Maria Verdnica Rosales Moscoso

1.3.Docente metodélogo: Master. Fabiola Priscila Verdugo Cérdenas

1.4.Codirector {opcional): Titulo {ej: Ing.) Nombres y Apellidos completos {eliminar el cuadro
de texto cuando lo aplique)

1.5.Titulo propuesto: Manual practico para el emprendedor de la microempresa. Sector
de servicios de la ciudad de Cuenca

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple
Linea de investigacién
1. ¢Efcontenido se enmarca en fa linea de investigacidn / /
seleccionada?
Titule Propuesto
2. {¢Es Informativo? /7 /
3. ¢Es conciso? 4 2
Estado del arte
4, $ldentifica claramente el contexto histérico, cientifico, global y / /
regional del tema del trabajo?
5. ¢Describe la teoria en la que se enmarca el trabaje / /
6. ¢Describe los trabajos relacionados mas relevantes? / e
7. ¢Utiliza citas bibliograficas? /s e
Problematica
8. ¢Presenta una descripcion precisa y clara? 7 -~
9. ¢Tiene relevancia profesional y social? /! -
Pregunta de investigacidn
10. ¢ Presenta una descripcion precisa y clara? ! -
11. {Tiene relevancia profesional y social? / -
Hipétesis {opcional)
12. éSe expresa de forma clara? -
13. ¢Es factible de verificacion? —
Objetivo general
14. ¢ Concuerda con e problema formulado? 7/ -
15. ¢Se encuentra redactado en tiempo verbal infinitive? /! o~
Objetivos especificos
16. ¢ Permiten cumplir con el objetivo general? 7 -
17. ¢Son comprobables cualitativa o cuantitativamente? 7 -
Metodologia
18. ¢Se encuentran disponibles los datos y materiales Ve >
mencionados?
19, ¢Las actividades se presentan siguiendo una secuencia légica? 7 ~
20. ¢{Llas actividades permitirdn la consecucion de los objetivos 7
especificos planteados?
21. ¢las técnicas planteadas estdn de acuerdo con el tipo de v -
investigacion?
Resultados esperados
22. éSon relevantes para resolver o contribuir con el problema d -
formulado?
23. ¢ Concuerdan con los objetivos espetificos? /




“sa . |Facultad Ribrica para evaluacién del Protocolo de A m el
f 6 | |Ciencias de la . . . . . Versién 01
=y |administracian  TTabajo de Titulacién (Metoddlogo y Director) 07/04/2017
Pagina2de2
Lugar de Aimacenamiento Retencién Disposicidn Final
F: Archivo Secrataria de 1a Facultad 5afios Almacenar an srchivo pasivo de la Facultad

DIRECTOR METODOLOGO
Cumple No Cumple No
cumple cumple
24. ¢5e detalla la forma de presentacion de los resultados? 4 v
25. {Los resultados esperados son consecuencia, en todos los yd P
casos, de las actividades mencionadas?
Supuestos y riesgos
26. ¢Se mencionan los supuestos y riesgos mas relevantes, en caso /
de existir? -
27. iEs conveniente llevar a cabo el trabajo dado los supuestos y 24 P
riesgos mencionados?
Presupuesto
28. ¢El presupuesto es razonable? 7 s
29. ¢5e consideran los rubros mas relevantes? 74 e
Cronograma
30. {Los plazos para las actividades estan de acuerdo con el 7 -
reglamento?
Citas y Referencias del documento
31. ¢Se siguen las recomendaciones de normas internacionales J Y,
para citar?
Expresidn escrita
32. ¢La redaccion es clara y facilmente comprensible? ’ -
33. {El texto se encuentra libre de faltas ortograficas? / e

OBSERVACIONES METODOLOGO:

OBSERVACIONES DIRECTOR:

METODOLOGO

DIRECTOR



Oficio Estudiant®probacion disefio  **(-57

Administracién
de Empresas N]\KE%%IK? = 08/02/2017

Pdginaldel

-’
ke

Lugar de Almacenamlento Retenddn Disposicién Final
F: Archivo Sacretaria de fa Facultad 5 aflos Almacenar an archivo pasivo de la Facultad

" UNIVERSIDAD DEL AZUAY
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Cuenca, 8 de enero de 2013

Ingeniero,

Oswaldo Merchan Manzano

DECANO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS DE LA ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD DEL AZUAY

Be mi consideracion,

Yo, Rosales Moscoso Maria Verdnica informo que he revisado el protocolo de trabajo de
titulacidn elaborado previo a la obtencion del titulo de Ingenierc Comercial denominado,
“MANUAL PRACTICO PARA EL EMPRENDEDOR DE LA MICROEMPRESA. SECTOR DE SERVICIOS
DE LA CIUDAD DE CUENCA”, realizado por los estudiantes Diego Paul Asmal Barrera, con
codigo estudiantil 74904 y Mario Hendry Cedillo Espinoza, con cédigo estudiantil 74932,
protocolo que a mi criterio, cumple con los lineamientos y requerimientos establecidos por la

carrera.

Por lo expuesto, me permito sugerir que sea considerado para la revisién y sustentacion del
mismo,

Sin otro particular, me suscribo.

Atentamente

0SS "ﬂf

4—

Maria Verdnica Rosales Moscoso
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1. Datos Generales AZUAY
1.1. Nombre del Estudiante
T Asmial Barrérd Diego Paul = Cedillo Espiioza Marfo Hetidey s
......................... O B T L B A A A ————————
L N e
1.1.2. Contacto
s Diega Paui S s

... Celular: 09826137696 . v S S
Currm Electrdnico* manohenn?l@gmall com

-1.2.1. . Contacto:...

Curren Elect:romm. vmsa[es@uazuay eduec
1.3, Asesor Metodolégico: Verdugo Cérdenas Fabiola Priscila, MASter ...
4 Tribunaldesignado:
B L.

............... 1.6. Linea de Investigaciin de la. Carrera:...
5311 Orgamzacldn y dlrecmén de empresas

........................ .a}... Mﬂdelo,d& negﬂmm e B P m R g B SR e TR LS e P A A S B B B R A N E S B 2ot 28 I R gyt oy ST i S S

................ Empmndmliem e s
) I 8. Tftu]o Pmpuesto' o
Manual practlm para el mnprcnde:dor de la mlcmempresa. ‘Sector de servicios de la

Emcu’w abiorizaga de 15000 ejemplares Ng
D el 835 501 & £50 500 8 1 3

3 A CATLRT= B b BRI P
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1.9. Subtitulo: AZUAY
Opcional, para definir y aclarar particularidades del trabajo

T

codgniContenido--
.21, Motivo de la Investlgaclén'

~~En-el-entorno-actual; hacer realidad-una idea-de emprendimiento-no-solo-requiere-de -
...eonocimientos.adquiridos. en una aula de clase, para lograr consolidar un negocio . ..
sostenible en el tiempo es necesario cierto grado de experiencia y pericia que solo se
adquiere mediante la practica y la aplicacién real en nuesfro medio de dichos ™"
-------------- conocimientos. El costo--de-recaudar -estas-habilidades necesarias-generalmente -es-onn
.muy alto y se ve reflejado en negocios con pérdida y en quiebra o en
emprendimientos que ni siquiera se hicieron realidad.

...Para de alguna manera. solventar. y disminuir este alto costo de la experiencia, se ha ...

visto necesario recopilar informacion y elaborar un manual de emprendimiento como
P e i e
-------------- emprendedor;-aclarar-su panorama-y ¢l-camino-que debe-transitar para hacerrealidad -
...5u idea de negocio, y ademds, que esta, perdure eneltiempo. ... ...

aans 2.2.Pr0biemﬁtic.a L e 1 00 D 000000 el B B 400 A4 1B B B s o 0 0 T B 0 0 0 B B 6 .

‘Segin la Tasa de actividad emprendedora temprana TEA, en su informe més
“importatte del Global Entreprerieurship Monitor (GEM), revela que; de una muestra
..de.dos.mil adultos.y. la opinién.de 36 expertos, logra determinar.que.el indice de..... . ..

actividad emprendedora en el pais disminuyé en un 2.2% en el 2016 en comparacion
R T S s e e e R et

* En 2016 en el Ecuador el 22,4% de la poblacién hizo gestiones de emprendimiento,

el T1% e rienor 442 meses y el -14;2% de la-poblacion-adulta-tiene un negocio

...establecido. 0.1o. que.significa.con. mds.de.42. meses.de.operacién;. Un.20,8% . de la......
poblacién adulta emprendié aprovechando la oportumdad y un 8,9% por necesidad.

" Un dato que preocupa a la sociedad es que, los nuevos emprendimientos no tienen

~mayor impacto-en-la-generacién de-empleo-en et pafs; ya que-el72;8% de estos som—

..unipersonales..y..con. pocas.expectativas..de. generar. empleo,. adicional .a esto.se. ...
observa que el 92% de los negocms no tienen cllentes mternacmnales, lo ‘que no

* permite un crecimiento hacia el exterior (GEM 2016)

= L
Edlman auionzada de 5000 ejemplares
Ur:EJ 501 &l 850,500 083713
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2.3, Pregunta de Investigacién Y

E“"I"“”““:"““'1'“""'3“"?

- pCudles-los son los factores excluyentes en el desarrollo.de un.emprendimiento?. .. ..o
7T e e negocm‘? R O I e

2 4. Resumen

..El .ohjetiva._de. la. presente. uwesugamén -s..]a._elaboracion . de _un._manual .de
emprendimiento para el emprendedor del sector de servicios de la ciudad de Cuenca.
* La base tedrica que se utilizard en este proyecto de investigacién es Monteros (2005),

...Cualitativo, se recopilard informacion de autores para conocer paso a paso el . .
nacimiento de un emprendedor, y a través de entrevistas a emprendedores

" consolidado, redactar un manual que gufe, desde la fase inicial del emprendimiento

- hasta lograr-enfoque a-largo-plazo-de-su- microempresa.-Ademéds; la aplicacion-del- -

.. mgtodo cuantitativo a través de encuestas a emprendedores, se buscard triangulary
respaldar la informacién y las opiniones de los entrevistados.

.............. 2 Estado del Artey mareotedrico. ...

~Dado-que-ia-presente investigacion  estard enfocadaa elaborar un-manual para et~
..emprendedor. de la microempresa. del sector de. servicios,.es necesario. plantear ..
algunos paré.metms que servirdn como e;es mnmptua[es para el cumphmlento del

'""objetlvo Se mvestlgar{i mfnrmaclén sobre empmndedor luego rmcroempresa }r pur

~ Poncio (2010) indicé que emprendedor es quién inicia o asume acciones
“dificultosas o artiesgadas y también es ung persotid que detecta una oportanidad -y
_________________________ Crea una nrgammcmPamgnca:arla_ o S e S e S i e o e B o o

e R P ETIETER QEl EHIPFETGEQE e e

~ Un emprendedor tiene varios atributos que, ademés de su necesidad por conseguir
~-logros-o-el-deseo-de-ser independiente;-segin-Schnarch -(2014) -una-lista-de--

Lcaracterfsticas POATIa 8oL

-~ Pasién: Los emprendedores se entregan a su actividad concuerpo y alma para---
..lograr las. metas. y_objetivos. trazados. L.a.pasion_es un._componente esencial

Foicion auterzada ge 15 08K eemplares No
Del 835.50: al 850 £00 08 713

ey T A BT ) e rym ar mod
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que orienta otras conductas, y Addd Sobrevivir al sacrificio que requiere la

emprasa

TUVisualizacion de 10§ objetivos finales. El trabajo comienza defintends 1o
e PASOS CStratégicos.que 1o llevardn. a alcanzar los resultados. ...

------------------------------ ~Creatividad. La creatividad-es-el proceso-por-medio-del -cual-las-ideas-son--ovovn

..generadas, desarrolladas y transformadas en valor agregado. No es necesario
inventar lo que ya estd inventado, pero si es necesario :dentlﬁcar nuevas

.............................................. mrramnrasrranaas - A .

posibilidades de hacer Ias cosas y garantizar diferenciacion.”

* Persistencia. Toda iniciativa debe ser persistente. Tratar una sola vez y darse

..._..pn‘r.. ven.cido.nces o S’Uﬁﬂi&ﬁt&.' .Hajr...q.ue... dar...m.pasn_aia__wzy.b“ﬂar i i Fanaa ) =
...perfeccionarlo. de manera. creativa. y.organizada si.es.que no ha dado los.. . . .
resultados esperados al prlmer 1ntento

__Autoestima,. El emprendedor es opnmtsta y seguro. De tener cunﬂanza en
uno mismo y en las proplas habilidades y capacldades surge el poder mégico
R

g Etapas dor pmmo emprendedor e A S g s

Crea: un pmpm pueslo de, trabajo no es lo MisSmo que ser emprendcdor, para e]ln
" se debe superar un proceso que, Schnarch {21]14} manifiesta que segun Sénchezm
e Ehwa' ias fases.yetapas de T pmm SOm

e e Pt e oo
................................. d Ecide..a..empmndermﬂﬁvaﬂn mr tma ide.a:.hagmque.em.pimn lns-pﬁmmg PR TTTTTTITT T TINTIT]
..ventas. Esta fase se caracteriza por las siguientes etapas:. ... ...

- Etapa-1.-Es-el-momente en-que una persona-tiene-un-suefio-o-idea,-donde-—
_visualiza una oportunidad para desarrollar un emprendimiento. Durante esta
etapa se vahda y refonnu]a el potenctal de Ia 1de:a u opnrtumdad detectada.

Etapa 2 Cuando se crea fonna[mente Ia empresa para poder reahzar
" “operaciones en el mercado. En el medio de estas dos etapas se llevaa caboel
“wproceso - demodelizaciényque -escuando-los-distintos -componenteg -

..interactian; la oportunidad, el equipo ¥ 10s reCUrS0s,

S Etapa.3. Es.el momento.en.que.la. empresa empieza facturar a través de.sus....... .
. primeras ventas. Entre las etapas dos y tres es lo que sc conoce como startup

0 etapa de arranque

Fase escalamiento Compre:nde e! momento en el que eI emprendedor

g} de--aprovechar--al--méximo--pesible - las--oportunidades - del - mercado-—--

Eaoic:on-autorizaga de15 000 eemslares
De\ESaS{Hd\HUnDﬂ 08 713
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multiplicando de esta forma los de ganancia. En esta fase también

se atraviesa por diferentes etapas:

Etapahi.mEs 5 pmr.:esodef‘oﬁndtlaempresayeselmomentu&ﬂ
el que se busea el capital para poder expandir el negocio, ete. Esta etapa se
................................... caracteriza por.la profesionalizacién de los recursos humanos. ...

- Etapa-5:-Es-cuando-el-negocio-empieza-a ser-escalable-logrando tener una- -
... posicién en el mercado a través de una nueva forma de administrar la empresa
que contempla el c:umplm:mﬁo de planes estratég:ms 4 mt}delos de negocm

 Etapa6. La emprresa genera retornos emnﬂnums a los socios ﬁ.mdadores del
“emprendimiento (p. 73)
2 5.1 l. mcmempma A e

_____Tone:s (2005) manifi esta que la mwmmnpresa en una orgamzacton de personas
emprendedoras que tienen objetivos econémicos, éticos y sociales; su capital no
~supera tos 100-000-ddlares y el nimero-de-trabajadores no-sobrepasan los diez-- -

....incluyendo_ el duefio. Su principal caracteristica es que aplican la autogestion y
ttenm una gran ¢apamdad de adaptarse: al medm

.2.5.2.2, Importancia de la Microempresa

... El desarrollo de microempresas permite un beneficio colectivo para el entornoen
que se desarrolla, segl.‘m Ia el Fum Ecuamnanu de [a M:cruemprcsa {FDME] s
- 1mportante Ssm

Cuntnbuye al desarrollo econémico socia] }r pmductwa del pals T
et e—
..... Esun emp[@g de- bﬁjﬁﬁﬂﬁtﬂ P U
.. Democratizacion del mercado de bienes y servicios. o
Ahorro interno canalizado hacia la inversidn productiva
"En fortalecimiento del sistema democratico y la gobemablhdad

i;cbtﬁ;'

2. 5.2 3 ijetivos de Ia micmempma T

Los ob_letwos penmf.en que una orgamzamdn crezca, se des&m]le },r se pos:cmne -
~ aen el medio a través de estralegias, Monteros (2005) indica que &sios son: ™™

El ahjenvn de comercializacién: La mlcroempresa debe ser capaz de crear
ce v elierite T gue - constituya ui - soporte - fundamiental - pard - su - producesn y

_.competencia lo dEJm.relaJada

Ed cion aulonzads ae15.000 eemalares ND
Db 835.501 ' 850,500 1 3
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Objetivo de supervivencia: Le ife obtener de la actividad productiva o
de servicios, los ingresos para la realizacion de sus gastos basicos y mantener
------------------------- “siempre-un-capital minimo necesariopara ia reposicién de-materias-primas; -
[ -mane.de obra ¥ gastos de fabricacion para la elaboracién de los productos.

negocios y se reﬂe;a en mayores mtereses, mayor Pmtecc:én de mventanos:m""“""m

“"Objetivos de rentabilidad: "Obfener ganancias es 1a accidn "dé 1a mini
- OIganizacion; se-logra-si-se-fortalece-las-dreas-de resultades; los-mismos que----.
..dependeran de las estrategias de cada microempresa (p.21),

i o 2.53.1. 8ectordeservicios. ... .o

—-Segin-el-sistema de clasificacion-de América del norte,; se- denomina al sectorde ...

_..E)_sector_economico. que. engloba las. actividades relacionadas con los.
servicios no productores o transformadores de bienes materiales, las

Tl v e e T bt R T

..sector_incluye varios subsectores como: Servicios financieros y de =~
seguros, servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e

*intangibles, servicios profesionales, cientificos y técnicos, servicios de
--apoye-alos negoeios;-servieios edueativos; entre otros (SCIAN, 2002).--

I.ﬂl-ﬂipdt&ig" e e s B B L 10 8 B B kB B e e g P PO B 80 8 0 B = e e 1 A
...Ninguna....

2T Ubjﬂ“’ﬂ Gﬂﬂeml g R B A
“Elaborar un manual de empréndimisnto para €l séctor de seérvicios én la ciudad de

.............. z.ﬂ.ﬂ'hjﬂi‘i'ﬂSEﬁpfti‘ﬁm PR A R R et P A B KR S W ST et e SRRl oL T S il o s i LI R

1. Investigar los conceptos “adecuados }r ‘necesarios para ‘convertirse en wn
i i i 5 S i E]Il]:‘.'l'eﬂﬂﬁdl)l' e e e W S i varETaay
... 2. Investigar las estrategias claves que han dado éxito.a empxendﬂdoms, e
3. Elaborar un manual de emprendimiento con la mfonnac:én obtemda, que
"~ permita el desarrolio y creacidn de la idea del r negomo R
-------------------------- 4. Establecer las formas de expandir el negocio:

Ed éion:auionizada d2 15,000 EJelearPS
Del 335 501 2 850,500 8 l 3
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2.9. Metodologia

..El enfoque del proyecto de investigacion serd el método cualitativo que, enbaseala

revisién bibliografica y entrevistas a emprendedores, se identificardn criterios 0
“idéas mas relevirites sobre €l teia de Tiivestigacion. Adeias s¢ empleara uin enfogue
-.-cuantitativo.que permitird obtener. informacién.mas.exacta.y.vélida.que.respalden. la...............
JpformaciOn Obtenida. . . oo, SR, o B8 L T BT

"Entrevista: para conocer experiencias de eémprendedores del sector que tuvieron T

- &xito-en-el- mereado; la-investigaeién-se-realizaré inicialmente-entre 6-a-10-personas; .-

....de.set necesario se incrementara este nimero hasta obtener la informacién requerida
para dicha investigacién,

..Grupo_focal: Para intercambiar ideas de éxito de emprendedores en cual

intervendran entre 6 a 8 personas.

..JEncuestas: Para respaldar la informacion y opiniones de los entrevistades, mediante
la informacién en la base de datos del SRI, conocer los negocios que tengan un
B e T T P e U
~muestra;-ademds;-utilizando el -muestreo-no-probabilistico-por-cuotas; -que -sugiere -
..dividir la  poblacion en  subgrupos exclusivos para permitir identificar las
proporciones adecuadas a ser aplicadas en el proceso de muestreo, de donde se
~obtienen al final sujetos de estos diversos grupos asegurando que la muestra de Ja™
-----pobl-aeién-sea--representativa-. ...................................................... . G e o T o R T I 2 £ S e e e T L S

.............. 5 ;.iﬁ;..xlééﬁ.éégy.i‘.é.s..l.l.iié&.ag.é.s...liéﬁaas.............................................

El alcance de este proyecto es presentar un manual de emprendlmlento, que sea una
herramienta util y practica para ayudar a las personas hacer realidad su idea de B
"""""""" negocio'y que-enel fargo plazo facilite laexpansién, el éxito y 1a sostenibilidad de un-—----
_______________ 317 107 [

................. 2.11.. Supuestos. Y FeSZOS. .o rrmomrremmrsssemssmsssioes

o SISt dOSTIENTY U 56 SO STTIARES & GRTE Ao
o Que-no-cuente-con-1a-informacién necesaria-que solvente las-dudas - del nuevo-- .- s
oo Smprendedor.
¢ Que las entidades competentes como el SRI y Supenntendencla de compa.ﬁlas
" entregue la informacitn requerida ‘para la investigacién.

Ld 2150 auldrizada de 15,000 eemp': res D
Del B35.501 al 530.500 8
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2.12. Presupuestos

) A Rubro ..o Costo(USD). ............................... Justificaciéon..... I
.| Visitas a emPfendedOfeS 200 ) Visitas _constantes para Obtenef.....,......
mov1hdadyv1ét1cos informacién de las expenenmas de

. SR | tosemprendedores R
v FEUPO-FOCAL il Q[ ATTendamiento.. de .una..oficina.. para..|......
| T e dSAITONlAr 1a entrevista a un grupo
P, O | . focal ademés e refrlgerlo param"mm'
J.Encuestas..oooecebn 1500 ..Para,.reahzar..las..labores.de..ent:eyista..
. a los nuevos emprendedores
" Compras de libros 150 Para adquirir libros de|

e ...emp.ré.ﬁdimie.ﬁta.........q:ué.....ﬁ.d.....hay....e.ﬁ-. BITT TP

| Impresion de documentos 20 Documentos para revisién de tesis.
Pago asesoria de tutor 200 Asesoramiento y guia sobre |
e RO Y e relaclonados
oy ...Di.spositiv.o................,......Elash.. SRRV . TR ..Dispositi.w;..............para..........‘..a,lmacenar... Ry
Memory informacién.
Impresion de Tesis 50 Impresion final del proyecto.
SORoWaRS s | Plogramade preSehtacion el T
..Subscripciones | 100 | Acceso a base de datos de interés y |
especializados.
TTOTAL 1038 | Costo Total del proyeets

.............. 2,13, Financiamiento. .
Para que el proyecto sea cumplldo a cabahdad este ser{i autol" nanclado

.1 znPOT fiUé ﬂﬂpﬁﬂdﬂf"’ e g

KT {,Cuéndo emprender?
_“_l 5 -Riesgos y ventajas de un emprcndlmmnto

__Capitulo 2, Investigacién de los emprendlguentos de Ia microempmsa de[
sector de servicios de la ciudad de Cuenca

T Invﬁﬁguiﬁn T

Edicion autanrada o2 45 004 esmplaes n ;
De! 835,501 al B50.500 3 :

b L n e PRl 228 2D x—._d
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2.1.1. Entrevistas a Emprended
2.1.2. Grupo Focal
2o Investigacién cuantitativa.. ...
2.2.1. Encuestas
oy T DS A ST BT AR B T BRI rereeemeromemesms s

2.2.1.2. Disefio del cuestionario

.2.2.1.3:.Pmeba.piloto. O 0 0 k0 B B g g ) 0 P 0 P O B B F e 1 B

..2:2.1.4, Tabulacién de la informacién
2.2.1.5. Conclusiones

'"Gapitulu--ﬁ:--@uia'"para'"el"-desarrollor--de-'lm'“plan"'de"negm:ios'"aplicado"a"'la"“' Pt sane e s en

_...microempresa del sector de servicios de la ciudad de Cuenca

..3:1. _ Definicién del Proyecto e
AR pat e
.......... 3.3'Pr0duc{00.se.rvici0 e et
3.4. Organizacion y gestion

- Capitule 4. Formas.de expandir el negocio. ...

-4.1.Mejorar las relaciones-con los clientes, proveedores y empleados...........
4.2.Identificar nuevos mercados

Conclusiones .o o .
Recomendaciﬂnes .......................

Bibliografia
raniaa ﬁﬁexﬁs ............................................................................

&'EFGH“‘EWMﬂ ....................................................................................... it
....Objetivo | Actividad | Resultado esperado
Especifico

_..Tiempo
(semanas)
g -

T R

los..

| Investigar
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