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INTRODUCCION

En el Ecuador existe una paradoja en cuanto al desempleo, ya que existe una
relacion inversa entre el desempleo y la emigracion, ya que la disminucion de la tasa
de desempleo del 9.30% respecto a 1999 (15%), no obedece a la capacidad de la
economia a generar empleo productivo sino mds bien a la fuga de mano de obra
calificada y no calificada ecuatoriana. Esta situacion se explica por una serie de
factores estructurales, las dos tltimas décadas el crecimiento econémico ha sido nulo
(volatilidad en los precios internacionales de los principales productos que se
exportan, poca diversidad de productos de exportacion y una deuda externa
asfixiante que involucra a casi el 50% del presupuesto anual del Estado), a esto se
suma en afios recientes, la profundizacion de la crisis econdmica y social provocada
por: El conflicto armado con el Peru en 1995; fendmenos naturales: como el estiaje
que provocod un agudo déficit de energia eléctrica y el fenomeno del Nifio que
ocasiono pérdidas, segiin la CEPAL en el orden del 14.5% del PIB; inestabilidad de

la politica interna (cuatro cambios de gobierno en menos de cuatro afios).

Se estima aproximadamente en dos millones de ecuatorianos quienes han
emigrado en los Ultimos tres afos, sobre todo a Espana y los Estados Unidos. Esto
significa un 25% de la poblacion viviendo en el extranjero. De acuerdo con el Banco
Central del Ecuador, entre 1990 y 1999 USD §$ 4,214 millones han entrado al pais
por concepto de las remesas, en el afio 2001 ingresaron al pais USD $1.415 millones.

Pero este éxodo de ecuatorianos deja a muchos pueblos practicamente sin poblacion
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masculina, de edades comprendidas entre los 20 y los 50 afios, provocando unas
circunstancias sociales y econdmicas muy delicadas. Por lo tanto, se vuelve

prioritario buscar alternativas para detener ese flujo migratorio.

Un ntimero significativo de migrantes son empresarios con capacidad para generar
sus propios negocios. Las estadisticas oficiales de los Estados Unidos muestran que
el 38% de los inmigrantes latinoamericanos en este pais han podido establecer
pequefias empresas durante su primer ano de residencia. En muchos casos, las
personas que deciden abandonar Ecuador han perdido la fe en las oportunidades de
su propio pais. En general, los empresarios enfrentan dos problemas importantes: 1)
los largos procesos administrativos y 2) la imposibilidad de acceder a recursos

financieros.

La creacion formal de una empresa suele llevar entre tres y cinco meses, pues es
necesario seguir un proceso extremadamente burocratico y con un costo superior al
esperado, situacion que no ofrece un clima favorable de negocios e inversion. Con
respecto al acceso a los créditos, el sistema financiero ha provocado problemas
importantes en los Ultimos afios y varias instituciones financieras han quebrado o
fueron absorbidas por el Estado. Ademas, debido al alto riesgo y falta de garantia, las
pequenas y medianas empresas, suelen disponer de muy pocas oportunidades de
acceder a financiamiento. Asimismo, no existen mecanismos eficaces para
promocionar la inversion y la falta de informacion relevante para identificar
oportunamente los sectores y productos susceptibles de percibir una inversion. A
manera de ejemplo, Ecuador ocupa la posicion No. 86 (entre 102 paises

seleccionados) en el Indice Global de Competitividad del World Economic Forum.

El empleo ya no es permanente en las empresas sino temporal y esto se ha debido
a que muchos han considerado como la flexibilizacion de la legislacion laboral es el
medio para llegar a la competitividad y otros como un modelo que hay que abolir sin
que esto permita una verdadera generacion de empleo con politicas integrales que
generen confianza al empleador y proteccion al trabajador sino mas bien una

oportunidad para que el empleador contratara mano de obra barata sin ofrecer al



12

trabajador estabilidad laboral, todo esto mientras no se han creado oportunidades de
crecimiento econdémico para los individuos dentro de un pais con constante

inestabilidad econdmica y politica

Dentro de esto tenemos que sobre el 50%, segun datos del INEC, de la poblacion
economicamente activa (PEA) estd ubicada en el sector microempresarial, verdadero
motor del desarrollo nacional.  Este sector es identificado como sector
“subempleado” o “informal”, lo que causa algunas confusiones y prejuicios hacia el

sector mas dinamico de la economia.

El sector microempresarial estd compuesto por trabajadores que son duefios
(cuenta propia), socios, trabajadores familiares y también trabajadores remunerados,

razon por la cual, facilmente supera el 50% de la poblacion econdmicamente activa.

El sector microempresarial es un potencial que crece dia a dia y que necesita
mucho apoyo y reconocimiento juridico para evitar que siga siendo victima de
chulqueros y de personas inescrupulosas que les utilizan, es decir, este sector para un
desarrollo s6lido necesita capacitacion, leyes justas y claras, capitales de inversion,
créditos a muy bajo interes y plazos convenientes y la tecnologia adecuada para

implementar los negocios.

Dentro de este contexto se tiene que a partir de este proyecto de Apoyo a la
MIPYMES a través de Agencias de fomento empresarial se busca incentivar la
competitividad a nivel nacional a través de la concertacion y trabajo conjunto entre
las entidades del sector publico, organismos privados, entes académicos, empresas y
los diferentes gremios y camaras de la produccion, para hacer frente a los retos de la

globalizacién y apertura de mercados.

La propuesta estd orientada a combatir la pobreza mediante la mejora del entorno
empresarial de las micro, pequefias y medianas empresas, con lo cual se contribuira
directamente a la creacion de riqueza y al aumento del empleo sostenible. Se buscan

por tanto promover las iniciativas de los empresarios, mejorar las condiciones para el
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acceso a créditos y proveer servicios complementarios como acceso a tecnologia,
proteccion a los derechos de los consumidores, servicios empresariales entre los mas

destacados.

Mediante la ejecucion de esta iniciativa se contribuira al desarrollo de regiones
mas deprimidas de Ecuador. Se pretendera apoyar la creacion de empleo mediante el
respaldo a la generacion y consolidacion de micro, pequefias y medianas empresas
(PYME). Esto sera posible gracias al establecimiento de una organizacion encargada
de proporcionar servicios especializados a los empresarios locales y a los
emprendedores, en especial a los grupos vulnerables (personas con discapacidad,

jovenes, desempleados, mujeres y jubilados.

En este marco se tiene que el Ecuador requiere promover y despertar el espiritu y
los valores empresariales, impulsar el trabajo en todas las actividades que sean
posibles y no necesariamente atrds de un escritorio. El trabajo debe reemplazar al
empleo y la libertad financiera a la servidumbre. La gente no quiere limosnas o
necesariamente un bono solidario, sino la dignidad del trabajo, con reglas claras,

apoyo gremial y gubernamental y oportunidades de desarrollo.



CAPITULO 1

1.  Aspectos preliminares

1.1. Antecedentes

En el Ecuador existe una paradoja en cuanto al desempleo, es decir, hay una
relacion inversa entre el desempleo y la emigracion, ya que la disminucion de la tasa
de desempleo del 9.30% respecto a 1999 (15%), no obedece a la capacidad de la
economia a generar empleo productivo sino mas bien a la fuga de mano de obra
calificada y no calificada ecuatoriana. Esta situacion se explica por una serie de
factores estructurales, las dos tltimas décadas el crecimiento econémico ha sido nulo
(volatilidad en los precios internacionales de los principales productos que se
exportan, poca diversidad de productos de exportacion y una deuda externa
asfixiante que involucra a casi el 50% del presupuesto anual del Estado), a esto se
suma en afios recientes, la profundizacion de la crisis econdmica y social provocada
por: El conflicto armado con el Pert en 1995; fendémenos naturales: como el estiaje
que provocod un agudo déficit de energia eléctrica y el fendmeno del Nifio que
ocasiono pérdidas, segiin la CEPAL en el orden del 14.5% del PIB; inestabilidad de

la politica interna (cuatro cambios de gobierno en menos de cuatro afios).

Se estima también que aproximadamente en dos millones de ecuatorianos quienes

han emigrado en los ultimos tres afios, sobre todo a Espafia y los Estados Unidos.
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Esto significa un 25% de la poblacion viviendo en el extranjero. De acuerdo con el
Banco Central del Ecuador, entre 1990 y 1999 USD § 4,214 millones han entrado al
pais por concepto de las remesas, en el afio 2001 ingresaron al pais USD $1.415
millones. Pero este éxodo de ecuatorianos deja a muchos pueblos practicamente sin
poblacion masculina de edades comprendidas entre los 20 y los 50 afios, provocando
unas circunstancias sociales y econdomicas muy delicadas. Por lo tanto, se vuelve

prioritario buscar alternativas para detener ese flujo migratorio.

Un ntimero significativo de migrantes son empresarios con capacidad para generar
sus propios negocios. Las estadisticas oficiales de los Estados Unidos muestran que
el 38% de los inmigrantes latinoamericanos en este pais han podido establecer
pequefias empresas durante su primer afo de residencia. En muchos casos, las
personas que deciden abandonar Ecuador han perdido la fe en las oportunidades de
su propio pais. En general, los empresarios enfrentan dos problemas importantes: 1)
los largos procesos administrativos y 2) la imposibilidad de acceder a recursos

financieros.

Considerando esto, en nuestro pais se ha podido notar que la creacion formal de
una empresa suele llevar entre tres y cinco meses, pues e€s necesario seguir un
proceso extremadamente burocratico y con un costo superior al esperado, situacion
que no ofrece un clima favorable de negocios e inversion. Con respecto al acceso a
los créditos, el sistema financiero ha provocado problemas importantes en los
ultimos afios y varias instituciones financieras han quebrado o fueron absorbidas por
el Estado. Ademas, debido al alto riesgo y falta de garantia, las pequefias y medianas
empresas, suelen disponer de muy pocas oportunidades de acceder a financiamiento.
Asimismo, no existen mecanismos eficaces para promocionar la inversion y la falta
de informacién relevante para identificar oportunamente los sectores y productos
susceptibles de percibir una inversidon. A manera de ejemplo, Ecuador ocupa la
posicion No. 86 (entre 102 paises seleccionados) en el Indice Global de

Competitividad del World Economic Forum.


Ayudante
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Asi mismo ya no existe estabilidad laboral en las empresas sino que ahora los
empleos son temporales y esto se ha debido a que muchos han considerado como la
flexibilizacion de la legislacion laboral es el medio para llegar a la competitividad y
otros como un modelo que hay que abolir sin que esto permita una verdadera
generacion de empleo con politicas integrales que generen confianza al empleador y
proteccion al trabajador sino mas bien una oportunidad para que el empleador
contratara mano de obra barata sin ofrecer al trabajador estabilidad laboral, todo esto
mientras no se han creado oportunidades de crecimiento econdémico para los

individuos dentro de un pais con constante inestabilidad econémica y politica

Dentro de esto tenemos que sobre el 50%, segun datos del INEC, de la poblacion
economicamente activa (PEA) estd ubicada en el sector microempresarial, verdadero
motor del desarrollo nacional. Este sector es identificado como sector “subempleado”
o “informal”, lo que causa algunas confusiones y prejuicios hacia el sector mas

dindmico de la economia.

El sector microempresarial estd compuesto por trabajadores que son duefios
(cuenta propia), socios, trabajadores familiares y también trabajadores remunerados,

razon por la cual, facilmente supera el 50% de la poblacion econdémicamente activa.

El sector microempresarial es un potencial que crece dia a dia y que necesita
mucho apoyo y reconocimiento juridico para evitar que siga siendo victima de
chulqueros y de personas inescrupulosas que les utilizan, es decir, este sector para un
desarrollo solido necesita capacitacion, leyes justas y claras, capitales de inversion,
creditos a muy bajo interes y plazos convenientes y la tecnologia adecuada para

implementar los negocios.

Dentro de este contexto se tiene que a partir de este proyecto de Apoyo a la
MIPYMES a través de Agencias de Fomento Empresarial se busca incentivar la
competitividad a nivel nacional a través de la concertacion y trabajo conjunto entre

las entidades del sector publico, organismos privados, entes académicos, empresas y
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los diferentes gremios y camaras de la produccion, para hacer frente a los retos de la

globalizacién y apertura de mercados.

Hay que notar que el Ecuador tiene una tradicion de produccion artesanal. Las
primeras escuelas que se instalaron en nuestro territorio fueron de caracter artesanal.
Se necesitd mano de obra para los obrajes y el Ecuador se especializo en elaborar
pafios, frazadas, jergas, sombreros y en general toda clase de tejidos. A finales del
siglo XIX las primeras industrias se asentaron en la ciudad de Guayaquil. A
mediados de los afios 60,s del siglo XX la industria tomé cierto auge, debido al
nuevo modelo de desarrollo basado en la sustitucion de importaciones, es decir,
disminuir el volumen de importaciones y generar una demanda de mano de obra. La
mayor parte del empleo artesanal se ubico en la rama textil, vestuario y cuero; luego

le sigui6 la madera, metales y alimentos.

De igual manera la produccién agricola estd restringida a pocos productos
(monocultivo) y a vender los productos naturales como materia prima (café, cacao,
banano, petroleo). Este hecho nos convierte en pais pobre, sin mayor futuro, puesto
que vendemos a precios infimos nuestra materia prima, y compramos procesados

caros a todos los demas paises.

La actividad artesanal y agricola estuvo dividida en dos grandes grupos, de
acuerdo a la utilizacion de tecnologia. Los unos eran capaces de comprar maquinaria
y aprovecharla; los otros no pudieron adquirir debido a la falta de capitales,
conocimientos y habilidades. Por tanto, la maquinaria no alcanzé a ser utilizada por
la mayoria de la poblacién economicamente activa. Sin embargo, continlan como
actividades de gran importancia para el pais y aportan de una manera significativa al

producto interno bruto.

Asi dado esto se tiene que el marco referencial en el cual se identifica a la
microempresa tradicional ecuatoriana y que se mantiene hasta la actualidad es el

siguiente:



18

escaso capital y minima capacidad de ahorro;
utilizacion intensiva de mano de obra y baja productividad,
inaccesibilidad al crédito en el sistema financiero formal;

ausencia de gestion empresarial; y,

vV V VYV V V

no utilizacion de tecnologia o nuevos conocimientos para poner valor

agregado.

Si a esto afiadimos una serie de problemas o dificultades que enfrenta las pequenias

empresas tradicional tales como:

» La definicion de Pymes responde tanto a variables cuantitativas
como cualitativas. Entre las cuantitativas estd la calidad del
personal o facturacion. A su vez, entre las cualitativas tenemos el
C.D.E. (Committee for Economic Development), el cual responde a
puntos clave como: la administracion independiente, el capital
suministrado por los propietarios, tamafio relativamente pequeio
dentro del sector en el que se desenvuelven y el area local de
operaciones.

» Otra caracteristica relevante es el nimero de obreros que laboran en
dichas empresas; asi, en las Pequeias Empresas se encuentran entre
2 y 9 empleados y en las Medianas Empresas, de acuerdo a su
actividad, su ntimero varia entre 40 a 300 en el sector industrial,
100 en el comercial de servicios, 300 en el sector minero, 300 en el

de transporte, 100 en el de servicios entre los mas representativos.

En cuanto a ciertas caracteristicas que en ocasiones resultan ser molestas en las

Pequefias y Medianas Empresas, se pueden sefalar las siguientes:

Las caracteristicas de las Pequenas y Medianas Empresas estdn determinadas por
ciertas variables y conceptos (toma de decisiones y procesos productivos

cuidadosamente aplicados) que las definen, las mismas que nos permitirdn conocer



19

las Pymes mas a fondo, a tiempo que nos daran las pautas para solucionar problemas

comunes que suelen presentarse.

En cuanto a ciertas caracteristicas que en ocasiones resultan ser molestas en las

Pequefias y Medianas Empresas, se pueden sefalar las siguientes:

>

COMPONENTE FAMILIAR.- Un factor comin en las Pymes,
es que casi en su totalidad, éstas son empresas familiares; es decir,
que la toma de decisiones va a depender de ellos, pudiéndose
producir en ocasiones desacuerdo en la aplicacion de las mismas.
FALTA DE LIQUIDEZ.- Desafortunadamente este es un
problema que suele presentarse, por lo que dichas empresas
recurren a solicitar préstamos o financiamiento por parte de
organismos que apoyan su gestion.

POCO PRODUCTIVAS.- Generalmente las Pymes son
consideradas poco productivas, dada su falta de liquidez como se
sefiald en lineas anteriores.

RELACION TAMANO PRODUCTIVIDAD.- De acuerdo a
estudios realizados con respecto a los niveles de oferta de las
Pymes, se ha podido determinar que mientras mas pequefio sea el
tamano de la estructura de produccion en una empresa, menor sera
la concentracion y representatividad en sus resultados.

FALTA DE SOLVENCIA.- Como se habia indicado en lineas
anteriores, la falta de liquidez, es no disponer de efectivo; en
cambio, la falta de solvencia es simplemente carecer de recursos;

factor comun en las Pequenas y Medianas Empresas.

Por otro lado la denominada “modernizacion” del aparato estatal (en el primer

quinquenio de los afos 90’s) agravd esa situacion. La indemnizacion por la compra

de renuncias a 80.000 empleados publicos, produjo, entre otros, el llamado fendmeno

de la “fiebre amarilla”, es decir, la compra de taxis. A comienzos de los 90’s, en la

ciudad de Quito existieron alrededor de 3.000 taxis, mientras que al momento existen

mas de 12.000 sin contar con los “piratas”. La fuerza social de este gremio permite
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que sea la mimada de los gobiernos débiles y corruptos, mediante entrega
indiscriminada de cupos de importacion de vehiculos sin arancel, razéon por la que

nada raro sera que esa cifra aumente vertiginosamente.

Esta “modernizacion” del aparato estatal y de muchas empresas privadas dejo al
descubierto la carencia de una vision productiva propia. Ni el Estado, ni las
empresas, ni los trabajadores/empleados resolvieron los problemas de falta de
ocupacion con tan solo dinero. Entre 80 y 120 millones de sucres que recibieron un
buen numero de ex-empleados (a comienzos de los afios 90’s), no les sirvid para
mucho tiempo, ni para establecer su propia actividad economica. Es decir, tuvieron

dinero pero carecieron de ideas productivas.

Asi mismo segun el Instituto Nacional de Estadisiticas y Censos, la informalidad
son todas aquellas actividades econdmicas donde no existen més de cinco
trabajadores y no estan desarrolladas por profesionales. La informalidad es
interpretada como algo pasajero, sin estructura, sin reglas, ni procedimientos claros.
En algunos casos la informalidad es comparada con la ilegalidad, situacion que es
totalmente equivocada. La microempresa, asi como la pequefia o gran industria
desarrollan actividades totalmente licitas, amparadas por la ley, pero en algunos
casos no cumplen con los requisitos necesarios para su funcionamiento y caen por
tanto en el campo de la informalidad. Un determinado porcentaje del sector
microempresarial no paga impuestos fiscales, ni tasas municipales, al igual que
muchas grandes industrias que no pagan impuestos y traen grandes contrabandos
(licores, electrodomésticos, vehiculos). Es decir, que la informalidad no es
patrimonio exclusivo de la microempresa. Hay informalidad en la gran empresa y en

la microempresa.

En las ultimas estadisticas del INEC aparece cuantificado el sector informal del
Ecuador que en porcentaje alcanza el 34.7%, en donde estan comprendidos los
trabajadores por cuenta propia, los trabajadores familiares sin remuneracion y los

remunerados, en locales menores a 5 trabajadores.
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Ahora dentro de esto se afiade el problema de la falta de formacion empresarial y
en organizacion, ya que el empresario no delega funciones porque supuesta o
realmente carece de mano de obra suficientemente calificada que lo pueda sustituir
en algunas de ellas. De esto se tiene que la formacion que brindan los programas
existentes de apoyo a la microempresa por lo general no consideran estos problemas,
ya que suele partir del supuesto de que el microempresario posee una formacion
educativa basica y la disposicion a aplicar conocimientos administrativos
convencionales. Cuando se ha tratado de introducir otros contenidos de capacitacion
en funcion de los intereses expresados por los microempresarios, como manejo del
crédito, seguridad laboral o aspectos institucionales, la ausencia de una conexion
entre los aspectos técnicos del cada dia y los administrativos hacen los programas

demasiado académicos y poco interesantes para los usuarios.

Ademas ante la escasez de recursos propios de los habitantes de las zonas rurales y
en zonas sub-urbanas, es imposible el desarrollo de la microempresa sin recursos
suficientes de crédito en condiciones adecuadas al entorno en que opera la
microempresa. Esto se debe a que la microempresa no tiene una organizacion
administrativa y contabilidad adecuada lo que indica que los bancos tradicionales que
trabajan con sistemas tradicionales de crédito, no canalicen recursos suficientes y a
costos adecuados para este sector y si acaso lo deciden hacer los microempresarios al
no contar con capacitacion adecuada e informacion no pueden acceder a estos
recursos facilmente debido a los requisitos de estos créditos y a las garantias

solicitadas, lo cual da ha entender un circulo vicioso que vale la pena romper.

Pero a pesar de la validez de estas afirmaciones, no se puede negar la importancia
de los costos financieros. Tasas de interés que superan significativamente los niveles
de inflacion, como se han dado con frecuencia en la tltima década en los paises
latinoamericanos, no pueden ser sufragadas sin menoscabo de la unidad productiva, a
no ser gracias a aumentos excepcionales de productividad o a condiciones también
excepcionales de precios de sus productos, por encima de la media. Sin embargo, la
experiencia ha demostrado que ninguna de estas condiciones suele verificarse en el

caso de la produccion microempresarial. Por eso es preciso aceptar que el factor
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costo financiero (tasa de interés mas costos colaterales) sigue siendo relevante para el

éxito de la microempresa.

Asi mismo otra de las principales dificultades que enfrenta la microempresa en el
area de comercializacion se centran en la dificultad de obtener insumos y materias
primas en condiciones favorables de precio, calidad y oportunidad de entrega, en la
inexistencia de planes, técnicas y herramientas de expansion comercial y en
problemas de legalizacion, normalizaciéon y control de calidad para participar en
mercados modernos, mas aunque existiera la posibilidad de expandir los mercados, a
veces no se pueden aprovechar las oportunidades por falta de capital de trabajo para
financiar la compra de materias primas o la cartera, o por la imposibilidad del
empresario de delegar algunas de sus tareas. Cuando estas se aprovechan y la
microempresa trata de expandirse mas alld de las fronteras locales, surgen las
exigencias de normalizacion, control de calidad, conservacion y disefio de empaques
aceptables desde el punto de vista de seguridad e higiene, pero los gobierno no han
realizado nada no para eliminar estas regulaciones, sino mas bien para ofrecer
herramientas a los microempresarios para que las cumplan y sean competitivos a

nivel nacional e internacional.

Asi dado lo anterior, se tiene que esta propuesta estd orientada a combatir la
pobreza mediante la mejora del entorno empresarial de las micro, pequefias y
medianas empresas, con lo cual se contribuird directamente a la creacion de riqueza
y al aumento del empleo sostenible. Se buscan por tanto promover las iniciativas de
los empresarios, mejorar las condiciones para el acceso a créditos y proveer servicios
complementarios como acceso a tecnologia, proteccion a los derechos de los

consumidores, servicios empresariales entre los mas destacados.

Mediante la ejecucion de esta iniciativa se contribuird al desarrollo de regiones
mas deprimidas de Ecuador. Se pretendera apoyar la creacion de empleo mediante el
respaldo a la generacion y consolidacion de micro, pequefias y medianas empresas
(PYME). Esto sera posible gracias al establecimiento de una organizacion encargada

de proporcionar servicios especializados a los empresarios locales y a los
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emprendedores, en especial a los grupos vulnerables (personas con discapacidad,

jovenes, desempleados, mujeres y jubilados.

En este marco se tiene que el Ecuador requiere promover y despertar el espiritu y
los valores empresariales, impulsar el trabajo en todas las actividades que sean
posibles y no necesariamente atras de un escritorio. El trabajo debe reemplazar al
empleo y la libertad financiera a la servidumbre. La gente no quiere limosnas o
necesariamente un bono solidario, sino la dignidad del trabajo, con reglas claras,

apoyo gremial y gubernamental y oportunidades de desarrollo.

Todo esto, expresado en términos institucionales, significa que en general son
escasas las instituciones o empresas que brindan apoyo técnico o adaptaciones
microempresariales de los disefios existentes ofreciendo herramientas de desarrollo
sustentable, y mucho menos que innoven de acuerdo a los requerimientos de estas
unidades, por lo que es necesario para que exista un Ecuador productivo y de
progreso comenzar desde el eslabon mas importante de la cadena de produccion, la

base emprendedora y este proyecto pretende eso.

1.2. Justificacion del proyecto

La microempresa no es resultante exclusiva de la pobreza, razon por la cual no
solo existe en Latinoamérica, sino que existe también en paises como Estados Unidos
de Norteamérica, Francia, Inglaterra, Alemania, Japon. La Microempresa es parte de
su aparato productivo, en un porcentaje que va del 25 al 30% segun estudios de la
PDNU. Los gobiernos de éstos paises, antes que desconocer su existencia y tratar de

extinguirla, lo que hacen es reconocer su importancia econémica y social.

Luego de la segunda guerra mundial la ex Unioén Soviética pudo fortalecer su
posicion ideologica en el mundo y exportar las tesis en favor de la organizacion
obrera para contrarrestar el poder de los duefos de las fabricas. Esta lucha soérdida y

en muchas veces sangrienta dio origen a la necesidad de reducir el poder de la
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organizacion sindical, lo que fue posible a través de una estrategia que ha durado

varias décadas en consolidarse:

a) Disminuir la mano de obra en las diferentes empresas;
b) Bajar los niveles de conflictividad laboral;
¢) Aumentar las ganancias sin tener que compartir; y,

d) Reducir los costos de produccion.

Esto trajo consigo que los diferentes paises del mundo endurecieron las
condiciones para la organizacion sindical y flexibilizaron la contratacién laboral,
permitiendo la contratacion por horas o a destajo y eliminando grandes
indemnizaciones (tal como sucedio en Ecuador con las Ley Trole I y II). Las
puertas estuvieron franqueadas para disminuir mano de obra, lo que permite la
disminucién de los costos productivos. Los trabajadores con relacion de dependencia
constituyen una especie en extincion, puesto que ahora son los trabajadores
auténomos o independientes los que en forma mayoritaria componen la poblacion
econdmicamente activa. En América Latina se considera que el 60% de la PEA es
auténoma. Esta realidad sigue creciendo mientras mas avanza el proceso

modernizado y la globalizacion de la economia.

Al mismo tiempo la posibilidad de despedir sin mayores dificultades a los
trabajadores, tuvo como resultado la disminucion de la conflictividad laboral y las
huelgas han pasado a mejor vida. Ya no existe la disputa por la reparticion de las
ganancias. Ahora los empresarios saben que las ganancias deben ser compartidas si

quieren tener mayor productividad, mejor calidad y el incremento en el consumo.

Los objetivos antes sefialados fueron posibles alcanzar a través de tres

mecanismos:

1. Tecnificar la produccion;

2. Dividir el proceso productivo; y,
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3. Subcontratar a trabajadores o microempresas que entregan servicios

y/o productos desde su hogar o taller.

En cuanto a los procesos productivos, estan altamente divididos a tal punto que un
solo producto puede ser el resultado del trabajo de obreros de varios paises. La
maquila es un ejemplo patético de la division del proceso productivo. Esta forma de
produccion da como resultado una baja en los costos productivos y eleva la

rentabilidad de las empresas.

Con estos mismos propositos, la produccion es ordenada a trabajadores
independientes que cobran por unidad o a destajo. Esta forma de producir rompe la
relacion laboral, puesto que ya no hay dependencia ni pago de sueldo. Esto le exime
al contratante pagar bonificaciones, obligaciones de seguridad social,
indemnizaciones, etc. Estamos frente a otro tipo de producciéon y a otro tipo de
relacion laboral: el trabajo y no el empleo, lo cual puede en algun momento crear un
problema laboral, pero tambien se genera una oportunidad para fomentar el inicio de

microempresas y por ende la libertad financiera.

Mas mientras esto sucede se puede ver que la mayor parte de las microempresas,
especialmente las rurales, enfrenta situaciones de monopolios ya sea en la adquisicion
de insumos o en la venta de la produccidon. Y aun cuando exista la competencia, la
pequefia escala de la microempresa encarece los insumos y los servicios que debe
contratar. Los productores de mayor tamano tienen una ventaja competitiva sobre la
microempresa en coyunturas criticas de escasez, pues pueden pagar precios mas altos
y se quedan con las materias primas de mejor calidad; y en épocas de abundancia
pueden diversificar su produccion y los mercados a los que llegan. Por otra parte, con

frecuencia utilizan técnicas modernas para hacer un mejor manejo de los inventarios.

Estas estrategias no estan al alcance de los empresarios de la microempresa,
quienes estan obligados a mantenerse en pequefias escalas de produccion y a aplicar
estrategias de lealtad, reciprocidad y buena voluntad que impiden el manejo

empresarial del negocio. Como resultado, los mercados de la microempresa son
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frecuentemente locales y de exiguo crecimiento. No existen planes de expansion
comercial que obliguen al uso de informacion, al estudio de mercados mas amplios o

a establecer nuevos contactos comerciales.

Ahora si consideramos la economia depresiva que atraviesa nuestro pais en los
actuales momentos de coyuntura socio-econdmica, los altos niveles de desempleo y
subempleo disfrazado (aproximadamente 60%), la crisis politica entre los poderes del
Estado y sus dependencias, el cierre de empresas, la dependencia cada vez mas
acentuada de productos extranjeros que inundan los mercados nacionales, la falta de
competitividad por la merma de produccion y disminucion en los niveles de
productividad por falta de inversion, sumadas a otras variables macroeconomicas
debilitadas, originan un escenario que justifica plenamente la puesta en marcha de
este proyecto, ya que al mismo tiempo el Gobierno brinda la oportunidad hasta cierto
punto de cambiar este panorama adverso para las personas naturales y las potenciales
MIPYME'S, a través de las lineas de crédito para fomentar la microempresa y
reactivar desde adentro el aparato productivo, por medio de la inversién en nuevos

negocios y la ampliacién o mejora de los ya existentes.

Asi es en este marco contextual donde este proyecto, se convierte en una
herramienta justa y necesaria para encaminar y asegurar el aprovechamiento de los
recursos frescos, mediante una adecuada inversion de los mismos para fomentar las
MIPYME'S, y alcanzar la esperada reactivacion productiva y con ello el

mejoramiento de los estdndares de vida socio-econdmico de nuestra Nacion.

1.3. Definicion del proyecto

Dentro de este contexto se tiene que a partir de este proyecto de Apoyo a la
MIPYMES a través de Agencias de fomento empresarial se busca incentivar la
competitividad a nivel nacional a través de la concertacion y trabajo conjunto entre

las entidades del sector publico, organismos privados, entes académicos, empresas y
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los diferentes gremios y camaras de la produccion y Microempresa, para hacer frente

a los retos de la globalizacion y apertura de mercados.

La propuesta estd orientada a combatir la pobreza mediante la mejora del entorno
empresarial de las micro, pequefias y medianas empresas, con lo cual se contribuira
directamente a la creacion de riqueza y al aumento del empleo sostenible. Se buscan
por tanto promover las iniciativas de los empresarios, mejorar las condiciones para el
acceso a créditos y proveer servicios complementarios como acceso a tecnologia,
proteccion a los derechos de los consumidores, servicios empresariales entre los mas

destacados.

Este proyecto esta localizado geograficamente en el pais de Ecuador, Provincia del

Guayas, Ciudad de Guayaquil.

Los grupos objetivos a los que esta dirigido el proyecto son:

e Personas de escasos recursos de los sectores urbano-marginales de la
ciudad.

e  Personas con discapacidades

e  Muyjeres discriminadas y madres solteras

e  Personas desempleadas

e Jovenes bachilleres y universitarios

e  Personas jubiladas

e  Microempresas y PYMES

Asi tenemos que para analizar mas detalladamente se tiene que con respecto a las
PEA “En las categorias ocupacionales”, del total de la poblaciéon, un porcentaje
cercano al 10% son “patronos o socios activos”, es decir, aquellas personas que no
tienen relacion de dependencia (no tienen un jefe sobre si, ni tienen un salario fijo),
que son duefios o socios de la empresa y que emplean como minimo una persona

asalariada. Sobre esto se indica que se esta hablando por tanto de un empresario de
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grandes, medianas, pequefias y microempresas que ocupan mano de obra

remunerada.

En el caso de los trabajadores por “cuenta propia”, tienen una similitud al anterior,
es decir, no tiene jefe sobre si ni tiene un salario fijo, pero a diferencia del anterior,
¢éste tiene personal asalariado de hasta 5 pesonas incluyéndose ¢l mismo y apoyados
por familiares no remunerados. Este segmento estd identificado con el sector

microempresarial y alcanza al 34.4% de la PEA.

Los empleados, es decir, aquellos que tienen un jefe sobre si y ganan un salario
fijo, alcanzan el 42% de la PEA. Finalmente los “trabajadores familiares sin
remuneracion” son los que realizan un trabajo en el establecimiento familiar sin pago
en dinero, pero si en especie, porque de alli comen, se visten o estudian. Es decir,

estan dentro del sector microempreasarial.

Si sumamos los segmentos ligados a la microempresa con asalariados del sector
privado, estamos hablando de més del 50% de la PEA, por lo que un proyecto que se
destine a apoyar de forma estrategica, organizada y con parametros tecnicos a este
tipo de organizaciones no solo que tiene un amplio target sino que tiene un valor

social fuerte ya que se esta trabajando con mas del 50% de la poblacién del pais

Adicionalmente a esto si consideramos los siguientes datos obtenidos desde la
Cémara de Microempresas del Guayas con respecto a las empresas y MIPYMES en
el Ecuador, se tiene que de acuerdo a su tamafo, las empresas tienen las categorias

siguientes:

» Microempresas: emplean hasta 10 trabajadores incluyendo el
propietario y su capital fijo (descontado edificios y terrenos) puede
ser hasta 20,000 doélares.

» Talleres Artesanales: se caracterizan por tener una labor manual, no

con mas de 20 operarios y un capital fijo de 27,000 d6lares.
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» Pequena Industria: puede tener hasta 50 obreros y su capital puede
ser mayor de § 27,000 y menor de $50,000 dolares

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

» Grandes Empresas: son aquellas que tienen mas de 100

trabajadores y 120.000 dolares o méas en activos fijos

El niimero de empresas y su participacion en la generacion de empleo se resume

asi:
Tabla 1.3.1
Sector #de Promedio Total
Empresas Empleados
PYMES 15.000 22 33000
0
Artesanias 200.000 3 600.0
00
Microempre 252.000 3 756.0
sas 00
TOTAL 467.000 1°686.0
00

Fuente: Camara de Microempresas del Guayas

En cuanto a la Ubicacion Geografica: se da una gran concentracion en las ciudades
de mayor desarrollo, en Quito y Guayaquil se asientan el 77% de los
establecimientos, en Manabi, Azuay y Tungurahua el 15%; y el 8% corresponde a 17

provincias restantes.

Los principales hechos y evolucion de la industria ecuatoriana en las que estan

inmersas las pequefias industrias fueron:

En 1972 se dicta la Ley de Fomento Industrial y sus resultados son:
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» Incremento de micro industrias

A\

Mayor asignacion de recursos
» En Noviembre de 1998 el MIT del Ecuador solicitd la cooperacion
de la OIT para fundamentar un plan integral de apoyo al sector de

la microempresa

A partir de esto se tiene que con este proyecto se pretende crear una Agencia de
Fomento Empresarial (AFE's) que apoye la formacion de empresas, capacitacion
para emprendedores, incubacidon de negocios y asistencia financiera a las MIPYMES

en el Guayas

Asi considerando lo anterior se tiene que a partir de este proyecto de Apoyo a la
MIPYMES a través de Agencias de fomento empresarial se busca incentivar la
competitividad a nivel nacional a través de la concertacion y trabajo conjunto tal
como ya se lo indico anteriormente, de tal forma que se contribuya al desarrollo de
los grupos y regiones del pais mas vulnerables y con menor oportunidades con la
creacion y consolidacion de micro, pequenas y medianas empresas (MIPYMES), a
partir de diversos servicios como capacitacion, tramitologia oficial, servicios
generales empresariales, utilizacion de servicios en linea, incubacién de empresas,
Know-how de empresas modelos y ayuda con las formalidades propias de la
creacion de empresas y facilitacion de mecanismos alternativos para acceder a

créditos, a partir de alianzas estratégicas con diversos organismos del ramo.

1.4. Objetivos del proyecto

OBJETIVO GENERAL

El objetivo general del proyecto es lograr la creacion de una organizacion que
apoye la formacion de empresas, ofrezca capacitacion, incubaciéon de negocios y

asistencia financiera a los emprendedores y MIPYMES en el Guayas.
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OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Establecer la situacion actual del sector microempresarial

2. Identificar diversos aspectos sobre empresas u organismos
similares: como posicionamiento, diferenciacion, participacion y
servicios que ofrecen.

3. Establecer una tendencia en base a las investigaciones sobre los
diferentes requerimientos y necesidades de las empresas, rangos de
precios de los servicios que el mercado objetivo estaria dispuesto a
pagar, forma de comercializar los servicios y entre otros
requerimientos con respectos a este tipo de servicios.

4. Determinar el potencial, el perfil y la conducta del mercado con
relacion a este servicio.

5. Determinar el grado de aceptacion de los servicios que ofrecera la
empresa.

6. Determinar los medios publicitarios Optimos, que segin los
empresarios seria factible para promocionar este tipo de servicio

7. Desarrollar un plan de marketing y una gama de servicios
promocionales que contribuya a la introduccidn, posicionamiento,
diferenciacion y comercializacion de los servicios de la empresa.

8. Determinar el potencial economico del proyecto y su factibilidad
financiera, a partir del analisis de rentabilidad como la TIR, VAN y
tiempo de recuperacion de las inversiones, asi como analizar el

punto de equilibrio y la sensibilidad del proyecto.



CAPITULO 11

1. Estudio de mercado

1.1. Disefio del estudio del mercado, procesos de

ejecucion y recopilacion de datos

OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

1. Establecer la situacion actual del sector microempresarial

2. Identificar diversos aspectos sobre empresas u organismos similares:
como posicionamiento, diferenciacion, participacion y servicios que ofrecen.

3. Establecer una tendencia en base a las investigaciones sobre los
diferentes requerimientos y necesidades de los microempresarios, rangos de
precios de los servicios que el mercado objetivo estaria dispuesto a pagar, forma
de comercializar los servicios y entre otros requerimientos con respectos a este
tipo de servicios.

4. Determinar el potencial, el perfil y la conducta del mercado con
relacion a este servicio.

5. Determinar el grado de aceptacion de los servicios que ofrecerd la

empresa.
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6. Determinar los medios publicitarios Optimos, que segun los

empresarios seria factible para promocionar este tipo de servicio

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Se propondréa un programa de trabajo investigativo y de analisis de la informacion,
de tal forma que permita cumplir los objetivos de forma eficiente, por lo cual se ha
establecido una serie de variables, a partir de las cuales se podrd obtener toda la
informacion necesaria para desarrollar el proyecto, las variables que se estudiaran

seran:

o Aspectos fundamentales y comportamiento del sector
microempresarial
. Perfil de las microempresas

o Aspectos sociales y demograficos

o Tipo de empresa

o Numero de empleados

o Estructura organizacional

o Volumenes de ventas y utilidades

o Aspectos sobre la utilizacion de servicios similares

o Identificacion de clientes potenciales

. Perfil del microempresario:

o Edad, sexo, ingresos, ocupacion, estado civil, ubicacion
geografica

o Beneficio que busca del producto

o Experiencia microempresarial

o Educacion, carrera o especializacion y vocacion empresarial

o Grupo vulnerable al que pertenece

o Aspectos sobre la utilizacion de servicios de organismos
similares

o Identificacion de clientes potenciales
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o Rangos de precios

o Requerimientos y necesidades de los potenciales clientes

o Medios de promocion

o Variables sobre la competencia: posicionamiento, participacion y
productos

A partir de la investigacion y andlisis de estas variables se generard toda la
informacion necesaria para establecer una serie de planes estratégicos que permitan

mantener un crecimiento sostenido de la empresa en el mercado.

Asi se tiene que para alcanzar los objetivos se utilizaran varios métodos para el
levantamiento de datos, con lo cual se tiene previsto cumplir todos lo objetivos de

investigacion

Se generard, analizara y evaluard la mayor cantidad de datos con el fin de obtener
un marco global que permita interpretar las condiciones del sector, ademas de la
recopilacion, tabulacion, analisis y evaluacion de datos enfocados en las diferentes
variables de mercado que permitan la planificacion de estrategias y mostrar la

viabilidad del proyecto.

Las fuentes secundarias que presentard el estudio serdn informaciones
provenientes de: textos, revistas, Internet, gremios, proyectos anteriores, consultas
del Banco Central, Superintendencia de Companias, Camaras de la produccion,
comercio, de microempresas, de pequeias y medianas empresas, federaciones de
empresas del Ecuador, Servicio de Rentas Internas, organismos de apoyo gremial y

otras fuentes.

Ademas se recopilard informacion a través de fuentes primarias como la
investigacion de campo con el fin de establecer y determinar primordialmente las

tendencias de los potenciales clientes y del mercado.
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Asi se tiene que para poder generar esta informacion es necesario, establecer los
diferentes sistemas de recoleccion de datos que se utilizaran, dado esto el sistema

para recoleccion de datos sera:

» Encuestas al mercado objetivo y potenciales clientes: Esta sera de
seleccion aleatoria y realizada a empresarios, administradores o gerentes de
MIPYMES, dentro de la ciudad.

» Encuestas aleatorias a estudiantes universitarios, discapacitados, mujeres
desempleadas, grupos vulnerables y potenciales emprendedores con el fin
identificar los requerimientos de los emprendedores y estos grupos al crear

un negocio

Para este fin se tomo en cuenta la realizacion de una encuesta para poder recabar
mayor informacién sobre los requerimientos y necesidades de los potenciales

clientes, asi como informacion de mercado.

El método de la encuesta es una entrevista que se realizara a una determinada
muestra escogida bajo el formato aleatorio, en funcion de la poblacion de
MIPYMES, zonas urbano-marginales, discapacitados y universitarios existentes en
la ciudad, ante lo cual se pedird apoyo a las cdmaras y organismos gremiales como
Camara de Microempresas, Asoplejica, Foro de la Mujer y otros organismos
similares, para esto se entregara un cuestionario al representante de la empresa o
individuo y el tiempo de duracion de cada entrevista serd de 30 minutos, lo que

permitira obtener informacion sobre este mercado.

Para esto se tomo en cuenta la realizacién de un cuestionario' para poder recabar
mayor informacién sobre los requerimientos y necesidades de los potenciales

clientes, ademas de informacion de mercado.

! Para ver el cuestionario utilizado para la entrevista ir al anexo 1
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Para la realizacion de la encuesta se tomara una muestra calculada de forma
técnica, basada en la siguiente formula, que es utilizada para poblaciones superiores
a las 100,000 personas lo cual es nuestro caso:

n= Z/\2* p* g
2

e
p = Factor de ocurrencia.

q = Factor de no ocurrencia
Z = nivel de confianza al 95%, lo cual es equivalente en la funcion de distribucion
para poblaciones normales al valor de 1.96

e = el margen de error igual 5%.

n=1.96"2 * 0.5 *0.5
0.05?

n =384 INDIVIDUOS

Dado que para este caso no existe un estudio previo que determine el porcentaje de
ocurrencia y no ocurrencia por lo cual se asume el 50% para ambos factores, asi que
para determinar el nimero minimo de encuestas a realizarse en GUAYAQUIL,

tenemos:

Ahora si consideramos que los 2 los grupos de analisis, personas que ya son
microempresarias y las personas de grupos vulnerables que desean serlo, son en el
Ecuador grupos populosos de mas de 1 millon de individuos, se tiene que se realizara
el estudio para cada grupo independientemente, ante lo cual se puede indicar que la

muestra para cada grupo sera de 384 encuestas.

Dado esto y a partir de los resultados obtenidos en la investigacion®, toda la

informacion recabada serd analizada y tabulada, mediante programas de

2 Para ver los resultados de la encuesta ir al anexo 2
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computacion como Excel y SPSS y para la administracion del proyecto se utilizara el

programa MS PROJECT 2000.

1.2. Analisis de variables e informacion

1. Ocupacion del encuestado
Grafico 2.2.1

OCUPACION

15%

5%
59%

Elaboracion: Las autoras

Oestudiante

B empleado
Ocomerciante
O profesional
M patrono
Ojubilado

M recibe rentas
Odesocupado
M otro

Como podemos observar la mayoria de las personas que han colaborado con la

encuesta son estudiantes de distintas universidades y diferentes carreras, lo cuales

representan el 59% del 100% de los encuestados, seguidos a estos tenemos a los

profesionales ocupando el 15% del total de encuestados, continuando con un 13% de

empleados y los restantes porcentajes dividiéndose entre, jubilados, patronos y otros.
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2.  Grupo social del encuestado.
Grafico 2.2.2

GRUPO

O estudiante

B desempleado

O beneficiario bono
O discapacitados
W ing<$180

O jubilados

W ing>$180

28%

Elaboracion: Las autoras

Como podemos observar en el grafico un significativo 33% pertenece al grupo de
estudiantes, asi mismo un 28% del 100% pertenecen a personas beneficiarias del
bono de desarrollo humano, también podemos observar que un 24% de los
encuestados tienen ingresos mayores a $180 mensuales. En un porcentaje menor se
encuentran los jubilados, desempleados, discapacitados y personas que tienen

ingresos menores a $180 mensuales.
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3. Edad del encuestado
Grafico 2.2.3

EDAD

Emenos de 20
W 20-30
030-40
040-50

W 50-60
060-70

B mas de 70

8%

42%

Elaboracion: Las autoras

Como podemos observar en el grafico la mayoria de los encuestados se encuentran
en un rango que va desde los 30 a los 39 afios, seguidas de las personas que se
encuentran en el rango que va desde los 20 hasta los 29 afios de edad lo cual nos
indica que las encuestas en su mayoria han sido llenadas por personas que tienen un

criterio formado y que se encuentran en capacidad de recurrir a un servicio.



4. Sexo del encuestado
Grafico 2.2.4

SEXO

Elaboracion: Las autoras

40

Emujer
W hombre

El grafico nos indica que del total de los encuestados se obtuvo que la mayoria

fueron mujeres, lo que representa el 62% y el 38% lo representan los hombres
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5. Nivel de educacion del encuestado.
Grafico 2.2.5

EDUCACION

1% 5%

7% O primaria

M secundaria
Otecnico

O universidad
M postgrado

74%

Elaboracion: Las autoras
En el grafico podemos notar que un 74% del 100% de los encuestados tienen
educacion superior, un 13% del 100% solo han conseguido titulo de bachiller, un 7%
del 100% tienen educacion técnica y los restantes encuestados presentan educacion

basica y postgrados.
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6. Estado civil del encuestado.
Grafico 2.2.6

ESTADO CIVIL

4% 1%

4%

O soltero

M casado
Ounion libre
O separado
M viudo

Elaboracion: Las autoras

Como podemos observar en este grafico una mayoria del 74% del 100% de los
encuestados son solteros, un 17% estd casado y los restantes porcentajes se dividen

entre separados, union libre y viudos.
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7. Conocimiento del encuestado.
Grafico 2.2.7

CONOCIMIENTO

Elaboracion: Las autoras

Como se puede observar en el grafico, la mayoria con un 83% del 100% de
encuestados desconocen el nombre de empresas u organizaciones que brinden
asesoria y capacitacion empresarial. Asi mismo un 17% del 100% de los encuestados

consultados dice conocer empresas que brinden este tipo de capacitacion.
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8. Utilizacion del servicio por parte del encuestado.
Grafico 2.2.8

UTILIZACION

Elaboracion: Las autoras

En el grafico se puede observar que el 61% del 100% de los encuestados
consultados nunca ha utilizado este tipo de servicios mientras, un 39% del 100% de

encuestados dice haber utilizado este tipo de servicio.

On
M si
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9. Propension de los encuestados a utilizar el servicio

PROPENSION

Elaboracion: Las autoras

El 79% del 100% de los encuestados estaria dispuesto a utilizar servicios de
consultaria y capacitacion, mientas un 21% del 100% de los encuestados no estaria

dispuesto a utilizar estos servicios.

On
M si
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10. Beneficios del servicio para los encuestados.
Grafico 2.2.10

BENEFICIOS DEL SERVICIO

2%

ERAPIDEZ
B APRENDIZ
OPERSONAL
OTIEMPO
8% ECOSTO
EAPOYO
EOTRO_BEN

10%

10%

Elaboracion: Las autoras

En el grafico se puede observar que el 28% del 100% de los encuestados prefieren
obtener aprendizaje, un 20% del 100% de los encuestados desean obtener apoyo
empresarial, asi mismo un significativo 15% del 100% de los encuestados desean
obtener rapidez y disminucion de costos en esta clase de servicio y con un 10% otros
encuestados desean obtener soluciones personalizadas y otros obtener una

disminucién de tiempo y esfuerzo.
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11. Medios de promocion que prefiere el encuestado.
Grifico 2.2.11

MEDIOS DE PROMOCION

mTVvV
BRADIO
ODIARIO
OREVISTAS
mWEB

12% B CORREO

B CONFEREN
OFOLLETOS
B TELEFONO
BOTRO_MED

4%

18%

16%

Elaboracion: Las autoras

En este grafico podemos observar que el 18% del 100% de los encuestados
preferiria enterarse de este servicio por medio de conferencias, asi mismo un 16% del
100% prefieren enterarse de este servicio por medio de paginas web, en igual
porcentaje otros encuestados prefieren enterarse por medio de la television, otro 13%
del 100% de los encuestados prefieren enterarse por medio de diarios, y los otros

porcentaje restantes divididos entre correo, revistas, folletos.
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12. Ingresos del encuestado.

Grafico 2.2.12

INGRESOS

E menos de 300
l 300-600
0600-900
0900-1200

W 1200-1500
E1500-1800

B mas de 1800

58%

Elaboracion: Las autoras

Como podemos observar en el grafico el 58% del 100% de los encuestados tienen
ingresos menores a $300 mensuales, el 20% del 100% de los encuestados tienen
ingresos que van desde los $300 hasta los $599 mensuales, el 10% del 100% de los

encuestados reciben ingresos mensuales que van desde los $600 hasta los $899.
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13. Negocio del encuestado.
Grafico 2.2.13

NEGOCIO

Elaboracion: Las autoras

Como podemos observar en el grafico el 80% del 100% de los encuestados
consultados registran no poseer ningln tipo de negocios, mientras que el 21% del

100% de los encuestados dice tener alglin negocio.

On
M si
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14. Experiencia en el negocio del encuestado.
Grafico 2.2.14

EXPERIENCIA

Oregular
M bien
O muy bien

53%

Elaboracion: Las autoras

Como podemos observar en el grafico el 53% del 100% de los encuestados dice
haber tenido una buena experiencia en su negocio, el 22% asegura que le fue bien en
su negocio, mientras el 25% del 100% de los encuestados asegura que le fue regular

en el negocio.
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15. Tipo de negocio del encuestado.

Grafico 2.2.15

TIPO DE EMPRESA

3%

Oagricultura
B manufactura
1 0/ Oservicios
o Otextil

1 OAD Hquimicos
Ocomercio
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39%

Elaboracion: Las autoras

Comos podemos observar en este grafico un 39% del 100% de los encuestados
dice poseer un negocio en el sector comercial, otro significativo 27% del 100% de
los encuestados dice tener un negocio en el sector de alimentos y bebidas, otro 23%
de los encuestados dice tener algiin tipo de pequeia industria manufacturera y los

restantes porcentajes se dividen entre servicios agricultura y construccion.
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16. Numero de empleados del negocio del encuestado.
Grafico 2.2.16

NUMERO DE EMPLEADOS
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Elaboracion: Las autoras

En este grafico se puede notar que casi la mitad del porcentaje de los
encuestados, con un 49% del 100% posee menos de 2 empleados en su negocio,
el 27% del 100% de los encuestados posee de 2 a 3 empleados en su negocio, el

16% posee de 4 a 5 empleados.

1.3. Estudio de la demanda y los microempresarios

potenciales

En el mundo, los sistemas tradicionales de organizacion del trabajo han cambiado

rapidamente:

a) las empresas ya no son fijas, sino nomadas. Van de un lugar a otro,
buscando paises o lugares “comprensivos”;
b) formas de trabajo no sujetas a presencia fisica;

c) tercerizacion de las actividades econdmicas.
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La movilidad de las empresas desintegra la cohesion social de una localidad o de
un pais, como el caso del Ecuador con los emigrantes. El empleo ya no es
permanente en las empresas sino temporal. La flexibilizacion de la legislacion

laboral es el medio para llegar a la competitividad.

Esta realidad se la vive intensamente en el pais desde hace dos décadas, no
obstante lo cual no hemos sido capaces de entender y asimilar, razoén por la que nos

ha golpeado mucho mas duro el cambio.

El sistema educativo no se ha puesto a la altura de las necesidades y ha
considerado que su funcion es emitir titulos y preparar a los estudiantes para
actividades que son basicas y no ensefian a generar emprender nuevas empresas,

invenciones y negocios.

El conocimiento actualizado resulta determinante para crecer en la sociedad, para
que las empresas sean competitivas y para que los paises tengan una mejor posicion.

Ya no se necesita “mano de obra” sino “cerebro de obra”.

No es raro por lo tanto que tengamos una precarizacion en los puestos de empleo y

un crecimento en la actividad microempresarial.

El Ecuador requiere promover y despertar el espiritu y los valores empresariales,
impulsar el trabajo en todas las actividades que sean posibles y no necesariamente
atras de wun escritorio. Necesitamos fortalecer y orientar la actividad
microempresarial hacia actividades que generen valor agregado y una cadena de

valor a través de asociarse.
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1.3.1. Impacto de la microempresa en la economia

Seglin la Camara de Microempresas del Guayas, las microempresas proveen
trabajo a un gran porcentaje de los trabajadores de ingresos medios y bajos en
Ecuador. Mas de un tercio (33.5 %) de hogares en areas urbanas de ingresos medios
y bajos tuvo uno o mas miembros adultos de la familia con una microempresa. Las
proyecciones de la poblacion en conjunto de microempresarios indican un total de
646,084 microempresarios en Ecuador en areas urbanas (definidas en este caso como
pueblos de 2,000 o mas habitantes). Estos microempresarios operan un total de

684,850 empresas distintas.

En los ultimos afios las microempresas ecuatorianas proporcionaron trabajo para
un estimado de 1°018,135 personas o cerca del 25% de la mano de obra urbana.
Ademas, las ventas de estas microempresas representan aproximadamente 25.7% del
producto interno bruto y sobre 10% de los ingresos netos totales obtenidos en el pais.
Las microempresas, por lo tanto, representan un componente importante de la

economia urbana.

INFORMALIDAD

La mayoria de las microempresas opera en el sector informal. Aproximadamente
un cuarto de las empresas tenia nameros de identificacion de RUC (Registro Unico
de Contribuyentes) y un numero igual tenia licencias municipales. Menos del 15%
estaba inscrito en el sistema de seguridad social. Solamente 20% de los encuestados

llevaban registros financieros formales.

IMPACTO DE GENERO DE LAS MICROEMPRESAS

Quizéds la mas perceptible caracteristica de los microempresarios es el alto

porcentajes de mujeres que dependen de una microempresa. Las mujeres
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comprenden solamente el 30.7% de la poblacion econdmicamente activa, pero
constituyen el 46.7 por ciento de los microempresarios. De las mujeres
econdmicamente activas, 56.4% son microempresarias. Una parte sustancial de
mujeres microempresarias son cabezas de familia- solteras, separadas, viudas,
divorciadas—demostrando que las microempresas constituyen una red de proteccion

social importante para este sector de la poblacion.

Cuando contratan a empleados, los hombres tienden a contratar a hombres y las
mujeres cuidan de contratar a mujeres. Esto es en gran parte debido a la naturaleza
de los negocios y a las destrezas requeridas. Las empresas de hombres tienden a
requerir las destrezas con las que los hombres estan mas familiarizados y en las que
las mujeres tienen pocas oportunidades de desarrollarse. Las empresas poseidas por
mujeres, aparte del comercio y restaurantes pequefos, tienden a especializarse en
productos y servicios que abastecen a mujeres, dando como resultado una demanda

mas grande de empleados del sexo femenino.

OCUPACIONES PRINCIPALES

Las microempresas estdn muy concentradas en el sector de comercio; en efecto,
55.2% de ellas estan en este sector, comparadas con el 25.7% en el sector de
servicios y el 19.2 en produccion. Es mas, dentro de cada uno de los sectores
econdmicos hay una concentracion importante de empresas en subsectores
especificos. En el sector comercio por ejemplo, el 60.2% de negocios, estan
concentrados en comida, bebidas y vestuario. En el sector de servicios, el 64.9% de
microempresas estan concentradas en cuatro subsectores: pequenos locales de
comida y bebida (bares, restaurantes, y cafeterias), taxis, talleres de reparacion
automovilisticos y salones de belleza - En el sector de produccion las microempresas
estdn concentradas principalmente en ropa, mobiliario y artesanias y bebidas no

alcoholicas - 56.2% de las empresas en estos tres subsectores.

Las mujeres microempresarias exhiben ain, una mdas grande concentracion en

determinados tipos de negocios. En el sector de servicios, 85.0% de las mujeres estan
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en alimentos y bebidas y salones de belleza. En el sector de la produccion 74.7% de
las mujeres empresarias se encuentran en vestuario y bebidas no alcohélicas. En el
sector comercial 67.9% de las mujeres emprendedoras estan involucradas en la venta

de alimentos, bebidas, vestuario y articulos miscelaneos pequenos.

IMPACTO EN EL EMPLEO

Las microempresas son una fuente importante de empleo. Para la vasta mayoria de
microempresarios, la empresa es una fuente de autoempleo. Cerca del 70% de
microempresas ecuatorianas no emplean trabajadores o asistentes ademas del
microempresario. Ademds, tienden a no crecer: en la gran mayoria de
microempresas, el empleo se genera cuando se forma y crece muy poco después.
Solo el 10% de las microempresas han incrementado el nivel de empleo durante la

vida del negocio.

Los negocios cuyos propietarios son hombres tienden a generar mas empleo que
aquellos cuya propietaria es una mujer. Esto principalmente porque los negocios
cuyos propietarios son mujeres tienen mayor probabilidad que operen en las casas y
llevar empleados externos a esta es problematico. Aun mas, los negocios manejados

por hombres tienden a ser mas grandes, con mayor inversion, capacidad y ventas.

VENTAS E INGRESOS

La mayoria de los microempresarios dependen del ingreso que ganan en su
negocio. La vasta mayoria (86.9%) opera su negocio como una actividad a tiempo
completo y el 94.3% dice que la empresa es su unica fuente de ingresos. Para el
67.7% de las familias, la microempresa constituye la principal fuente de ganancias

de la familia.

La microempresa promedio tuvo ventas mensuales de $778, que produjo un
ingreso familiar mensual neto de $308, o un ingreso familiar anual neto de $3,696.

Las empresas cuyas propietarias son mujeres tienen ventas mucho mas bajas y
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generan significativamente menos ganancias que las empresas de hombres. Las
empresas en el sector de comercio tienen generalmente ventas mas altas en general y

generan mas ganancias que las empresas de servicios o de produccion.

Las ventas y los ingresos constituyen la base para hacer crecer la empresa y para
determinar la cantidad del crédito que un cliente puede razonablemente absorber y
pagar. Las instituciones de microfinanzas que se enfocan en los microempresarios
tienen que considerar cuidadosamente las limitaciones de pago que estas dos
condiciones demuestran. Si se basan en las ventas y ganancias, las microempresarias
mujeres, por ejemplo, tienen una capacidad de pago de los préstamos més limitada
que sus homodlogos hombres. Similarmente, las empresas de la Costa no parecen
calificar para préstamos tan grandes como aquellas de las otras dos regiones. Las
diferencias entre empresas de varios subsectores en relacion con su habilidad de
generar ingresos son también importantes y consistentes. Las IMFs (Instituciones de
MicroFinanzas) tienen que tomar en cuenta estas diferencias para planificar las

estrategias crediticias y la expansion del mercado.

SATISFACCION Y OPTIMISMO

Los microempresarios ecuatorianos estan en general satisfechos con sus empresas
y estdn comprometidos a continuar con sus microempresas. Hay poca indicacion de
que fueron forzados a convertirse en microempresarios debido a la falta de otras
oportunidades; la mayoria abrumadora de microempresarios eligié empezar su
propia empresa debido a un deseo de mayor independencia o porque percibian una
oportunidad para ganar mas. También hay poca indicacion de que abandonarian sus
empresas para buscar empleo renumerado. Ademas, a la mayoria de los empresarios
les gustaria ver que sus empresas crezcan en vez de cambiar de empleo o permanecer
como estan. En consecuencia, las microempresas parecen representar un segmento

estable de la economia en vez de uno temporal o de transicion.

En general, los microempresarios estan satisfechos con las ganancias que obtienen

de sus empresas. La gran mayoria siente que sus ingresos estan alrededor del
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"promedio"; mas de la mitad dicen que es bueno o muy bueno. Ademas, casi el 70
por ciento dice que sus ingresos son mejores de los que podian recibir en un empleo

remunerado.

Esta combinacion del compromiso para trabajar independientemente y el deseo de
ver crecer a la empresa son importantes para las instituciones de microfinanzas que
consideran otorgar préstamos a microempresas. Los prestatarios que tienen fuertes
sentimientos positivos sobre su empresa, son optimistas respecto al futuro, y estan
comprometidos a ver que la empresa crezca constituyen probablemente mejores
sujetos de riesgo para el crédito, que quiénes montan una empresa debido a una falta
de oportunidades, siendo pesimistas acerca del futuro y que preferirian tener empleo
asalariado. El gran numero de empresarios que dicen que les gustaria ver crecer sus
empresas sugiere que las instituciones de microfinanzas tienen un mercado

potencialmente grande para financiar las actividades empresariales crecientes.

CRECIMIENTO Y EXITO

Relativamente pocos microempresarios sentian que las ventas estaban
aumentando; casi el 40% dijeron que las ventas en el 2004 eran un poco o mucho
menos que las del afio anterior, comparado con sélo el 15% que dijeron que las
ventas habian aumentado en el 2004. Muy pocos han aumentado el niimero de
empleados y ain menos han hecho mejoras mensurables a sus negocios. Todos estos
factores sugieren que la mayoria de microempresarios estd operando en nichos de
mercados muy limitados y altamente competitivos, por lo que su potencial para el

crecimiento en las ventas y el ingreso, es limitado.

Esta aparente contradiccion necesita ser considerada cuidadosamente por las
instituciones de microfinanzas que buscan extender sus carteras porque la ausencia
de indicadores de crecimiento pudiera significar un sector estancado con una
perspectiva pequefia de crecimiento en ausencia de otros cambios fundamentales en

las microempresas y sus mercados.
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PRINCIPALES PROBLEMAS Y NECESIDADES

Los problemas principales mencionados por los microempresarios ecuatorianos
sugieren que algunos, si no la mayoria, operan en un ambiente muy competitivo con
un potencial de crecimiento relativamente pequefio. La mayoria de microempresarios
enfrenta un ambiente con numerosos competidores y crecimiento relativamente lento
en la demanda y mira estos factores como los impedimentos primarios al éxito de su
negocio. Los problemas financieros - generalmente debidos a una falta de flujo del
dinero en efectivo y no a la falta de acceso al crédito - se colocan en muy bajo nivel

de importancia.

Dadas estas condiciones, los donantes necesitan tener cuidado al enfocar el crédito
como una solucion a los problemas que enfrentan los microempresarios. El crédito
puede ayudar a los productores (y vendedores) a producir y vender mas. El crédito
también puede ayudar a un productor a fabricar algo menos caro y al vendedor a
bajar los costos de los bienes comprando en cantidades mas grandes. Sin embargo,
incrementar la produccion y tener un volumen mayor de bienes para vender, no
necesariamente conduce a ventas mas altas, mayores ganancias 0 mayores ingresos
en un mercado saturado. En situaciones altamente competitivas, mejorar el disefio
del producto, producir o vender en segmentos de mercado diferentes, mercadear
mejor, son a menudo las medidas mas apropiadas para mejorar el ingreso que
producir mas o tener mas bienes para vender. Por consiguiente, el crédito por si

mismo puede no conducir a mejorar el sustento de personas de bajos ingresos.

Las necesidades y diferentes preocupaciones de las microempresas en los
diferentes sectores econdmicos también tienen implicaciones para las instituciones
de microfinanzas. En la medida que las necesidades claves son de corto plazo—
principalmente relativas al inventario y a las materias primas—Ilas ofertas de
productos microfinancieros que se enfocan en actividades a corto plazo y ciclos
cortos se ajustan relativamente bien a las necesidades de los clientes. Esto es

particularmente cierto en los negocios de sector de comercio. Los empresarios de los
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sectores de servicios y produccion expresaron la necesidad de mejorar sus locales,
equipamiento ¢ infraestructura lo cual implica un mayor financiamiento y a mas
largo plazo. Las instituciones de microfinanzas necesitan responder a ambas

necesidades.

FUENTES DE FONDOS

Los microempresarios confian casi exclusivamente en los ahorros personales y
activos e ingresos generados por los negocios para financiar tanto el inicio del
negocio como las operaciones continuas del mismo. Cuando perciben una necesidad
de financiamiento externo, recurren casi exclusivamente a fuentes informales -
familia, amigos, y prestamistas. Las instituciones—tales como los bancos,
financieras, cooperativas, u organizaciones no gubernamentales—no son vistas como

fuentes fiables o positivas de fondos.

El problema es que s6lo confiar en los fondos internamente generados limita la
habilidad de crecer de una empresa. En general, las microempresas ecuatorianas no
generan flujos de efectivo grandes y la rentabilidad, especialmente en términos
absolutos, es relativamente baja. Esta escasez de dinero en efectivo conduce a
problemas financieros. Expandir el negocio frecuentemente requiere mas capital de
lo que éstas puedan generar internamente, sin embargo, los niveles bajos de ingreso

y rentabilidad limitan su habilidad de pagar préstamos de alto costo financiero.

Las instituciones de microfinanzas que buscan expandir su mercado y atraer a
clientes adicionales del sector microempresarial necesitan adaptar sus estrategias de
mercadeo a esta realidad. En lugar de maximizar los volumenes de crédito, necesitan
tener cuidado en ajustar los préstamos a la capacidad de los microempresarios. En
lugar de promover el crédito como una panacea para los problemas de los negocios,
necesitan entender mejor las condiciones y la dinamica de las empresas individuales
con las que estan trabajando para ajustar los productos crediticios y los montos de
crédito, de manera que produzcan un beneficio positivo para el cliente. Y necesitan

desarrollar la comprension entre los microempresarios de que el crédito,
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adecuadamente usado, puede ser una herramienta de negocios eficaz y aprovechable.
Los microempresarios, por su parte, deben entender el beneficio de usar fondos

externos en condiciones practicas, asi como el riesgo de pedir prestado.

ACCESO A SERVICIOS FINANCIEROS

A pesar de la gran expansion de la industria de microfinanzas ecuatoriana en los
recientes afios, ha tenido un pequeio impacto en la mayoria de las microempresas.
Sélo el 29% inform6 tener ahorros en instituciones financieras. El crédito de las
instituciones financieras formales no es parte de la estrategia de negocios de la
mayoria de los microempresarios y un gran nimero de encuestados expresaron una
preocupacion acerca de volverse deudores. Aquellos tienden también a no hacer uso

de muchos de los otros servicios financieros formales.

Soélo el 15.7% de los entrevistados informaron que ellos solicitaron préstamos en
los ultimos 12 meses. Cuando lo solicitaron, la tendencia fue solo para un préstamo y
solamente con una institucion financiera. Excepto, quizés, en unos pocos mercados
locales, aparece que una excesiva competencia y pedir prestado a maultiples
instituciones, lleva al sobreendeudamiento como ocurrié en Bolivia, y no es un
problema en el Ecuador. Los microempresarios de Ecuador también tienden a hacer
poco uso de otros y mas modernos servicios financieros. Sélo el 6.1 por ciento tienen

cuentas corrientes, 7.7% usan cajeros automaticos y 3.9% tarjetas de crédito.

(Por qué es que tan pocos microempresarios usan los servicios financieros
formales? Primero, muchos no son conscientes que las microempresas pueden recibir
los servicios. Solo el 34.7% podian espontdneamente identificar una institucion que
presta a microempresarios. Incluso las instituciones de microfinanzas mas grandes

fueron reconocidas por sélo un pequeio porcentaje de encuestados.

Quizéds mas importante aun, la mayoria de microempresarios no ve una relacion
con una institucion financiera como una estrategia de negocios positiva. Ellos se

esfuerzan por evitar la deuda y no ven la misma como una herramienta positiva en su
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estrategia comercial. El crédito no se ve como una herramienta positiva para que
crezca el negocio, sino como un costo o multa a ser evitada a casi cualquier costo.
Este es un acercamiento muy conservador al negocio. Sin embargo, precisamente es
esta posicion conservadora que protege a los microempresarios en un ambiente

econdmico incierto y los previene de volverse sobre-endeudados.

Entre los componentes de esta resistencia estan los siguientes:

» Para la cantidad de crédito que ofertan muchas de las instituciones, no
merece la pena el esfuerzo que los clientes tienen que poner para obtener
el crédito y los riesgos que ellos tienen que tomar formularios, garantias,
garantes, referencias y las multiples visitas que implican un costo al
prestatario y si ese costo es mayor que el beneficio percibido del crédito,
los microempresarios no tomaran el riesgo de pedir prestado;

» La mayoria de microempresarios no esta convencido que el crédito
(volverse deudor) representa una oportunidad de crecer; y

» Los microempresarios temen las consecuencias de no poder pagar el

préstamo o no cumplir el plan de pagos.

Como resultado de estos factores, muchos microempresarios piden prestado solo
cuando ellos realmente lo necesitan -cuando las circunstancias les obligan a asumir

una obligacion.

Los participantes de grupos focales fueron aun mas criticos en sus puntos de vista
acerca de usar los servicios de instituciones financieras. Ellos se quejaron de las tasas
de interés altas de los préstamos y los altos costos asociados de asesoria técnica,
supervision, seguro, y otros; la decepcion acerca de la manera en la cual las tasas son
calculadas e impuestas; la fuerte presion para los pagos oportunos y las altas multas
por los pagos tardios y los exagerados requisitos para los préstamos pequenos. Si
estos puntos de vista estuvieran extendidos, podrian tener un efecto depresivo en la

demanda para los préstamos. Sin embargo, tales quejas pueden ser mas comunes
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entre microempresarios mejor informados de las ciudades més grandes que entre

todas las empresas.

La ubicacion del punto de servicio y distancia a la microempresa indudablemente
juega un papel importante, motivando a los microempresarios para usar los servicios
financieros. Dos terceras partes de los solicitantes de préstamo tenian negocios o
casas alrededor de dos kilometros de la institucion financiera. La conveniencia era
una razon importante dada para la seleccion de la institucion con la cual ahorrar. Las
grandes distancias aumentan el costo de la transaccion para los préstamos pequeios
y cuentas de ahorro y puede causar a los clientes potenciales la creencia de que no
vale la pena el tratar con las instituciones financieras. El aumento de los puntos de
servicio y el contacto creciente de los ejecutivos de crédito con los clientes y los
clientes potenciales (es decir, activamente buscar a los clientes en sus casas y lugares
de trabajo) puede ser requerido para encontrar a los microempresarios
independientes esparcidos por las ciudades, pueblos, y barrios. Es mas, éste puede
ser el método mas facil de atraer a mas clientes, sobre todo en esas areas geograficas
escasamente servidas por los competidores. Este factor es especialmente crucial para
prestatarios pobres que piden prestado cantidades pequefias. Prestatarios mas
adinerados que piden préstamos mas grandes pueden permitirse el lujo de viajar para

obtener servicios financieros.

La calidad de servicio también se reveld como importante en el estudio - al menos
en el corto plazo. Aunque los microempresarios sentian que las tasas de interés en
ahorros eran demasiado bajas y aquéllas de los préstamos demasiado altas, éstos no
eran los factores mas importantes que consideraron en las decisiones de ahorrar o
pedir créditos. Las decisiones de ahorrar fueron estimuladas mas por un sentido de
estabilidad, seguridad y proteccion que por las tasas de interés. Las quejas contra las
instituciones del crédito se enfocaron mas en la conveniencia, los procedimientos,
garantias, tratamiento cortés y el tiempo requerido para obtener un préstamo, mas
que en la tasa de interés que se cobrd. A corto plazo, las instituciones estarian bien
aconsejadas en enfocarse en mejorar estos aspectos de su negocio. Como la

competencia crece y las tasas de interés y comisiones se vuelven mads transparentes,
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tasas de interés atractivas—tanto en ahorros como en créditos— pueden volverse un

factor mas importante en el posicionamiento competitivo.

SATURACION Y SOBRENDEUDAMIENTO

Los datos reportados por la Superintendencia de Bancos y Seguros sugieren un
nivel mucho mas alto de microcrédito que el proyectado de las respuestas del
estudio, en lo que se refiere tanto al numero de prestatarios como el volumen de
crédito. Estos datos mostraron unos 241,000 préstamos activos, que representa el
37.6% de microempresarios proyectados, en contraste con los 101,000 prestatarios
proyectados del estudio. El monto de crédito adeudado de $257 millones representa

cerca de 39 por ciento de demanda proyectada.

Estos resultados podrian indicar que el mercado del microcrédito estd
aproximandose a la saturacion. Sin embargo, es probable que una porcidn sustancial
de los préstamos reportados a la Superintendencia de Bancos y Seguros sea a
"microempresarios" que fueron excluidos por la definicion del dominio de este
estudio y a individuos de estatus socio-economico mds alto. Esta hipdtesis se apoya
en el hecho que los patrones de pedir prestado medidos en el estudio, se relacionaron
directamente al estatus socio-econémico y por el hecho de que el sector formal de
IMFs en Ecuador no excluye de sus carteras de microempresas a los que pertenecen
a un estrato socioecondémico mas alto. Sin embargo, esta aparente contradiccion
entre los resultados del estudio y los datos de la Superintendencia de Bancos y

Seguros sugiere que este tema necesita un estudio y analisis adicional.

Hay poca indicacion de que el sobreendeudamiento es un problema significativo.
Muy pocos microempresarios reportaron que han solicitado crédito a mas de una

institucion y atin menos informaron que los recibieron de mas de una.
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IMPLICACIONES PARA LAS INSTITUCIONES DE MICROFINANZAS

(Cudles son las implicaciones de estos hallazgos para la industria de
microfinanzas, y qué se necesita hacer para explotar este gran mercado de
microempresarios, la mayoria de los cuales actualmente no usa sus productos y
servicios? Quizas el desafio mas importante de las instituciones de microfinanzas en
Ecuador es superar la resistencia del microempresario a usar el crédito. Superar esta
resistencia requerird mercadeo activo, porque al microempresario probablemente no

se le podra localizar con las técnicas de mercadeo masivo o la publicidad en general.

El segundo problema -u oportunidad- mas importante es disminuir los costos de
transaccion para los microempresarios. Afiadir puntos adicionales de servicio en
sitios claves, perfeccionar los tramites y sistemas transaccionales convenientes para
hacer los pagos o ajustar los saldos, podrian mostrarse atractivos a los clientes

potenciales.

Las IMFs también necesitan reconocer que su mezcla de productos actual puede
no encajar con las necesidades del cliente. Habia poca evidencia de disefios de
productos fundamentados en la demanda, es decir, que las instituciones disefien o
modifiquen los productos basadas en investigaciones a clientes y clientes potenciales
o consideracion del ciclo comercial de diferentes segmentos del mercado potencial.
Aunque esto puede no ser importante en un ambiente de competencia limitada,
cuando esta crezca entre las instituciones financieras, tener productos que se ajusten
a las necesidades del cliente proporcionard una ventaja competitiva a las

instituciones.

De este analisis se pueden sacar 2 resultados mayores, las cuales destacan como
las conclusiones mas importantes de este estudio. Primero, las microempresas juegan
un papel importante en Ecuador: aproximadamente el 24% de la mano de obra
urbana esta comprometida en una actividad microempresarial—principalmente como
microempresario 'y en menor grado como empleado. Segundo, aunque las

microfinanzas han crecido rapidamente en Ecuador durante los ultimos afios, la
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mayoria de microempresas no esta accediendo a los servicios financieros del sector

formal o semiformal (ONG).

EL PAPEL DE LAS MICROEMPRESAS

Casi un tercio de los hogares de ingresos medios y bajos en Ecuador incluye por lo
menos a una persona quien es microempresario, y un poco mas de 1 milléon de
personas, aproximadamente el 24.3% de la mano de obra urbana, estan
comprometida en esta actividad - ya sea como empresario O como
empleado/trabajador. La definicion de microempresa para los propositos de este
estudio fue muy restrictiva - empresas que emplean menos de 10 personas (incluso el
duefo), que son propietarios y operados por hogares de bajos o medianos ingresos.
Si la definicion se extiende para incluir a los profesionales (abogados, contadores y
consultores, por ejemplo), las empresas agricolas (especialmente granjas pequefias) y
los jornaleros (sobre todo personas en el sub-sector de la construccion que realizan
su labor en diversos sitios de trabajo), los nimeros serian mucho mas grandes. Sin
tener en cuenta la definicion, las microempresas proporcionan empleo remunerado

para un segmento muy grande de la poblacion nacional adulta.

Dentro del punto de vista econdmico, las microempresas urbanas en Ecuador
tienen ventas anuales de aproximadamente $6.03 mil millones y ganan
aproximadamente $2.36 mil millones en ingreso neto. Las ventas de microempresas
son aproximadamente el 25.7% del PIB de Ecuador, y el ingreso neto es
aproximadamente 10% del PIB. Las microempresas son, por consiguiente, una
actividad econdmica importante para el pais y para un gran segmento de la poblacion

ecuatoriana.

Las microempresas son especialmente importantes para las mujeres porque ellas
son desproporcionadamente activas como microempresarias comparadas con su
participacion en la economia como un todo. Las microempresas proveen de
oportunidades de obtener ingreso importante para mujeres solas (solteras,

divorciadas, separadas o viudas) y para mujeres que necesitan combinar el hogar y
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las actividades del negocio. Es a través de una microempresa que un porcentaje
sustancial de mujeres entra en la fuerza laboral y gana ingreso para ellas y sus

hogares.

Es mas, el sector microempresarial continuara jugando un papel importante en la
vida social y econdmica del pais. Aunque las microempresas no son particularmente
dindmicas y emplean relativamente pocos empleados no familiares, la mayoria de
microempresarios esta satisfecho con su negocio y el ingreso que proporciona, y no

planea buscar empleo asalariado.

PARTICIPACION EN MICROFINANZAS

El segundo mayor hallazgo es que, en la mayoria de los casos, los
microempresarios no participan en el sector financiero formal. S6lo 29% tienen las
cuentas de ahorro en instituciones financieras y solo 15.7% habia solicitado un
préstamo durante los ultimos 12 meses. Muy pocos dijeron que utilizan instituciones
financieras regularmente y casi ninguno consider6 pedir prestado como una fuente

regular de financiamiento para sus negocios.

Los microempresarios ecuatorianos expresaron considerable cautela sobre utilizar
el crédito. Mas de la mitad de los que no habian solicitado un préstamo durante los
anteriores 12 meses dijeron que no estaban interesados y no tenian necesidad de un
préstamo (14.2%) o no quiere volverse deudor (36.6%). Para muchos obviamente
esto reflejo un miedo de endeudarse. Pero para otros, incluyendo muchos de aquéllos
que dijeron que no quisieron endeudarse, esto parece ser el resultado de no
convencerse que el financiamiento externo ayudard a sus negocios a crecer. Ellos
confian en las ventas y en sus propios recursos para financiarse. Aunque el crédito
no es una panacea para los problemas que enfrentan las microempresas, si se usa
correctamente, el crédito puede permitir a una empresa crecer mas alla de lo que
seria posible si solamente los recursos personales y los ingresos del negocio son
usados para financiar el negocio. Actualmente, la mayoria de microempresarios

parecen ver el crédito como una proposicion costosa y de alto riesgo que debe ser
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evitada si es posible. La falta de conocimiento sobre procedimientos y requisitos de

las instituciones financieras también parecian desalentar las solicitudes de crédito.

Dos conclusiones son el resultado del patron de acceso al crédito observado en las
respuestas de la encuesta. Primero, hay un potencial, para el crecimiento de los
servicios de microfinanzas para microempresarios. El hecho de que s6lo 15.7% de
microempresarios han solicitado un préstamo durante el Gltimo afio sugiere que hay
un gran mercado potencial no servido para los servicios microfinancieros. Segundo,
los programas que buscan apoyar los hogares mas pobres a usar el crédito necesitan
proporcionar, adicionalmente, apoyo y asesoria no-financiera para ayudar a los
clientes potenciales a entender los posibles beneficios y limitaciones de usar el

crédito en sus negocios y para asistirlos a solicitar y manejar los préstamos.

OTROS RESULTADOS CLAVES

Ademas de los dos resultados importantes, hay otros que tienen implicaciones

especificas para las instituciones de microfinanzas.

FALTA DE RECONOCIMIENTO SOBRE LAS INSTITUCIONES DE
MICROFINANZAS

Primero, microempresarios generalmente no son conscientes de los programas de
microfinanzas. S6lo 34.7% podrian identificar espontdneamente una institucion que
presta a microempresarios. Incluso los actores mayores en el campo microfinanciero
fueron reconocidos por solo un porcentaje pequefio de microempresarios. La falta de
reconocimiento que tales programas incluso existen puede ser una causa mayor para
la incidencia baja de solicitudes de préstamo entre microempresarios, especialmente

aquéllos en los hogares mas pobres.
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LAS MICROEMPRESAS NO SON NEGOCIOS CRECIENTES

Segundo, las microempresas son un segmento relativamente estancado. Hay muy
poca evidencia de que las microempresas estén creciendo o extendiéndose, sus
niveles de ingreso estén aumentando o que llegarian a ser negocios mas grandes.
Relativamente pocos microempresarios (15%) dijeron sus ventas crecieron ano a
afio. Aun menos (s6lo aproximadamente 10%) han aumentado el nimero de
empleados desde que se iniciaron; la generacion de empleo ocurre en el momento de
empezar el negocio, con muy poco crecimiento de empleo después de aquello.
También, pocas microempresas exhibieron los tipos de inversidbn o mejoras que
normalmente acompafian al éxito del negocio, cambiandose a mejores lugares de
trabajo, haciendo mejoras en espacios existentes o invirtiendo en equipo y
maquinaria. Las microempresas son, mayoritariamente, empresas permanentes,
estables que proveen ingresos para una sola familia y la mayoria estan inclinados a

permanecer en esta situacion.

Al mismo tiempo, hay microempresas que son capaces y también interesadas en el
crecimiento. Identificarlas es un desafio mayor para las instituciones de
microfinanzas porque estos negocios representan la mejor oportunidad para

desarrollar una alianza financiera creciente para estas.

MUCHOS FACTORES INFLUYEN LAS SOLICITUDES DE CREDITO Y
PATRONES DE AHORRO

Los patrones de uso de los servicios financieros varian por género, region, sector
de la economia y el estrato economico. El papel del género en los patrones de la
actividad microfinanciera es particularmente complicado y complejo. Los negocios
de propietarias mujeres fueron mucho mas pequenos que aquéllos de propietarios
hombres: las empresarias mujeres informaron tener menos activos del negocio que
los hombres; el monto de inversion en los negocios de propietarias mujeres es
menor; y el ingreso promedio del negocio es menos de la mitad de sus contrapartes

hombres, incluso dentro de los mismos sectores econdomicos. Quizas relacionado a
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esto, el monto promedio de préstamo recibido por mujeres estaba aproximadamente
en la mitad (52.9 por ciento) del recibido por los hombres. Muy pocas mujeres en
relacion con los hombres estaban usando el microcrédito, pero esto es porque habia
mucho menos microempresarias mujeres. En una base relativa, sin embargo, las
empresarias mujeres estaban casi igualmente inclinadas a solicitar y recibir
préstamos que los hombres y no parece haber ninguna discriminacion a las mujeres

por parte de las instituciones de microfinanzas establecidas.

Hay una relacion fuerte entre el nivel de riqueza y acceso de préstamo. Los
microempresarios mas ricos- como se midid por el indice de riqueza creado por
Habitus Investigaciones, S.A. — fueron consistentemente mas inclinados a solicitar
y recibir préstamos que sus contrapartes mas pobres. Sin embargo, las mujeres
sumamente pobres tienen un acceso mayor al crédito que lo esperado, posiblemente
debido a los programas de las ONG especificamente disefiados para las empresarias

mujeres pobres.

El sector econdmico también influyd en el propdsito de pedir prestado. Segun las
respuestas de la encuesta, aquéllos en el sector de comercio pidieron prestado
principalmente para el inventario, mientras en la produccion y servicios tenian una
tendencia mayor a pedir prestado para equipo, maquinaria y vehiculos (sobre todo en
el sector de transporte). Las diferentes caracteristicas de estos propositos de crédito
sugeririan que productos substancialmente diferentes son requeridos para servir

diferentes sectores econOmicos.

1.3.2. La problematica de la Microempresa

Siendo una realidad nueva en el contexto latinoamericano por lo que hace a su
reconocimiento dentro de la estructura econdmica de los paises, la microempresa
experimenta diversos problemas surgidos de su marginamiento estructural. Ellos se

refieren a cuatro conjuntos de areas criticas: la formacion empresarial y laboral; las
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areas financiera, técnica y de mercado; el apoyo por parte de los organismos de

desarrollo, y el grado de organizacion gremial y sectorial.

Formacion empresarial

Por las mismas condiciones en que se ha desarrollado su vida familiar y
comunitaria, asi como por su experiencia laboral, el microempresario presenta fallas
de gestion empresarial en los dos conjuntos de componentes que la conforman, es
decir, tanto por falta de algunas destrezas o actitudes empresariales como por
deficiencias de gestion administrativa. Por mencionar algunas, hay debilidades en los
procesos de planeacion y control en las areas de mercadeo, personal, contabilidad y
finanzas; hay débil actitud planificadora hacia el futuro, débil actitud de asumir
riesgos en torno a la diversificacion de productos y mercados y de aprovechar
oportunidades en estas areas, y escasa capacidad de persuasion e influjo en el

entorno.

La falta de formacion empresarial se manifiesta en una personalizacion del
negocio en manos de su propietario, que tiene repercusiones negativas sobre todo en
la microempresa que tiene un mayor grado de conexién con el mercado. El
empresario no delega funciones porque supuesta o realmente carece de mano de obra

suficientemente calificada que lo pueda sustituir en algunas de ellas.

La formaciéon que brindan los programas existentes de apoyo a la microempresa
por lo general no consideran estos problemas, ya que suele partir del supuesto de que
el microempresario posee una formacion educativa basica y la disposicion a aplicar
conocimientos administrativos convencionales. Cuando se ha tratado de introducir
otros contenidos de capacitacion en funcion de los intereses expresados por los
microempresarios, como manejo del crédito, seguridad laboral o aspectos
institucionales, la ausencia de una conexion entre los aspectos técnicos del cada dia 'y
los administrativos hacen los programas demasiado académicos y poco interesantes

para los usuarios.
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Capacidad técnica

Puesto que la microempresa, segiin la hemos definido, se caracteriza por introducir
innovaciones tecnologicas que van mdas alld de la produccién agropecuaria
tradicional, la artesania o el simple comercio. El problema de base radica entonces en
que en microempresa no existe ni por tradicion, ni por la evolucion endogena de los
procesos el desarrollo de la capacidad técnica, sino que ella tiene que ser de alguna

manera creada con insumos de fuera.

Las instituciones de formacion profesional para el sector por lo general carecen de
programas especificos disenados para responder a las necesidades tecnoldgicas de la
microempresa. Las clasificaciones de sectores y oficios que guian a dichas entidades
en el disefio de sus programas de formacion técnica siguen en muchos casos atadas a
una concepcion tradicional que las hace concentrarse exclusivamente en actividades
de indole productiva primaria y artesanal. No incluyen o lo hacen muy
superficialmente, formacion en procesos de postcosecha y postventa como

clasificacion, empaque y comercializacion.

Por otra parte, buena parte de los servicios tecnologicos de las entidades
responsables, han sido disefiados para la pequefa y mediana empresa, con escasos
alcances para la microempresa. De ahi que los cursos y demés eventos de
capacitacion técnica que por su nivel y metodologia estarian mas cerca de la realidad
de la microempresa, son en realidad destinados a asalariados de las pequefias y
medianas empresas. Por lo tanto, no existen mecanismos de capacitacion técnica para

la microempresa, lo que hace muy dificil que ésta alcance un nivel técnico aceptable.

Todo esto, expresado en términos institucionales, significa que en general son
escasas las instituciones que brindan apoyo técnico adecuado a la microempresa, son
escasas las instituciones que realizan disefios técnicos o adaptaciones
microempresariales de los disefios existentes, y mucho menos que innoven de

acuerdo a los requerimientos de estas unidades.
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La financiacion de la microempresa

Ante la escasez de recursos propios de los habitantes de las zonas rurales y urbano-
marginales, es imposible el desarrollo de la microempresa sin recursos suficientes de
crédito en condiciones adecuadas al entorno en que opera la microempresa. Con
todo, es repetitiva la queja de que la microempresa carece de fuentes de crédito
realmente accesibles en condiciones que hagan rentable la produccion. Una serie de

problemas inhiben el acceso al crédito por parte del microempresario:

Con respecto a los productores rurales, estos se han financiado sus actividades con
recursos de los bancos rurales o agropecuarios que existen en los distintos zonas del
pais, en el caso de las microempresas urbanas, aunque existen diversas
organizaciones que apoyen la gestion de estas unidades, su aporte aun no es
suficiente ya que trabajan con altos costos de financiamiento y con fuertes

restricciones al acceso de los créditos.

En primer lugar, la banca comercial demuestra escaso interés por colocar crédito
en este segmento empresarial, debido a la baja rentabilidad de estas operaciones, la
cual se debe principalmente a su reducido tamafio, que hace que los costos
administrativos unitarios sean muy superiores a los de créditos de mayor cuantia para
empresas de mayor tamafio. Tampoco se interesan por intermediar lineas de fomento,
como son las lineas proporcionadas por los organismos de Micro-Finanzas, debido a
que los margenes que suelen conceder los bancos centrales en estos casos se
asemejan a los margenes usuales en los mercados internacionales, generalmente
inferiores a los margenes a que estan acostumbradas las entidades financieras en la
mayoria de los paises latinoamericanos. A esto se afiade, segin aducen los
banqueros, el mayor riesgo de cartera implicito en estos créditos, el cual también los

hace menos rentables.

En segundo lugar, se advierte un escaso, apenas incipiente desarrollo de entidades
financieras alternativas al sistema bancario, que puedan ocupar el lugar que este no

quiere tomar en la financiacion de la microempresa. En los programas de
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microempresas de varios paises operan cooperativas y ONGs financieras, pero su
orientacion es preferentemente urbana y su cobertura rural es minima, aunque en el
pais existe lo que se llama la Red Financiera Rural que reemplaza al sector financiero
tradicional por medio de u grupo de organizaciones que ofrecen lineas de crédito y
asistencia financiera al sector rural. Mas el problema que tienen estas organizaciones
es que, por lo general estas entidades carecen del respaldo patrimonial que exigen los
bancos centrales o bancos de segundo piso para permitirles intermediar recursos

cuantiosos, por lo que su operacion de lineas de crédito de este tipo es reducida.

Algunas de las carencias de las entidades financieras alternativas se han tratado de
solucionar mediante convenios. La ONG, por ejemplo, estudia y aprueba los créditos
y asume todas las responsabilidades consiguientes, en tanto que el banco se encarga
de recibir los pagos en sus oficinas. Pero esta tarea es frecuentemente realizada con
disgusto por parte de las oficinas bancarias, debido al trabajo que exige la multitud
de pequefias operaciones y a que el estrato social de los prestatarios choca con el de

sus clientes habituales.

En tercer lugar, en muchas zonas rurales y urbano-marginales de los paises
latinoamericanos la estructura financiera es insuficiente. Puesto que las entidades
financieras, tanto los bancos convencionales como las instituciones alternativas,
buscan ubicarse en areas donde la operacion sea rentable o al menos financieramente
viable por el volumen y el monto potencial de los créditos, se ubican preferentemente
en zonas de agricultura comercial capitalista moderna, agricultura campesina de
tamafio mediano o bien en polos de desarrollo urbano. Por este motivo las zonas
rurales de minifundio y pequefia produccion suelen quedar desatendidas, asi como

los talleres y zonas artesanales.

En cuarto lugar, los microempresarios carecen de garantias suficientes para avalar
los créditos ante las entidades financieras, una dificultad que constituye el argumento
mas generalizado que estas esgrimen para excusarse de atender las solicitudes de
aquellos y de las entidades de apoyo al sector microempresarial. Puesto que en

algunos programas de crédito para este sector efectivamente se han dado altas tasas
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de morosidad, las entidades financieras que superan las barreras mencionadas

anteriormente, tratan de protegerse del riesgo insistiendo en las garantias.

Algunos programas han tratado de obviar el problema de la falta de garantias
suficientes creando fondos de garantias con recursos estatales y de cooperacion
internacional, y exigiendo a los usuarios pagar las cuotas que aquellos cobran para
expedir los certificados de garantia. Los fondos de garantias han mostrado
efectivamente capacidad de resolver, parcialmente, el problema, pero experimentan
problemas como la falta de un respaldo oficial suficientemente sélido que les permita
resistir coyunturas dificiles de morosidad. Ademas, el pago de los certificados de
garantia conlleva el encarecimiento del crédito, por no hablar de la tramitologia
acostumbrada en estas instituciones, la cual aleja a los intermediarios financieros.

Finalmente, los microempresarios se quejan de los altos costos y la falta de
oportunidad del crédito. La revision de la literatura disponible sobre el tema y los
testimonios de funcionarios y de algunos usuarios sugieren que el factor costo tiene
menor importancia que la oportunidad. Acerca de la importancia de la oportunidad
no cabe duda; efectivamente, es vital que el momento de desembolso y los plazos de
repago coincidan con los momentos criticos del ciclo de produccion agropecuaria o
bien con épocas de alta demanda del afio como fiestas de fin de afio o periodos
vacaciones (para el caso de las zonas turisticas). Ademas, los productores necesitan
contar con un flujo seguro de recursos para mantener su operacion, de manera que las
interrupciones o demoras en los procesos de desembolso hacen que ellos opten por

no pagar, con tal de contar de recursos para las nuevas operaciones.

Pero a pesar de la validez de estas afirmaciones, no se puede negar la importancia
de los costos financieros. Tasas de interés que superan significativamente los niveles
de inflacion, como se han dado con frecuencia en la tltima década en los paises
latinoamericanos, no pueden ser sufragadas sin menoscabo de la unidad productiva, a
no ser gracias a aumentos excepcionales de productividad o a condiciones también

excepcionales de precios de sus productos, por encima de la media.
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Sin embargo, la experiencia ha demostrado que ninguna de estas condiciones suele
verificarse en el caso de la produccion microempresarial. Por eso es preciso aceptar
que el factor costo financiero (tasa de interés mas costos colaterales) sigue siendo

relevante para el éxito de los microempresarios.

Comercializacion

Las principales dificultades que enfrenta la microempresa en el area de
comercializacion se centran en la dificultad de obtener insumos y materias primas en
condiciones favorables de precio, calidad y oportunidad de entrega, en la inexistencia
de planes, técnicas y herramientas de expansion comercial y en problemas de
legalizacién, normalizacion y control de calidad para participar en mercados

modernos.

La mayor parte de las microempresas enfrenta situaciones monopdlicas, ya sea en
la adquisicion de insumos o en la venta de la produccion. Y aun cuando exista la
competencia, la pequefia escala de la microempresa encarece los insumos y los
servicios que debe contratar. Los productores de mayor tamafio tienen una ventaja
competitiva sobre la microempresa en coyunturas criticas de escasez, pues pueden
pagar precios mas altos y se quedan con las materias primas de mejor calidad; y en
épocas de abundancia pueden diversificar su produccion y los mercados a los que
llegan. Por otra parte, con frecuencia utilizan técnicas modernas para hacer un mejor

manejo de los inventarios.

Estas estrategias no estdn al alcance de los empresarios de la microempresa,
quienes estan obligados a mantenerse en pequefias escalas de produccion y a aplicar
estrategias de lealtad, reciprocidad y buena voluntad que impiden el manejo
empresarial del negocio. Como resultado, los mercados de la microempresa son
frecuentemente locales y de exiguo crecimiento. No existen planes de expansion
comercial que obliguen al uso de informacidn, al estudio de mercados mas amplios o

a establecer nuevos contactos comerciales.
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Aunque existiera la posibilidad de expandir los mercados, a veces no se pueden
aprovechar las oportunidades por falta de capital de trabajo para financiar la compra
de materias primas o la cartera, o por la imposibilidad del empresario de delegar
algunas de sus tareas. Cuando estas se aprovechan y la microempresa trata de
expandirse mas alla de las fronteras locales, surgen las exigencias de normalizacion,
control de calidad, conservacion y disefio de empaques aceptables desde el punto de

vista de seguridad e higiene.

Organizacion

Caracteristica tipica de grupos de pequefios productores de nivel socioeconémico
relativamente bajo es la ausencia o debilidad de organizacion, por falta de interés o
por falta de posibilidades y mecanismos eficaces para desarrollarla. En general, la
microempresa carece de una tradicidon asociativa que le permita hacer frente a
problemas comunes de produccién y comercializacidon, carece de una estructura
corporativa que le permita mejorar y crecer a partir de relaciones con el entorno, y
carece de representacion ante las entidades encargadas del disefio de las politicas

para el sector.

La organizacion al nivel mas elemental de vecindad geografica entre productores
que comparten una problematica comun, no es usual en el mundo microempresarial.
Los ensayos exitosos que existen han sido liderados por entidades externas que
tienen capacidad de presion por los servicios que prestan, como la asistencia técnica

o el crédito.

Los intentos de establecer organizaciones gremiales a un nivel més amplio se
frustran en muchos casos ante la dificultad de conseguir recursos para sostener la
organizacidon, y porque en general ésta carece de servicios que ofrecer y de
mecanismos de apoyo eficaz para los usuarios, por lo que no logra su motivacion real
y el compromiso de ellos con la entidad. Por el contrario, muchas organizaciones,

presionadas por la dificil situacion econdmica terminan compitiendo por servicios



78

con las mismas entidades de apoyo, lo cual les resta credibilidad en el momento de

discutir las politicas publicas en las instancias gubernamentales.

En cuanto a la estructura corporativa, esta se entiende como el conjunto de nexos
permanentes que las microempresas logran establecer con empresas de distintos
tamafios para cooperacion e integracion, ya sea en subcontratacion de actividades, ya
sea en el suministro de insumos o en la atencidon conjunta de mercados.

Existen casos exitosos de modelos corporativos que han sido beneficiosos para los
empresarios de la microempresa, por ejemplo en el suministro de frutas y verduras
para supermercados modernos. En todos ellos se verifican condiciones que tienen
que ver, por una parte, con el tipo de actividad y producto manejado, los cuales
presentan condiciones asequibles a la idiosincrasia y a las competencias de los
microempresarios, y por otra, con una concientizacion de estos sobre la necesidad de
adaptar su forma de trabajo a las exigencias de los mercados. Pero esos casos, que
aportan valiosas pistas para el disenio de programas de desarrollo del sector, son

todavia excepcionales en la mayoria de los paises latinoamericanos.

1.3.3. Caracteristicas de los microempresarios

El término microempresa refiere genéricamente a las unidades econdémicas de baja
productividad y de baja capitalizacion que por lo general, nacen de la necesidad de
supervivencia de sus propietarios. En esta definicion se incluye a la microempresa
propiamente y al autoempleo (AE). Especificamente, se entiende por microempresa a
las unidades econdmicas que contratan habitualmente mano de obra asalariada y
disponen de 2 6 11 trabajadores incluyendo al patrono, mientras que autoempleados
son aquellos que trabajan por cuenta propia, no contratan mano de obra asalariada y

eventualmente emplean a miembros de la familia.

Es importante indicar que baja capitalizacion inicial de las ME tiende a reproducir,
en la mayoria de ellas, un circulo vicioso: baja productividad de la mano de obra,

bajos ingresos, escasa capacidad de reinversion productiva. Este circulo, en ciertas
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condiciones, puede revertirse si se logran flujos externos de recursos que faciliten
financiamiento y servicios de desarrollo empresarial desde una concepcion integral,
y si se asegura una decidida intervencion del Estado a favor de la microempresa,
particularmente en el campo de las politicas que posibiliten la adecuada insercion de

¢ésta en la economia del pais.

El microempresario se convierte en tal muchas veces cuando las circunstancias de
la vida le obligan a ello, es decir, la mayoria de las veces no es una eleccion
voluntaria, obedece a su salida abrupta del sector moderno de la economia o, a la
imposibilidad de acceder a ¢l (desempleo involuntario) y al aprovechamiento de
destrezas adquiridas a edades tempranas (aunque, no siempre es asi) que le permiten
trabajar por cuenta propia y hacer de la actividad microempresarial una estrategia de
supervivencia para la obtencién de los ingresos minimos requeridos para su

reproduccion familiar.

Las personas que trabajan en la microempresa (como propietarios, asalariados o
empleados familiares sin remuneracion) pertenecen a las capas mas pobres de la
sociedad. Esto ultimo significa que, ademds, a la precariedad de su actividad
econdmica. Se le suma su exclusion de los servicios sociales como educacion y
salud, por ejemplo. Los diferenciales de exclusion afectan negativamente en mayor

medida a las mujeres.

Lo anterior determina por otro lado, el hecho de que el microempresario no se
encuentre preparado para llevar a efecto una adecuada gestion de su negocio, en
virtud de la espontaneidad y del empirismo caracteristico de su racionalidad y
comportamiento econdmico. Esto ultimo a veces puede calificarse de erratico
especialmente cuando se trata de solventar problemas de mercadeo, calidad y
competitividad, entre otros. En general, su negocio se caracteriza por una baja
productividad, mano de obra no calificada o de baja calidad, poco acceso a los
recursos financieros y a los servicios empresariales, todo lo cual se suma a su

exclusion de los servicios sociales.
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PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA MICROEMPRESA:

La microempresa presenta y conserva caracteristicas que la distinguen de otros

sectores empresariales, entre ellas:

» Escasa retencion de excedentes: Es uno de los problemas mas dificiles
de resolver, ya que como toda actividad econdmica su propdsito es
alcanzar el nivel de eficiencia minima que justifique su existencia y
permita su desarrollo.

» Pequeiia Escala: La actividad microempresarial es limitada, debido a la
escasa disponibilidad de capital para activo fijo, operaciéon y materias
primas.

» Uso intensivo de Mano de Obra: Ante la imposibilidad de contar con
maquinaria y tecnologia moderna para sus procesos de produccion, la
microempresa fundamenta su actividad en el uso intensivo de mano de
obra.

» Reducida Dotacién de Activos Fijos: La limitacion econdomica no les
permite adquirirla maquinaria necesaria para ejecutar sus operaciones,
cuando logran comprar algiin equipo, la vida util del mismo es alargada
extraordinariamente por las habilidades e ingenio del empresario.

» Escasa Division del Trabajo: Al no contar con suficientes recursos para
contratar los empleados necesarios, una misma persona efectia diversas
actividades dentro de los procesos productivos, administrativos y de
comercializacion.

» Baja Productividad: Esta caracteristica tienen relacién con la falta de
recursos técnicos y humanos, aunado al hecho de que el mercado para
sus productos también es reducido.

» Ausencia de Normas Administrativas: A pesar de que se reconocen las
cualidades innatas de los propietarios de microempresas, los mismos
adolecen de elementales nociones de normas e instrumentos

administrativos contables necesarios para el adecuado empresarial.
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» De Caracter Familiar: En términos generales, la microempresa cuenta
con un reducido nimero de trabajadores (cuando los tiene), y en ese caso
emplea primordialmente a miembros de la familia.

» Ausencia de un Marco Legal Adecuado: Dentro del marco legal, no
existe un incentivo para la insercion de la microempresa dentro del
mismo ya que contrario a la logica, la ley orienta sus disposiciones a
obstruir y hasta reprimir esta actividad.

» Inexistencia de Seguridad Social: Debido a los esquemas legales en el
pais, el propietario y los empleados de la microempresa se encuentran al
margen de estos beneficios.

» Ausencia de Crédito Regular: En términos generales el sistema
crediticio formal, no responde a las caracteristicas y necesidades que
presenta el sector microempresarial; dadas las exigencias en cuanto a

garantias, condicidon econdmica, ahorro, etc.

Las microempresas no pueden enmarcarse en conceptos y definiciones rigurosas,
de formatos académicos. Sin embargo, para facilidad de su comprension, estudio y
apoyo pueden ser clasificadas de acuerdo a su capacidad para alcanzar y retener

excedentes econdmicos.

> De Subsistencia: Son unidades econdmicas sin capacidad de generar
excedentes, por lo que padecen una permanente descapitalizaciébn no
cuentan con mano de obra especializada y, tampoco, con posibilidades
de retribuirla con salarios superiores al minimo legal.

» De Acumulacion Simple: Las unidades economicas tienen escasa
capacidad de general excedentes por lo general, no cuentan con mano de
obra especializada y cuando lo hacen es con jornadas o pagos
insuficientes como practica ahorradora de costos laborales.

» De Acumulacion Ampliada: Las unidades econdmicas mantienen
capacidad de generar excedentes, aunque en pequeia escala, cuentan con
mano de obra calificada y especializada basicamente y cumplen con el

pago de salarios minimos.
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1.3.4. Politicas para el Desarrollo de la Microempresa

Focalizacion, integralidad, atencion al entorno, orientacion hacia el mercado, base
tecnoldgica, impulso a proyectos amplios y articulacion con empresas medianas y
grandes son lineamientos de politica que aseguran un grado satisfactorio de éxito en

los programas de apoyo.

a. La focalizacion se interpreta en el sentido indicado anteriormente,
como una orientaciéon consciente de los programas hacia la poblacion
excluida, con el fin de evitar dicha exclusion. Implica la diferenciacion de los
servicios, que no pueden ser uniformes, sino que tienen que adaptarse a las
condiciones de cada grupo, pues los mds deprimidos no soportan las
condiciones que se pueden imponer a los mas pudientes, so pena de causar
irremediablemente exclusion, asi esta no sea pretendida. Cuando se es
cuidadoso en definir operativamente la microempresa y en dirigir el apoyo a
las unidades que cumplen con la definicion formulada, la focalizacion es un
hecho.

b. La integralidad se entiende en dos sentidos: por una parte, como el
esfuerzo por desarrollar simultdneamente las distintas areas empresariales, y
por otra, como la combinaciéon de acciones para lograr este objetivo. Un
desarrollo significativo y permanente de la microempresa solo se logra si se
fortalecen simultdneamente al interior el area de gestion empresarial, el area
técnica y el area comercial, y se enfrentan al exterior las variables del
entorno, ya que la relacidon sistémica que existe entre ellas hace que el
desempefio de cada una de ellas repercuta en las demas, inhibiendo su
desarrollo si es negativo, o potenciandolo sinérgicamente si es positivo. Por
otro lado, la efectividad de cada tipo de accidon de apoyo (capacitacion técnica
0 asesoria, por ejemplo) es de por si limitada, por lo que un efecto sensible

solo se logra con la concurrencia de todas.
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Elaboracion: Las autoras

El Gréfico anterior muestra la accion convergente de todo el conjunto de variables

que constituyen la estrategia integral: el proyecto parte de un enfoque de mercado, la

microempresa se dota de una tecnologia apropiada, se fortalece empresarialmente

con un so6lido proceso de formacion, se fortalece técnicamente a través de acciones

de capacitacion y asistencia técnica, se fortalece al exterior mediante la organizacion

gremial y econdmica, y logra acceso a un financiamiento adecuado.

c. La microempresa no actiia aisladamente sino inserta y en estrecha

interrelacion con el entorno, constituido por los conjuntos de agentes

economicos que operan en el mercado y de agentes institucionales publicos y

privados con quienes interacttia. Una articulacion favorable con los mercados

y las instituciones permite que los grupos sociales con desventajas queden

incluidos en los efectos multiplicadores generados por los sectores, zonas y

grupos sociales mas dinamicos de las areas rurales.

Ademas, solo si se comprende el entorno en su actuar y en sus relaciones con la

microempresa, es posible encontrar la ubicacion justa de ella frente a las

oportunidades y amenazas que aquél presenta, identificar el tipo de interrelacion mas
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adecuada con ¢l y operar de manera expedita y exitosa. De nada sirve un
fortalecimiento interno que no consulta las condiciones vigentes al exterior de la
empresa, las cuales pueden hacer inoperantes los mecanismos desarrollados desde

dentro de ella.

d. La atencion al entorno lleva como meta central a la identificacion del
mercado para el bien o servicio que se quiere producir. Son exitosos solo
aquellos proyectos microempresariales que se concentran en productos que
cuentan con mercado amplio con espacio para nuevos oferentes, y que de
antemano conocen ese mercado con sus condiciones de caracteristicas del
producto, volumenes demandados, términos de entrega y forma de pago.
Muchos proyectos de artesanias y de productos agropecuarios tradicionales
fracasan porque no hay suficiente demanda o porque se enfrentan a mercados
saturados.

e. El desarrollo de la microempresa requiere el fortalecimiento de la
misma con una base tecnoldgica que le permita ofrecer bienes y servicios que
satisfagan los requerimientos necesarios para competir en el mercado
moderno. Aqui la cuestion es analizar si existe la experiencia suficiente para
hacer los desarrollos de tecnologia intermedia, asequibles a las poblaciones
de escasos recursos sin elevados niveles educativos, pero que garantizan una
productividad suficiente y una calidad aceptable, de manera que la
produccion asegure la demanda y sea rentable.

f.  Producir para el mercado moderno bienes artesanales, agropecuarios y
agroindustriales solo es posible si se logra reunir una oferta suficientemente
amplia para cumplir con los volumenes que exige dicho mercado, los cuales
rebasan ampliamente los producidos por una o unas cuantas microempresas.
Por eso los proyectos microempresariales de produccion artesanal,
agropecuaria moderna y de produccion agroindustrial exitosos son proyectos
de tipo asociativo en los que el proceso productivo se realiza en pequefia
escala a nivel individual por un grupo relativamente numeroso (puede
realizarse a nivel asociativo), en que la produccion de las unidades

individuales se agrega para garantizar el volumen de oferta que demanda el
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mercado. El nimero de productores y el volumen agregado de produccion
estan en funcidn de las exigencias de la demanda.

g. [Establecer de antemano conexiones contractuales de mercado con
empresas demandantes de los productos de la microempresa es condicion casi
infalible de éxito, si hay la capacidad de cumplir con las exigencias de
aquellas, porque permite planificar en detalle ajustando la produccion en
volumen, calidad y tiempo a los requerimientos, y asegura la salida de aquella
en condiciones de precio y forma de pago preestablecidos; esto da seguridad
a la empresa y permite adquirir oportunamente los insumos necesarios,
organizar a los productores y desarrollar las actividades productivas en forma

expedita.

Asi se tiene que la importancia de fomentar la microempresa radica en que la
poblacion aprende a trabajar colectivamente sobre parametros de calidad comun,
preservacion del ambiente y preservacion de la cultura local y nacional, asi como
también ofrece bienes y servicios acordes a las necesidades de los consumidores,
creando al mismo tiempo oportunidades de desarrollo para sus familias, siendo esta
la base fundamental para salir de la pobreza en los paises en vias de desarrollo, como

es el caso de Ecuador.

Finalmente, luego de considerar estos enunciados claves para el desarrollo de la
microempresa, se tiene que si se toman en cuenta los factores anteriormente
analizados, se podra fomentar un proyecto exitoso para el sector microempresarial,
de tal forma que se pueda establecer una serie de unidades de produccién acorde con
la demanda del mercado local y al mismo tiempo poder integrar a las comunidades
rurales, zonas urbanos-marginales o bien a grupos excluidos en estas opciones,
creando por medio de esto empleo, desarrollo econdémico y apoyo social a la

poblacion
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1.3.5. Conclusiones del estudio de mercado

De los encuestados, la distribucion por grupos sociales es de un 33%
pertenecen al grupo de estudiantes, asi mismo un 28% del 100%
pertenecen a personas beneficiarias del bono de desarrollo humano,
también podemos observar que un 24% de los encuestados tienen ingresos
mayores a $180 mensuales. En un porcentaje menor se encuentran los
jubilados, desempleados, discapacitados y personas que tienen ingresos
menores a $180 mensuales.

La mayoria de los encuestados se encuentran en un rango que va desde los
30 a los 39 afios (42%), seguidas de las personas que se encuentran en el
rango que va desde los 20 hasta los 29 afios de edad (33%)

La mayoria de las encuestadas fueron mujeres, lo que representa el 62% y
el 38% lo representan los hombres

En el estudio podemos notar que un 74% de los encuestados tienen
educacion superior, un 13% solo han conseguido titulo de bachiller, un 7%
tienen educacion técnica

En el estudio una mayoria del 74% de los encuestados son solteros, un 17%
esta casado

El 83% de los encuestados desconocen el nombre de empresas u
organizaciones que brinden asesoria y capacitacion empresarial.

El 61% de los encuestados consultados nunca ha utilizado este tipo de
servicios mientras

El 79% de lo encuestados estaria dispuesto a utilizar servicios de
consultaria y capacitacion con nuestra organizacion

Se puede observar que con respecto a los beneficios que esperan los
usuarios, se tiene que el 28% de los encuestados prefieren obtener
aprendizaje, un 20% desean obtener apoyo empresarial, asi mismo un
significativo 15% desean obtener rapidez y disminucion de costos en esta
clase de servicio y con un 10% desean obtener soluciones personalizadas y

otros obtener una disminucion de tiempo y esfuerzo.
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El 18% de los encuestados preferiria enterarse de servicios para empresas
por medio de conferencias, asi mismo un 16% prefieren enterarse de este
servicio por medio de paginas web, en igual porcentaje otros encuestados
prefieren enterarse por medio de la television, otro 13% prefieren enterarse
por medio de diarios, y los otros porcentaje restantes divididos entre
correo, revistas, folletos.

El 58% de los encuestados tienen ingresos menores a $300 mensuales, el
20% tienen ingresos que van desde los $300 hasta los $599 mensuales, el
10% reciben ingresos mensuales que van desde los $600 hasta los $899.

El 80% de los encuestados consultados registran no poseer ningtn tipo de
negocios

De los que si tienen o tuvieron negocios, el 53% de los encuestados dice
haber tenido una buena experiencia en su negocio, el 22% asegura que le
fue bien en su negocio, mientras el 25% asegura que le fue regular en el
negocio.

Del estudio también se analizo que un 39% de los encuestados dice poseer
un negocio en el sector comercial, otro significativo 27% dice tener un
negocio en el sector de alimentos y bebidas, otro 23% dice tener algiin tipo
de pequena industria manufacturera y los restantes porcentajes se dividen
entre servicios agricultura y construccion

De los encuestados, con un 49% posee menos de 2 empleados en su
negocio, el 27% posee de 2 a 3 empleados en su negocio, el 16% posee de
4 a 5 empleados.

La mayoria de las microempresas opera en el sector informal.
Aproximadamente un cuarto de las empresas tenia numeros de
identificacion de RUC (Registro Unico de Contribuyentes) y un nimero
igual tenia licencias municipales. Menos del 15% estaba inscrito en el
sistema de seguridad social. Solamente 20% de los encuestados llevaban
registros financieros formales.

Las mujeres comprenden solamente el 30.7% de la poblacion
econémicamente activa, pero constituyen el 46.7 por ciento de los

microempresarios.
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Las microempresas estan muy concentradas en el sector de comercio; en
efecto, 55.2% de ellas estan en este sector, comparadas con el 25.7% en el
sector de servicios y el 19.2 en produccion

Cerca del 70% de microempresas ecuatorianas no emplean trabajadores o
asistentes ademas del microempresario. Ademas, tienden a no crecer: en la
gran mayoria de microempresas, el empleo se genera cuando se forma y
crece muy poco después. Solo el 10% de las microempresas han
incrementado el nivel de empleo durante la vida del negocio

La mayoria de los microempresarios dependen del ingreso que ganan en su
negocio. La vasta mayoria (86.9%) opera su negocio como una actividad a
tiempo completo y el 94.3% dice que la empresa es su unica fuente de
ingresos. Para el 67.7% de las familias, la microempresa constituye la
principal fuente de ganancias de la familia

La microempresa promedio tuvo ventas mensuales de $778, que produjo un
ingreso familiar mensual neto de $308, o un ingreso familiar anual neto de
$3,696

Los principales problemas de las microempresas son: la mayoria de
microempresarios enfrenta un ambiente con numerosos competidores y
crecimiento relativamente lento en la demanda y mira estos factores como
los impedimentos primarios al éxito de su negocio, asi también se toma
mucho en cuenta Los problemas financieros, generalmente debidos a una
falta de flujo del dinero en efectivo, la falta de acceso al crédito, la
informalidad, falta de acceso a capacitacion y tecnologia, dificultades para
obtener insumos y materias primas en condiciones favorables, ausencia o
debilidad de organizacién, entre otros.

Las principales caracteristicas de las microempresas son: la informalidad,
escasa retencion de excedentes, la actividad microempresarial es limitada a
su entorno de influencia, uso intensivo de Mano de Obra, reducida
dotacion de Activos Fijos, escasa division del trabajo, baja productividad,
ausencia de normas administrativas, ademas la microempresa cuenta con
un reducido numero de trabajadores (cuando los tiene) y en ese caso

emplea primordialmente a miembros de la familia, ausencia de un Marco



&9

Legal adecuado, inexistencia de Seguridad Social, ausencia de Crédito
Regular, entre otras problemadticas propias de la empresa, microempresas y
las Pymes en el Ecuador.

Las principales politicas que se necesitan para desarrollar la microempresa
son la focalizacion, integralidad, atencion al entorno, orientacién hacia el
mercado, base tecnoldgica, impulso a proyectos amplios y articulacion con
empresas medianas y grandes son lineamientos de politica que aseguran un

grado satisfactorio de éxito en los programas de apoyo.



CAPITULO 111

3.  Plan de negocios

3.1. Definicion estratégica de la empresa

3.1.1. Presentacion de la empresa

El sector microempresarial es un potencial que crece dia a dia y que necesita
mucho apoyo y reconocimiento juridico para evitar que siga siendo victima de
chulqueros y de personas inescrupulosas que les utilizan, es decir, este sector para un
desarrollo solido necesita capacitacion, leyes justas y claras, capitales de inversion,
creditos a muy bajo interes y plazos convenientes y la tecnoligia adecuada para

implementar los negocios.

Dentro de este contexto se tiene que a partir de este proyecto de Apoyo a la
MIPYMES a través de Agencias de fomento empresarial se busca incentivar la
competitividad a nivel nacional a través de la concertacion y trabajo conjunto entre
las entidades del sector publico, organismos privados, entes académicos, empresas y
los diferentes gremios y camaras de la produccidn, para hacer frente a los retos de la

globalizacién y apertura de mercados.
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Asi dado lo anterior, se tiene que esta propuesta estd orientada a combatir la
pobreza mediante la mejora del entorno empresarial de las micro, pequefas y
medianas empresas, con lo cual se contribuira directamente a la creacion de riqueza y
al aumento del empleo sostenible. Se buscan por tanto promover las iniciativas de los
empresarios, mejorar las condiciones para el acceso a créditos y proveer servicios
complementarios como acceso a tecnologia, protecciéon a los derechos de los

consumidores, servicios empresariales entre los mas destacados.

Mediante la ejecucion de esta iniciativa se contribuira al desarrollo de regiones mas
deprimidas de Ecuador. Se pretenderd apoyar la creacion de empleo mediante el
respaldo a la generacion y consolidaciéon de micro, pequeias y medianas empresas
(PYME). Esto sera posible gracias al establecimiento de una organizacion encargada
de proporcionar servicios especializados a los empresarios locales y a los
emprendedores, en especial a los grupos vulnerables (personas con discapacidad,

jovenes, desempleados, mujeres y jubilados.

En este marco se tiene que el Ecuador requiere promover y despertar el espiritu y
los valores empresariales, impulsar el trabajo en todas las actividades que sean
posibles, con reglas claras, apoyo gremial y gubernamental y oportunidades de

desarrollo.

Todo esto, expresado en términos institucionales, significa que en general son
escasas las instituciones o empresas que brindan apoyo técnico o adaptaciones
microempresariales de los disefios existentes ofreciendo herramientas de desarrollo
sustentable, y mucho menos que innoven de acuerdo a los requerimientos de estas
unidades, por lo que es necesario para que exista un Ecuador productivo y de
progreso comenzar desde el eslabon mas importante de la cadena de produccion, la

base emprendedora y este proyecto pretende eso.
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3.1.2. Mision

La AFE (Agencia de Fomento Empresarial) esta presente para ser una solucioén

efectiva en la generacion de actividades productivas a partir de:

* Apoyar a la creaciéon, mejoramiento y/o formacién de las empresas
(MIPYMES)

= (Capacitar para formar verdaderos emprendedores

» Dirigir la incubacién de negocios rentables; y

= Asistir a la ciudadania en su desarrollo personal para lograr

conjuntamente un mejor pais, por medio del trabajo digno

3.1.3. Vision

Llevar nuestra propuesta prioritariamente las empresas, comunidades y grupos
vulnerables de nuestra sociedad para que se conviertan en edificadores de un nuevo
modelo de desarrollo social armoénico y sustentable, siendo dotados de la
informacion, capacitacion, recursos y asesoria técnica necesaria para crecimiento

sostenido de nuestra comunidad.

3.1.4. Filosofia y valores organizacionales

Nuestros compromisos con nuestros clientes y la comunidad son:

1. Aporte socioecondmico para el desarrollo del Pais y diversificacion de
actividades productivas

2. Generar herramientas de desarrollo personal, asi como de gestion,
administracion, comercializacion y manejo sustentable de las MIPYMES

3. Lograr una patria con activa participacion ciudadana, solidaria,
progresista, unificadora, humanista y democratica con oportunidades para

todos
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4. Buscar generar para nuestra comunidad un desarrollo sostenible para
todos

5. Oftrecer a la sociedad y a la ciudadania, servicios y herramientas que
permitan acercarse a sus principales objetivos de desarrollo, progreso e
igualdad de oportunidades como individuos, a partir de una integracion entre

la poblacion y sus intereses populares

3.1.5. Marco legal de la empresa

FORMA JURIDICA ADOPTADA

De acuerdo con la Ley de Compaifiias y la Ley de Consultoria, que rigen en el
Ecuador, nuestra Organizacion, debe constituirse como una compania de

Responsabilidad Limitada.

Razon por la cual y siguiendo las leyes vigentes, la Empresa se constituird como
una Compania de Consultoria bajo los estatutos de las Companias de Responsabilidad
Limitada. En el desarrollo del presente capitulo abordaremos los distintos aspectos

juridicos por los cuales nos regiremos.

TRAMITES LEGALES DE CONSTITUCION

Se eleva a escritura publica el contrato de constitucion. Si hay aporte en dinero en
efectivo debe depositarse en una cuenta de integracion de capital a nombre de la
compaiiia en formacion, abierta en un banco y los certificados de depositos se
protocolizaran con la escritura correspondiente. Cuando haya aporte en especie, en la
escritura se hara constar, la singularizacion, su valor, la transferencia de dominio a

favor de la compaiiia y los participantes que correspondan a los Socios.

Se presenta a la Superintendencia de Compaiias tres copias notariales de la

escritura, con peticion suscrita por abogado y la persona autorizada para tramitar la
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aprobacion, juntamente con la certificacion de que la compafiia en formacion esta
afiliada a la Camara correspondiente. La Superintendencia expide la resolucion

aprobatoria de encontrarse en regla la escritura.

Se publica por una sola vez un extracto de la escritura conferido por la
Superintendencia en uno de los periddicos de mayor circulacién con el domicilio de

la compaiiia.

Se inscribe en el Registro Mercantil del domicilio principal la escritura constitutiva

con la resolucion de la Superintendencia.

Se devuelve a la Superintendencia una copia de la escritura constitutiva con las
razones que deben por el Notario ante quien se otorgd y el registrador mercantil junto
con el certificado del RUC de la compania y copia de los nombramientos del
representante legal y del administrador que le subrogue. Con ello la compaiia se
inscribe en el registro de sociedades y, si hay aporte en numerario la superintendencia
notificara al banco depositario de que la compafiia ha terminado el proceso de

constitucion para que se devuelva los aportes.

De la Constitucion de la compaiiia

Para nuestro caso de la Responsabilidad Limitada

Caracteristicas:

e  Esun compaiiia personalizada

e  Minimo de socios es de tres y maximo de quince

e Por las obligaciones salariales el capital estara integramente suscrito y
pagado por lo menos en el cincuenta por ciento de cada aportacion.

e El Capital no podré estar representado por titulos negociables.
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e La constitucion del Capital o su aumento no podra llevarse a cabo
mediante Suscripcion publica.

e La transferencia de las participaciones requiere el consentimiento
unanime del Capital Social y que la cesion se haga por escritura publica.

e  (Cada participacion dard al socio derecho al voto.

e La escritura publica de formacion serd aprobada por Ila

Superintendencia de Compaiiias.
LEY DE CONSULTORIA
{Que se entiende por consultoria?
De conformidad con lo presente en el Art. 1 de la Ley de Consultoria:
Para los fines de la Presente Ley, se entiende por consultoria, la prestacion de
servicios profesionales especializados que tengan por objeto identificar, planificar,
elaborar o evaluar proyectos de desarrollo en sus niveles de pre-factibilidad,

factibilidad, disefio u operacion.

Comprende ademas las superacion, fiscalizacion y evaluacion de proyectos, asi

como los servicios de organizaciones, administracion, auditoria e investigacion.

Requisitos para los consultores individuales:

Nacionales o extranjeros puedan ejercer actividades de Consultoria deben reunir

los siguientes requisitos:

e Tener titulo profesional conferido por un Instituto de Educacion
Superior del Ecuador o del extranjero, en cuyo caso debera estar revalidado en

el pais conforme a la Ley.
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e  Cumplir con las leyes respectivas que regulan el ejercicio profesional;

Art. 6 Ley de Consultoria.

Compaiiias Consultoras Nacionales:

Las Compafiias consultoras nacionales solo pueden constituirse:

e Como compafiia en nombre Colectivo
e De personalidad Limitada

Otros Requisitos para operar:

Para que las Compafiias Consultoras Nacionales puedan ejercer actividades de

Consultoria en el Ecuador deberan:

e Afiliarse a la Asociacion de Compaiiias de Consultores del Ecuador
e Inscribirse en el registro de Consultoria a cargo de la Secretaria

Técnica del Comité de Consultoria.
OTROS ASPECTOS LEGALES
De la Asociacion de compaiias consultoras:
Normalidad:
Las Companias Consultoras Nacionales o Extranjeras pueden asociarse para
interaccion en cualquier concurso de Consultoria. Para ello deben observar las

siguientes normas:

e El contrato de Asociacidn se constituira por Escritura publica

e El contrato contendr las estipulaciones siguientes:



97

a) Nombre, clase, nacionalidad y domicilio de las Compafiias que
se asocien, cuya existencia se demostrara con el Certificado conferido
por el Registro Mercantil y en el caso de los Consultores Extranjeros
con los Certificados de Existencias y de haber obtenido el domicilio
legal en el pais otorgado por los organismos competentes.

b) Objeto social de la Asociacién, que serd necesariamente la
elaboracion del correspondiente estudio de consultoria o las
actividades de Consultoria que se prorroga.

¢) Duracion de la Asociacion que no podra ser inferior al plazo de
ejecucion de los contratos estipulados en su objeto social.

d) Domicilio de las Asociaciones, que sera el mismo de la sede
principal de la dependencia, entidad y organismo contratante.

e) Modalidad o forma de participacion de cada una de las
compaiiias consultoras integrantes de la Asociacion.

f) Nombramiento del Procurador comun de la Asociacién
determinacion de sus atribuciones y deberes y procedimientos para su
remocion.

g) Determinacion de los  derechos, obligaciones 'y
responsabilidades de las compafias asociadas particularmente en lo
relativo a la direccion Técnica y Administrativa para la ejecucion de la
Consultoria.

h) Nombre de la asociacion que serd necesariamente el que resulte
de la unién de las denominaciones o razones sociales de las
Companias que la constituya. En el contrato de Asociacion se podra
sefialar las siglas que utilizard, a las cuales siempre se antepondra
“ASOCIACION”.

1) Las demés que sean de interés de los asociados ARt. 10 de la

Ley de Consultoria.

Contrato de Asociacion de Compaiiias Consultoras

Contendra las siguientes Clausulas:
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Primera: Comparecientes
Segunda: Antecedentes
Tercera: Objeto y Domicilio

Cuarta:Modalidad y forma de Participacion

Quinta: Responsabilidades
Sexta: Organizacion
Séptima: Gastos Comunes

Disolucion de la asociacion de Compaiiias Consultoras

La Asociacion de Compafiias Consultoras se disolvera por voluntad de sus

miembros. Para ello se observaran las siguientes normas:

» La Disolucion se elevara a Escritura publica

» A la Escritura de Disolucion incorporara certificado otorgado por el

representante legal de la Dependencia, entidad y organizacion
contratante de la consultoria de que la Asociacion ha cumplido
satisfactoriamente con el respectivo Contrato de Consultoria o de que el
Contrato ha terminado de mutuo acuerdo y no existen reclamos contra
la Asociacion y que no hay obligaciones pendientes entre las partes.
Asimismo, a la escritura debe incorporarse los Certificados otorgados
por el Ministerio de Economia y Finanzas y por el Instituto Ecuatoriano
de Seguridad Social, en lo que conste que los Asociados han cumplido
con sus obligaciones tributarias y sociales.

La disolucién de la Asociacion antes del vencimiento del plazo para el
cual fue constituida se obtendrd mediante sentencia de un Juez de lo
Civil, del domicilio de la Asociacion, por causa justificada y previa
aceptacion de la dependencia, entidad u organismo contratante de la

Consultoria.

3.2. Analisis FODA de la empresa

FORTALEZAS
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» Convenios con la Camara de Microempresa del Guayas, el Foro de la Mujer
y la empresa AnalisisProfesional. NET

» Instalaciones e infraestructura para ofrecer capacitaciones

» Experiencia de los participantes en labores similares a este tipo de
proyectos

» Experiencia en disefo de planes estratégicos, planes de negocios, proyectos
y programas de trabajo.

» Informacion sobre variados mercados

» Acceso al Mercado de microempresarios, personas de escasos recursos y
grupos excluidos

» Disefiada la linea de productos y servicios a ofrecer, asi como el enfoque de
trabajo.

OPORTUNIDADES

» Oportunidad de venta de informacion de industrias y negocios

» Disefio de revista informativa, economica, comercial, industrial y de
negocios.

» E-Business

» Apoyo gubernamental e internacional a proyectos microempresariales

DEBILIDADES

» Limitacién de inversion y crédito bancario

» Capital de trabajo limitado

» No hay una imagen en el sector establecida sobre la empresa

» No hay una fuerza de ventas establecida, ni programa de accion en
promocion actualmente en funcionamiento

» No se ha legalizado los convenios ni la empresa

AMENAZAS
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» Organizacion y esquemas de trabajo, que aun no esta definida
» No encontrar la inversion necesaria
» Falta de conocimiento y experiencia en aspectos legales y tributarios

» Actividad politica y econdémica inestable en el pais

3.3. Aspectos operativos y administrativos de la

empresa

Con respecto a los aspectos operativos de la empresa, se tiene que se analizara, el
organigrama, la descripcidon de puestos, la estructura salarial y la operativa basica del
negocio, ya que estos puntos son parte fundamental para el funcionamiento y el

desempefio optimo de la consultora.

Basandose en esto se tiene que el organigrama estara fundamentado en las
necesidades de la organizacion con respecto al personal, considerando los costos de
personal y la infraestructura instalada, asi como los diversos procedimientos, los

cuales se trataran en este mismo apartado, dado esto el organigrama serd como sigue:
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ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Grafico 3.3.1

GERENTE
DIRECCION
GENERAL
ABOGADO ASISTENTE DE
ASESORIA LEGAL GERENCIA
[ I I ]
AREA DE SERVICIO AL ADMINISTRACION TESORERIA,
INVESTIGACION i};ﬁ/ﬁg&&g&ﬁg}a CONTADURIA Y
DE MERCADO CUENTAS COBRANZAS
[ ] [ ]
CUENTAS CREACION DE CAPACITACION Y PERSONAL Y AREA DE
GRANDES Y MICROEMPRESAS PROGRAMAS DE NOMINA SISTEMAS

PROYECTOS APRENDIZAJE

Elaboracion: Las autoras
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Asi tenemos que en base a esto, la descripcion de los puestos mas importantes de

las personas que trabajarian directamente con la empresa serian los siguientes:

Gerente Direccion General

El Gerente sera el encargado de las realizar las funciones directivas de la empresa,
las cuales son: planificar, organizar, formar equipos de trabajo, dirigir y controlar la
empresa. El Gerente tendrd que establecer los objetivos y criterios, el desarrollo de
reglas y procedimientos, el desarrollo de planes y prondsticos e incluso la proyeccion
de eventos futuros que pueden afectar a la Agencia. Sera el encargado de asignar
tareas especificas, delegar autoridad y coordinar las actividades de cada subordinado.
Establecera criterios de control como cuotas de ventas, normas de calidad, niveles de
produccion, verificara el desempefio real de la empresa y lo comparara con los
criterios previamente establecidos y finalmente tomaréd acciones correctivas cuando

sea necesario.

Investigador De Mercado

Esta persona serd la encargada de investigar toda la informacion necesaria para la
realizacion de los diversos proyectos, asi como de realizar estudios de mercado para
los distintos clientes de la empresa. Supervisara al personal que se contrate de forma
eventual para las investigaciones por medio de encuestas, telemarketing u otro
método. Establecera andlisis e informes correspondientes a las investigaciones de

mercado realizadas

CONSULTOR SENIOR

Es el encargado de manejar y atender a los clientes de mayor importancia, segin

sus diversas necesidades y requerimientos, asesoran y direcciona los requerimientos

de estos hacia las diversas soluciones que se deben de tomar. Esta a cargo de los
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consultores junior a los cuales asigna diversas tareas a realizar en las diferentes

consultorias que realiza la empresa segun la especialidad de cada consultor jinior

CONSULTOR JUNIOR

El consultor junior, se encargara de la parte operativa de la asesoria, analizara datos
los cuales reportara al consultor senior, levantara informacion dentro de las empresas,
llevaréd y ejecutara las diferentes estrategias, labores y politicas que se le encomienden
y sean necesarias segun sea, ademds controla que las estrategias y labores se estén
cumpliendo a cabalidad en la empresa. También participa como capacitador en los
programas de capacitacion que organice la empresa, asi como en los programas de

creacion de empresas para microempresarios

ADMINISTRACION Y NOMINA

El jefe de administraciéon y ndémina, analizara que personal debe ser contratado,
recluta a los posibles empleados, los selecciona, establecera normas de desempefio,
determinard las compensaciones para los empleados, los evaluard y se encargara de
asesorarlos y darles la capacitacion y desarrollo respectivo a los empleados. Hard que
los demas realicen el trabajo, mantendrd la moral de la empresa y motivara a los
subordinados. Realiza las liquidaciones mensuales de ndmina y prepara las ordenes
de pago de sueldos, honorarios y servicios prestados. Controla los movimientos de

gastos de la empresa

Tesoreria, Contaduria Y Cobranzas

Manejara los aspectos contables de la empresa, aspectos de contabilidad, asi como

también estara en contacto directo con los clientes y establecera los diversos cobros

de se deban de realizar a estos, efectuara un control de la cartera de clientes.
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Tendra a su cargo la labor de ampliar la base de datos de los clientes de la empresa,

ejecutar labores de ventas y preparar estrategias de publicidad, promocién y contacto

con estos para que la empresa pueda ofrecerles sus servicios

Sueldos y salarios

Luego de haber especificado las diferentes labores que realizara cada persona en la

empresa podemos especificar los sueldos que estos tendran dentro de ella, asi

tenemos:
Cuadro 3.3.1
SUELDOS Y SALARIOS

PUESTO NIVEL CANTIDAD SUELDO TOTAL
GERENTE DIRECTIVO 1 1000 1000
ABOGADO OUTSOURCING 1 350 350
SISTEMAS OUTSOURCING 1 380 380
CONTADOR OUTSOURCING 1 400 400
INVESTIGACION EJECUTIVO 1 600 600
ASISTENTE OFICINISTA A 1 280 280
SECRETARIA/RECEPCION OFICINISTA B 2 225 450
CONSULTOR SENIOR CONSULTOR A 1 750 750
CONSULTOR JUNIOR CONSULTOR B 3 350 1050
JEFE ADM Y NOMINA EJECUTIVO 1 450 450
JEFE DE TESORERIA EJECUTIVO 1 450 450
ASISTENTE FINANCIERO OFICINISTA A 1 300 300
MERCADEO EJECUTIVO 1 650 650

TOTAL 16 6185 7.110,00

Elaboracion: Las autoras
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3.4. Objetivos empresariales

El objetivo general del proyecto es lograr la creacion de una Agencia de Fomento
Empresarial (AFE's) que apoye la formaciéon de empresas, capacitacion para
emprendedores, incubacion de negocios y asistencia financiera a las MIPYMES en el

Guayas.
Objetivos especificos

1. Mejorar la situacion actual del sector microempresarial

Apoyo e incentivo para el ciudadano emprendedor.

Creacion de microempresas eficientes de acuerdo al entorno actual.
Aporte socioecondémico para el desarrollo del Pais.

Diversificacion de actividades productivas

AN O i

Generar herramientas de desarrollo personal, asi como de gestion,
administracién, comercializacion y manejo sustentable de las

MIPYMES

3.5. Posicionamiento y diferenciacion

Uno de los mayores objetivos de la organizacion es posicionarnos en el mercado
como una empresa de asistencia empresarial a grupos de escasos recursos
microempresarios, apoyando la formaciéon de empresas, capacitacion para
emprendedores, incubacion de negocios y asistencia financiera a las MIPYMES en el

Guayas.
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ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION

1. Proporcionar a nuestros usuarios servicios orientados a sus necesidades
principales como microempresarios, tales como soluciones de negocios,
capacitacion, asesoria en financiamiento y apoyo técnico.

2. Ofrecer un servicio agil, oportuno y eficiente que satisfaga los
requerimientos del cliente.

3. Proporcionar servicios a un precio competitivo

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

IMAGEN.

La imagen que se quiere ofrecer es de una empresa orientada a las principales

necesidades y requerimientos de nuestros usuarios.

ATMOSFERAS.

Crear atmoésferas que denoten estilo acogedor, para proporcionar una imagen de

organizacidn una organizacion acorde preocupada con nuestros clientes.
ACTIVIDADES.
Fomentar la participaciéon en seminarios y cursos que fomenten el desarrollo
empresarial y de los emprendedores, la productividad, la tecnologia, la planeacion

estrategia y la inversion.

LEMA

“Generando progreso para todos”
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3.6. Planes estratégicos de marketing

3.6.1. Servicios

SERVICIO Y NIVELES DE SERVICIO

Los servicios especificos que se entregaran a los microempresarios son: asesoria

para crear microempresas, capacitacion técnica e incubacion de empresas, para

personas de grupos excluidos, comunidades y emprendedores

ATRIBUTOS DEL SERVICIO

Costo muy competitivo

Capacitacion técnica orientada al mercado meta

Soluciones integrales a los requerimientos de nuestros clientes
Soluciones rapidas, personalizadas y adaptables a los requerimientos de
los clientes

Alta orientacién a los resultados y a generar el mas alto rendimiento,
productividad y eficiencia

No solo es asesoria, también es ensefiar como hacer (KNOW- HOW)
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MEZCLA, VARIEDAD Y LINEAS DE SERVICIOS

Servicio 1: Creacion y/o formacion de las empresas (MIPYMES)

Se ofrecerd la asistencia en la formacion de empresas a pequefios empresarios,
grupos vulnerables, comunidades y poblaciones de distintas zonas de la provincia del

Guayas, por medio de apoyo técnico y manuales de creacion de empresas.

Considerando esto se tiene que se ofrecera el exclusivo sistema BUSINESS
GUIDES (Guias del negocios), en la cual los emprendedores podran implementar un
negocio a partir de una idea o proyecto base (empresas modelos) y con esto crear su
propia empresa teniendo como referencia importante informacion de mercado y
clientes, preferencias de consumo y compra de potenciales compradores,
proveedores, distribuidores, informacién técnica de procesos, herramientas,
maquinarias, asi como los aspectos administrativos, logisticos, comerciales,
financieros y legales necesarios para crear el negocio a su eleccion, de tal forma que
esto permitird ahorrar esfuerzos, tiempo y dinero ya que ahi se encontrard toda la
informacion que este necesitard para invertir, financiar, funcionar, vender y
administrar el negocio de su eleccion, ademds de ideas para personalizarlo, de tal
forma que se puedan crear unidades productivas eficientes y rentables que permita
sostenerlas tanto a corto como a largo plazo con el objetivo de que los nuevos
microempresarios puedan desarrollarse como persona, desarrollar a sus familias y a la

comunidad.

Servicio 2: Capacitacion y asistencia técnica a comunidades y empresarios

La sociedad necesita a ciudadanos emprendedores y competitivos, con vision
estratégica, y comprometidos con el entorno en el que viven, por lo que es

imprescindible para el desarrollo de un negocio, pais o una comunidad “no solo el
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querer sino también poder hacerlo bien”, de tal forma que se pueda ser competitivo

nacional e internacionalmente.

Ante esto el programa CATE (Capacitacion y Asistencia Técnica para
Empresarios), es la respuesta a una serie de necesidades concretas: la falta de una
conocimiento, cultura y actitud emprendedora, la falta de capacitacion y apoyo
técnico en labores productivas, aspectos administrativos, contables, financieros y
procedimientos adecuados para servicios y productos de calidad con precios bajos, a
la falta de estrategias de ventas, negociacion, promocion y comercializacion de los
productos y a las diversas falencias que tienen nuestros empresarios y ciudadanos en

general en desarrollar sus negocios dentro de un mundo competitivo y globalizado.

Con esto se puede enfocar el conocimiento a las soluciones y al manejo 6ptimo de
los recursos direccionando los procesos al desempefio de tareas de forma eficiente
con una gran visidn empresarial, manteniendo el servicio de la sociedad y actuando

con vocacion social.

Servicio 3: Incubacion de negocios innovadores

Una incubadora de empresas tiene como objetivo la creacion o el desarrollo de
pequefias empresas o microempresas y el apoyo a las mismas en sus primeras etapas
de vida. Las incubadoras de empresas son en muchos casos proyectos de iniciativa
publica o privada con el objetivo de fomentar la creacion de nuevas empresas en una
zona geografica concreta y luego poder participar de las ganancias que estas puedan

generar.

Ante eso ofrecemos la oportunidad de incentivar la creacion de empresas y
negocios por medio de la modalidad de incubadoras de empresas de tal forma que se
pueda dar apoyo a los nuevos empresarios en aspectos tanto de gestion empresarial

(plan de negocio, marketing, finanzas, etc.) como en el acceso a instalaciones y
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recursos a muy bajo precio e incluso de forma gratuita (local, teléfono, etc.), de tal
forma que se pueda disminuir el riesgo de instalacion de negocios y su inversion lo

cual multiplicaria considerablemente el éxito de los proyectos.

MARCA

La marca sera:

AGENCIA DE FOMENTO
EMPRESARIAL

Generando progreso para todos

Elaboracion: Las autoras

BENEFICIOS DE TRABAJAR CON LA AFE

1. Mayores GANANCIAS para los inversionistas al tener la posibilidad de
emprender proyectos con un minimo riesgo, a un menor tiempo y con
costos muy bajos

2. Acceso a un equipo profesional que asista en el disefio de los métodos
de hacer negocios y en el manejo de la empresa

3. Mayores herramientas de desarrollo productivo y capacidad de gestion
para los empresarios

4. Mayor conocimientos en estrategias, gestion, administracion,
comercializacién y manejo sustentable de las MIPYMES

5. Informaciéon de los compradores y preferencias de los consumidores
actualizada, mas clientes, proveedores, asi como productos y materias

primas a mejores precios
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6. Mejoras en los tiempos de iniciar un negocio, cooperacion gremial y
comunitaria, mejores procesos de trabajo, facilidad de acceder a la
tecnologia, trdmites mas rapidos, a mejores costos

7. Mejoramiento y creacion de empresas eficientes de acuerdo al entorno
actual.

8. Diversificacion de actividades productivas con proyectos innovadores,
financieramente factibles, socialmente beneficiosos y de muy alta
demanda

9. Apoyo e incentivo para el ciudadano emprendedor y los empresarios
con posibilidad de desarrollo profesional y personal

10. Aporte socioecondémico para el desarrollo del Pais.

3.6.2. Costo de los servicios

La importancia en la asignacion de precios radica en que, una correcta asignacion
de estos provocara ante el mercado meta una correcta imagen, asi como un
posicionamiento y diferenciacion segun las estrategias dadas, por lo tanto es
necesario establecer una serie de objetivos acerca de la asignacion de precios, los
niveles de precios deseados y por ultimo la seleccion de estos en base a una serie de

parametros especificos.

OBJETIVOS DE LA ASIGNACION DE PRECIOS

Uno de las principales cuestiones es marcar el objetivo de la fijacion de precios
para la empresa, teniendo en cuenta al mercado, los productos, las metas y objetivos

organizacionales, la estructura de costos, entre otras variables.

Para cumplir los objetivos empresariales, se tiene que es necesario establecer una
serie de directrices sobre la asignacion de los precios de los productos, asi tenemos

los siguientes objetivos:
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» Lograr la supervivencia de la organizacion en el corto plazo
» Establecer un correcto posicionamiento, imagen y diferenciacion de
nuestros servicios ante el mercado meta

» Lograr una utilidad optima sobre nuestros productos

Asi tenemos que en base a esto se tiene que la empresa buscara lograr tanto a corto
como a largo plazo, mantener un equilibrio entre sus metas de mercado y sus metas

financiera, buscando siempre una mayor rentabilidad y una mayor participacion.

NIVELES DE PRECIOS

Se tiene que segun el mercado objetivo y las metas de la empresa en el mercado, la

empresa establecera un nivel de precios, las cuales seran de acuerdo a estos niveles:

» NIVEL SUPREMO: es la marca de oro, su precio es bastante alto y esta
dirigido para estatus muy altos

» NIVEL DE LUJO: son marcas que son consideradas excelentes en calidad,
buen estatus destinada para niveles altos

» NECESIDADES ESPECIALES: estan destinados para satisfacer
necesidades y requerimientos especiales, a distintos niveles especialmente a
niveles medio-altos y altos o nichos especificos y rentables.

» PRECIOS INTERMEDIOS: son marcas promedio para los mercados
masivos, normalmente para los estatus medios

> PRECIOS COMODOS/CONVENIENCIA: precios que normalmente se
perciben como rebajados, con descuentos o si fueran de ofertas,
convenientes o precios denominados comodos, para estratos medios
normalmente

> YO TAMBIEN, PERO MAS BARATO: son aquellos que desafian a la
competencia con un precio muy interesante y una calidad aceptable,

dirigidos para aquellos mercado con nuevas opciones de mejor costo o
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requieren un buen producto de un precio no tan alto y sin mucho estatus,
normalmente para la clase media-baja
» SOLO EL PRECIO: son las marcas cuyo Unico atractivo es el precio, de

produccion econdmica y calidad econdmica, para estratos bajos

Dado esto se tiene que el nivel de precios escogido para nuestros servicios es el YO
TAMBIEN, PERO MAS BARATO, ya que si tomamos en cuenta a nuestro mercado
objetivo (grupos vulnerables, comunidades, emprendedores y microempresarios) y el
posicionamiento requerido (Empresa de asistencia empresarial a grupos de escasos
recursos microempresarios, apoyando la formacion de empresas, capacitacion para
emprendedores, incubacion de negocios y asistencia financiera a las MIPYMES),
tenemos que a partir de este podriamos colocar los precios de nuestros servicios
acorde a nuestro mercado meta, siendo accesible a los distintos compradores y

posicionandolos correctamente al mismo tiempo.

VARIABLES QUE SE ANALIZAN PARA ASIGNAR EL PRECIO

Considerando los diversos factores de mercado, asi como los objetivos y la
estrategia de asignacion de precios que se trato anteriormente, tenemos que las
principales variables que se tomaran en consideracion para la asignacion de precios

son:

» El costo de ofrecer el servicio

Y

El precio de mercado de productos similares
» Los porcentajes de utilidades requerida por la empresa, para mantener la

rentabilidad

Asi tenemos que dado esto, se tiene que estas variables sera la base seleccionar el
precio de los servicios de la Agencia para cada tipo de producto, en funcion de los

requerimientos del mercado y las expectativas de la empresa.
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SELECCION DE PRECIO

Basandonos en las variables que se propusieron en el apartado anterior, tenemos
que dado esto, los precios promedios que se pueden manejar por tipo de producto

serian:

1. Manuales de creacion de negocios (Guia de negocios):

85 dolares

Incluye:
= Manual de creacion de empresas
= Manual para implementar el negocio a eleccion
= (Capacitacion en:
o  Como iniciar la empresa
o  Administracion y gestion
o Ventas y atencion al cliente
o  Contabilidad basica y tributacion
= Opcional: afiliacion a la Camara de Microempresa 15 ddlares
= Opcional: curso practico sobre los aspectos técnicos necesarios para
implementar el negocio 30 dolares el modulo (los mddulos dependen de la

complejidad del negocio y las necesidades del microempresario)

2. Cursos de capacitacion técnica:

Desde 30 dolares por persona, 20 dolares para afiliados a la Cémara de

Microempresarios y afiliados al programa de Guias de Negocios. Los cursos pueden

dictarse en base a los siguientes modulos:
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Elaboracion: Las autoras

Asi como también los modulos de capacitacion técnica en los programas de

negocios que los microempresarios, comunidades, empresas necesiten o soliciten,
también se implementaran programas para fomentar los nuevos negocios que se

desarrollan en el Ecuador.

3. Proyectos de incubacion de negocios y proyectos a requerimiento:

Bésicamente  estos proyectos deberdn ser calculados  técnicamente
(presupuestados) seguin el requerimiento, los tiempos y los costos del proyecto, por
lo que no se considerara un costo por proyecto especifico, pero se mantendran las

directrices y variables de calculo expuestas anteriormente.

3.6.3. Comercializacion de los servicios

En base a las expectativas de la empresa y el cumplimiento de sus propias metas se

han especificado una serie de objetivos para los canales de venta, estos objetivos son:
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OBJETIVOS DE LA VENTA Y LOS CANALES DE VENTA:

e  Apertura de nuevos mercados

e Disefio de base de datos de prospeccion y de nuevos clientes

e Negociacion con el cliente y canalizacion de este hacia la empresa

e Cierre de venta

e  Canalizacion de la publicidad, promocion de la marca y de los
servicios

e  Atencion y asesoria al cliente

e  Cooperacion en la post venta

e  Cooperacion en los procesos de investigacion de mercado

DISENO DE LOS CANALES DE VENTA

Dado esto, es necesario disefar los canales de venta, asi tenemos que las opciones

pueden ser:

1. Venta directa por parte de vendedores, servicio de atencion al cliente y los
representantes de la empresa: venta directa a los clientes potenciales por parte
del personal ejecutivo de la empresa, se considerara comisiones sobre su
sueldo para incentivar la colocacion de los productos y servicios de la
empresa, de tal forma que ademds de vender u ofrecer el servicio que brinda
la empresa, estos también el encargado de atender al cliente en todos los
requerimientos sobre la provision del servicio que este solicite y de
administrar sus necesidades en base a las politicas de la empresa.

2. Mercadeo Directo: envié de documentos, cartas, e-mails y llamadas, con el
afan de contactar al cliente e impulsarlo a que este cree relaciones
comerciales con la empresa. También se analizard este método en el plan de
promocion y el cual sera parte fundamental del trabajo de los vendedores

directos.
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3. Relaciones Publicas: estrategia de relacionarse con los clientes potenciales a
partir de eventos, visitas y charlas, convenciones y otras formas. Método
utilizado por los altos ejecutivos de la empresa y los consultores para

conseguir clientes

En base a esto es necesario que se cumplan los siguientes supuestos o estrategias:

» Para lograr una venta es necesario que los canales oferten los servicios
al menos a 5 potenciales clientes, es decir, la productividad es del 20%
de los potenciales clientes.

» La meta inicial es de 50 manuales de negocios, 100 cursos y
capacitaciones y 50 horas de asesoria en incubadoras de negocios, para
el primer mes

» Laempresa debe de constituirse y establecerse legalmente.

» Se debe de disefiar folletos, catdlogos, CDS y cartas maestras para el
marketing directo, los cuales deben de contener un mensaje influyente
y que exponga los beneficios de nuestros servicios.

» Se debe de disefiar una base de datos actualizada para potenciales
clientes, ejecutar el plan de marketing directo y lograr contacto, asi
como lograr ventas efectivas para superar las metas propuestas.

» Lograr flujos de efectivo convenientes de tal forma que se pueda
iniciar el plan de relaciones publicas.

» Lograr los flujos de efectivo convenientes, de tal forma que se pueda
lograr implementar una infraestructura acorde con los servicios y con

los objetivos que se proponen.

Asi tenemos que en base a esto la empresa espera mantener una serie de ingresos,

los cuales se presupuestan de la siguiente forma:



PRECIOS
Cuadro 3.6.3.1

Productos Precio Ciudad

| Manuales de negocios $ 85,00
Servicios Precio Ciudad
Incubadoras de Negocios $ 35,00
Capacitaciones $ 30,00

Elaboracion: Las autoras

VENTAS UNITARIAS PRIMER MES
Cuadro 3.6.3.2

Productos Ventas Ciudad
Manuales de negocios 50
Servicios Ventas Ciudad
Incubadoras de Negocios 50
Capacitaciones 100

Elaboracion: Las autoras
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CRECIMIENTO VENTAS MENSUALES (3 PRIMEROS ANOS)

Cuadro 3.6.3.3
Trimestre | —
1 4%
Trimestre
Ao 1 2 S
no Trimestre
3 5%
Trimestre
4 5%
Trimestre
1 5%
Trimestre
Afio 2 2 3%
no Trimestre
3 5%
Trimestre
4 5%
Trimestre
1 5%
Trimestre
Afo 3 2 4%
no Trimestre
3 3%
Trimestre
4 2%

Elaboracion: Las autoras

CRECIMIENTO ACUMULADO
Grafico 3.6.3.1
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Elaboracion: Las autoras
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Cuadro 3.6.3.4
PRESUPUESTO DE VENTAS 5 ANOS

120

Ingresos: ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos por productos $70,420| $130,854| $228,054| $286,090| $310,312
Ingresos por servicios $78,704 | $146,249| $254,884| $319,748| $346,819
Total Ingresos $149,124| $277,103| $482,938| $605,839| $657,131
Elaboracion: Las autoras
Grafico 3.6.3.2
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Elaboracion: Las autoras

3.6.4. Promocion y publicidad

La publicidad y la promocién es el conjunto de estrategias que tiene como objetivo

incentivar a los potenciales clientes a que tomen las decisiones de utilizar nuestros

servicios y productos. Su funcién es acercar los servicios que ofrece nuestra empresa

de forma ventajosa y atractiva, asi como inducir a la contratacion y crear preferencia

por nosotros y la marca.

En base a esto la empresa buscara con la publicidad y las promociones cubrir 3

objetivos basicos:
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1. Lograr un posicionamiento solidé dentro del mercado, creando una
imagen acorde con las expectativas de los clientes y el posicionamiento de la
empresa.

2. Cumplir con nuestras expectativas de ventas mensuales

3. Disefiar un programa de publicidad y promocion el cual tenga como
resultado crear la necesidad a los clientes potenciales de utilizar nuestros
servicios para iniciar un negocio, mejorar su nivel de vida, tener mayores
conocimientos de negocios y aspectos técnicos, asi como también incentivar a
los gobiernos, entes seccionales y organizaciones privadas a invertir en la
creacion de microempresas como fuente de generacion de rentabilidad para
su organizacion y de esta forma cumplir con los objetivos de nuestros

servicios.

Para cumplir estos objetivos y basandonos en los resultados de nuestra
investigacion de mercado realizada en el Capitulo II se va a establecer las siguientes

estrategias de publicidad y promocion:

e  Conferencias, El 18% de los encuestados prefieren recibir publicidad
por medio de Conferencias, como vimos anteriormente la forma de
comercializar nuestros servicios es por medio de vendedores, quienes seran
los encargados de manejar las bases de datos que salgan a partir de las
conferencias dictadas por nuestros consultores o en las que auspiciemos, par

esto los vendedores contaran con el apoyo de materiales como:

o Folletos: es el disefio de un folleto promocional, el cual sera
mostrado y entregado a los clientes potenciales como medio
publicitarios. Este folleto contendra los tipos de servicios, los
beneficios que se ofrecen y distintos atributos de los servicios de una
forma atractiva, asi como forma de contacto para el cliente hacia la
empresa para mas informacion

o Catalogos: es el diseno de un muestrario de los servicios de la

empresa, la cual podra servir al vendedor para sustentar el argumento
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de venta. Este catalogo contendra los tipos de servicios que
ofrecemos, que necesidades responde, los atributos y los beneficios
que otorga a los clientes, asi como los resultados que se obtienen
mediante estos.

o Ademas se ofreceran tripticos, tarjetas de presentacion, CDS y
otros materiales publicitarios

o Para estas conferencias se necesitan banners y papeleria de la
empresa

e Publicidad en diarios, ya que segun los resultados de nuestra encuesta
encontramos que el 12% de los futuros clientes prefieren recibir informacion
a través de diarios. Hemos considerado que las mejores opciones de
publicidad en cuanto a diarios son los de mayor circulacion, como EIl
Universo, por lo que haremos publicidad en los anuncios destacados
Clasificados de forma Semanal los dias Domingos y Lunes, luego cuando la
empresa obtenga mayores fondos se trabajara con anuncios publicitarios en la
pagina principal seccion: negocios y economia.

e  Web, ya que el 16% de las personas encuestadas prefieren contar con
el apoyo de una pagina Web de la empresa en la cual ellos puedan encontrar
informaciéon 1til y actualizada referente a los servicios que ofrecemos,
promociones nuevas, noticias y novedades actualizadas. A través de la pagina
Web pretendemos mantener informados e incluso brindar un servicio online
de descargas de documentos e informacion para nuestros usuarios y futuros
clientes, asi como conseguir nuevos y potenciales clientes, crear contacto o
que el cliente indique un interés por saber mas de los servicios de la empresa
al visitar nuestra pagina Web.

e No se ha considerado otros medios publicitarios por ser muy costosos

Ante esto hemos considerado otras opciones para realizar nuestra publicidad, a

continuacion nombramos algunas de ellas:
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e  Correos: nuestra investigacion de mercado indica que el 10% de los
encuestados prefieren recibir publicidad por medio de correos, por lo cual se
disefiara una base de datos de clientes potenciales y a partir de esta se
mandard correos con documentacion promocional de la empresa (folletos) y
e-mails promocionales, los cuales impulsen al contacto del cliente hacia
nuestra empresa y que ademads estos tengan informacion de primera mano
acerca de nuestros servicios.

e Relaciones publicas: preparacion o participacion en distintos eventos,
seminarios y conferencias sobre los temas de interés de nuestros clientes
potenciales y que estén relacionados con nuestros servicios.

e Radio: eventualmente se iniciara recorridos por diferentes emisoras
radiales para exponer nuestros productos y asi tener una penetracion en el
mercado objetivo por medio de los canales tradicionales. Ademas se podran

realizar intercambios de productos y servicios por publicidad o entrevistas

Al emplear estos medios vamos a usar mensajes publicitarios los cuales deben ser
claros, precisos que despierte interés hacia nuestros servicios y hacia la utilizacion de

estos, ademas de favorecer a la imagen de la empresa.

PRESUPUESTO DE COMUNICACION

Para el presupuesto de publicidad y promocion se ha establecido un presupuesto
basado en los limitados recursos de la empresa, en los objetivos organizacionales de
la empresa y los programas de promocion, imagen y publicidad que se plantearon en

apartados anteriores, asi tenemos que este presupuesto sera de la siguiente forma:
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PRESUPUESTO DE PUBLICIDAD Y PROMOCION

Rubro Detalle UNITARIO CANT/MES TOTAL MES ANUAL
Domingos y lunes.

DIARIOS Destacados Clasificados 150 8 1200 14400
HOSTING Hosting para pagina web 12 1 12 144
DOMINIO Dominio para pagina web 1,25 1 1,25 15
ENLACE A

BUSCADORES Para pagina web 12 1 12 144
DISENO Y

ACTUALIZACIO

NES Para pagina web 75 1 75 900
FOLLETOS Y Para correo y

CARTAS presentaciones 2 84 168 2016
ENVIOS DE

CORREO Para correo directo 0,5 84 42 504
E-MAILS B. DATOS ECUAWEB 35 1 35 420
RELACIONES

PUBLICAS Patrocinios y eventos 200 2 400 4800
CONFERENC Para promocionar

IAS nuestros productos 35 12 420 5040
RADIO Entrevistas y promocién 400 1 400 4800
MATERIALES

PUBLICITARIOS CDS, tarjetas, papeleria 100 1 100 1200
TOTAL ANUAL DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 34383

Elaboracion: Las autoras

Asi tenemos que tal como se puede ver se estima un presupuesto para el primer

afio de operaciones de 34383 dolares. Para los proximos afios se presupuestara un

rubro de publicidad, acorde con las expectativas de ventas planteadas, de tal forma

que la publicidad impulse a las ventas por medio de una efectiva estrategia de

promocion e imagen. Se ha considerado que el primer mes de la publicidad es

catalogado como inversion




CAPITULO 1V

3.  Presupuestos y consideraciones financieras

3.1. Niveles de inversion

Para el presente proyecto se calcularon los siguientes gastos preoperativos, los

cuales son los necesarios para poder implementar la empresa, asi tenemos:

Cuadro 4.1.1
GASTOS PRE-OPERATIVOS

VAL

RUBRO OR
300
SUELDOS 0
MOVILIZACION 200
COMUNICACIONES 100
SUMINISTROS 250
INTERNET 160
GASTOS VARIOS 500
TOTAL DE GASTOS DE 421
ORGANIZACION 0
100
GASTOS DE CONSTITUCION 0
120
GASTOS DE INVESTIGACION 0
TOTAL DE GASTOS 641
PREOPERATIVOS 0

Elaboracion: Las autoras
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Adicional a esto se consider6 una inversion en activos fijos los cuales sirven para
poder montar la empresa, equiparla con todos los recursos necesarios y que ésta

pueda funcionar de forma eficiente. Los activos fijos son:

Cuadro 4.1.2
PRESUPUESTO DE INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
RUBRO CANTIDAD PRECIO TOTAL
MUEBLES Y ENSERES
AIRE ACONDICIONADO 2 450 900
COUNTER 1 650 650
ESCRITORIOS 15 300 4500
SILLAS EJECUTIVAS 5 70 350
SILLAS SENCILLAS 11 15 165
SILLAS DE ESPERA 1 300 300
SILLAS CONFIDENTE 8 25 200
DIVISIONES 1 3200 3200
ARCHIVADORES 3 140 420
OTROS ENSERES 1 400 400
TOTAL MUEBLES Y ENSERES 11085
EQUIPOS DE COMPUTO
COMPUTADORAS PORTATIL 1 1250 1250
COMPUTADORAS PC 15 650 9750
IMPRESORA 2 100 200
ESCANER 1 85 85
TOTAL EQUIPOS DE COMPUTO 11285
REDES Y EQUIPOS DE COMUNICACION
REDES Y CABLEADO 1 1200 1200
CENTRAL TELEFONICA 1 650 650
TELEFONOS DIGITALES 2 25 50
TELEFONOS SENCILLOS 13 12 156
DERECHO DE LINEAS 2 115 230
FAX 1 148 148
TOTAL REDES Y EQUIPOS DE COMUNICACION 2434
MATERIALES DE OFICINA 1 150 150
OTROS ACTIVOS 1 100 100
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 25054

Elaboracion: Las autoras

En resumen se tiene los siguientes gastos, incluyendo la adecuacion del local para

un funcionamiento dptimo:
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Cuadro 4.1.3
Gastos de instalacion oficinas
corporativas

Primer mes:
$
Terreno -
$
Edificio -
$
Comunicaciones 2.434
$
Mobiliario y equipo 11.085
$
Acondicionamiento (m2) 500
Equipos de computacion 11.285
$
Otros 250
$
Total gastos de instalacién 25.554

Elaboracion: Las autoras

Tomando en cuenta esto y considerando que es necesario adicionar los fondos
necesarios para un funcionamiento sostenible, la empresa debera mantener un nivel

de efectivo inicial acorde con sus operaciones, asi tenemos que:

El monto de la inversion inicial es: $74.151

Ademas se invertiran rubros adicionales, los cuales serviran para financiar las
operaciones de la empresa en los primeros meses, asi tenemos que dado esto, los

fondos de efectivo que se estiman serian:



Cuadro 4.1.5

Inversion que se debe conseguir:
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éCuanto se financia con capital propio? $25.000
Otorgado por
una ONG
éCuanto se financia con capital externo? $25.000 INTERNACIONAL
CREDITO
COMERCIAL
BANCO
PICHINCHA
PRODUCTO
éCuanto se financia con deuda a corto plazo? $15.000 CREDIFE
LINEA DE
CREDITO DEL
BANCO DEL
éCuanto se financia con deuda a largo plazo? $15.000 PACIFICO
TOTAL: $80.000
Tasa de interés anual a la que consigues un crédito a corto plazo: 20%
Tasa de interés anual a la que consigues un crédito a largo plazo: 20%
Se asumen tasas fijas.
¢ A cuantos anos obtienes el crédito a corto plazo? 1
¢ A cuantos anos obtienes el crédito a largo plazo? 5

Se asumen pagos fijos.

Pago Mensual por Crédito a Corto Plazo: $1.389,52
Pago Mensual por Crédito a Largo Plazo: $397,41
Elaboracion: Las autoras

El capital externo serd a partir de un crédito no reembolsable otorgado por el

gobierno del Ecuador a partir del INECI', el cual condiciona su participacion en

funcién al cumplimiento de la metas, segtn los flujos de efectivo de la organizacion

y los resultados.

! Instituto Ecuatoriano de Cooperacion Internacional
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3.2. Determinacion del riesgo del proyecto y la tasa

minima

Para el calculo de la TMAR se usara el célculo de costo promedio ponderado de

capital:
CPPC = %(DEUDA/ACTIVOS)*i*(1-t) + %(PATRIMONIO/ACTIVOS)*Ke

Donde
i: es la tasa de interés que cobra el banco para la deuda y
Ke: es la tasa minima que exige el inversionista para colocar una inversion

en el sector.

Para esto es necesario calcular el Ke ya que el resto de valores se tienen. Se
utilizara el método CAPM ajustado con el riesgo pais, el cual es el modelo mas
utilizado y puede presentar una tasa Ke con resultados interesantes sobre este

proyecto. Este modelo sigue la siguiente formula:
Ri=RF + B (RM — Rf) + RP

Donde
RF: es la tasa de rentabilidad libre de riesgo o de mas minimo riesgo
Rm: es el riesgo de mercado
B: es el parametro de elasticidad de con respecto a variaciones de mercado

RP: riesgo pais del pais de analisis (Ecuador)

Dado esto si escogemos la beta (sensibilidad del sector de servicios con respecto al

mercado) tenemos que esta es de 1.1, basandose en los estudios de la empresa
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SMARTMONEY y donde la prima de mercado fue calculada en base al modelo
propuesto anteriormente, asi tenemos que los datos obtenidos a la fecha para calcular

este modelo son:

4 Riesgo pais: el riesgo pais al cierre es de 650 puntos (6.5%)

i RM: rendimiento promedio del mercado el cual es de 7.08% ( fuente
NYSE)

. RF: la tasa de los bonos del tesoro de los Estados Unidos a 10 afios, la

cual es 4.64% ( fuente NYSE)
i Rf: La tasa promedio de libre de riesgo durante el mismo periodo de

calculo de la RM, la cual es de 3.8% ( fuente NYSE)

Dado estos datos, el riesgo se lo puede obtener de la siguiente forma:

Ke =4.64% + 1.1*(7.08% — 3.8%) + 6.5 = 14.75%

Asi tenemos que para el calculo del costo del capital del inversionista tenemos:

Cuadro 4.2.1
APALANCAMIENTO CAPITAL 63% 14,75%
DEUDA CP 19% 20,00%
DEUDA LP 19% 20%
IMPUESTO A LA RENTA 25%
TMAR | 14,41%

Elaboracion: Las autoras

Asi tenemos que a partir de esta TMAR, se podré ver si el proyecto es rentable o

no



3.3. Presupuestos
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Considerando lo anterior y tomando en cuenta las estrategias planteadas por la

organizacion tenemos que los presupuestos de la AFE son:

Cuadro 4.3.1

PRESUPUESTOS DE GASTOS

Total Mensual
Gastos fijos

Gastos fijos mensuales oficina corporativa.

Renta (m?2) $ 250,00
Luz $ 100,00
Agua $ 50,00
Comunicaciones $ 250,00
Seguros y fianzas $ 100,00
Seguridad $ 20,00
Papeleria y

gastos de oficina $ 200,00
Otros $ 150,00
SubTotal

gastos fijos $ 1.120,00

Gastos variables de produccién para el primer
mes:

Costos Unitarios

Manuales de
negocios

$ 20,00

Inventario
requerido para el
segundo mes, % de
ventas estimadas

5%

Total Gastos
Variables

$ 1.050,00

Elaboracion: Las autoras
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Cuadro 4.3.2
SUELDOS Y SALARIOS

PUESTO NIVEL CANTIDAD SUELDO TOTAL
GERENTE DIRECTIVO 1 1000 1000
ABOGADO OUTSOURCING 1 350 350
SISTEMAS OUTSOURCING 1 380 380
CONTADOR OUTSOURCING 1 400 400
INVESTIGACION EJECUTIVO 1 600 600
ASISTENTE OFICINISTA A 1 280 280
SECRETARIA/RECEPCION OFICINISTA B 2 225 450
CONSULTOR SENIOR CONSULTOR A 1 750 750
CONSULTOR JUNIOR CONSULTOR B 3 350 1050
JEFE ADM Y NOMINA EJECUTIVO 1 450 450
JEFE DE TESORERIA EJECUTIVO 1 450 450
ASISTENTE FINANCIERO OFICINISTA A 1 300 300
MERCADEO EJECUTIVO 1 650 650

TOTAL 16 6185 7110

Elaboracion: Las autoras
COMISIONES
Cuadro 4.3.3
REPARTICION DE COMISIONES 14,90%
Total Comisiéon Mensual: $1.394,64

Elaboracion: Las autoras
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Cuadro 4.3.4
PRESUPUESTO MERCADEO MENSUAL
COSTO TOTAL
Rubro Detalle UNI CANT/MES | MES
Domingos y lunes. Destacados

DIARIOS Clasificados 150 8 1200
HOSTING Hosting para pagina web 12 1 12
DOMINIO Dominio para pagina web 1,25 1 1,25
ENLACE A

BUSCADORES Para pagina web 12 1 12
DISENO Y

ACTUALIZACIONES Para pagina web 75 1 75
FOLLETOS Y

CARTAS Para correo y presentaciones 2 84 168
ENVIOS DE

CORREO Para correo directo 0,5 84 42
E-MAILS B. DATOS ECUAWEB 35 1 35
RELACIONES

PUBLICAS Patrocinios y eventos 200 2 400

Para promocionar nuestros

CONFERENCIAS | productos 35 12 420
RADIO Entrevistas y promocion 400 1 400
MATERIALES

PUBLICITARIOS CDS, tarjetas, papeleria 100 1 100
TOTAL MENSUAL DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 2865,25
Elaboracion: Las autoras

Cuadro 4.3.5
PRESUPUESTO MERCADEO ANUAL
ANO | ARNO ) j )

Rubro 1 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DIARIOS 14400 26758 46634 58502 63455
HOSTING 144 268 467 586 636
DOMINIO 15 28 49 61 66
ENLACE A BUSCADORES 144 268 467 586 636
DISENO Y ACTUALIZACIONES 900 1672 2914 3656 3966
FOLLETOS Y CARTAS 2016 3746 6529 8191 8884
ENVIOS DE CORREO 504 937 1633 2049 2222
E-MAILS 420 780 1359 1705 1849
RELACIONES PUBLICAS 4800 8919 15544 19500 21151
CONFERENCIAS 5040 9365 16321 20474 22207
RADIO 4800 8919 15544 19500 21151
MATERIALES PUBLICITARIOS 1200 2230 3886 4875 5288
TOTAL DE MERCADEO 34383 | 63890 111347 139685 151511

Elaboracion: Las autoras
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Asi finalmente, considerando las ventas calculadas en capitulos anteriores,

tenemos que el estado de pérdidas y ganancias para este proyecto, proyectado en 5

anos seria:

Cuadro 4.3.6
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
AFE
Estado de Resultados:
Ingresos:
Ingresos por productos $70.420 $130.854 $228.054 $286.090 $310.312
Ingresos por servicios $78.704 $146.249 $254.884 $319.748 $346.819
Total Ingresos $149.124 $277.103 $482.938 $605.839 $657.131
%Gastos variables
Egresos:
Gastos fijos $13.664 $14.164 $14.683 $15.220 $15.777
Sueldos y salarios $107.539 $159.815 $190.484 $208.797 $216.439
Gastos Variables $17.042 $30.623 $51.515 $63.646 $69.034
Gastos de Promocién y Publicidad $34.383 $63.890 $111.347 $139.685 $151.511
Otros Gastos $1.200 $1.200 $1.200 $1.200 $1.200
Total costos $173.828 $269.692 $369.229 $428.547 $453.962
Ebitda -$24.704 $7.411 $113.709 $177.291 $203.169
Depreciacion y Amortizacion $1.980 $1.980 $1.980 $1.980 $1.980
Utilidad (perdida) de Operacion -$22.724 $9.391 $115.689 $179.271 $205.149
Gastos financieros corto plazo -$1.674 $0 $0 $0 $0
Gastos financieros largo plazo -$2.828 -$2.403 -$1.884 -$1.251 -$479
Utilidad antes de impuestos -$27.227 $6.988 $113.805 $178.021 $204.670
ISR (25%) $0 $1.747 $28.451 $44.505 $51.168
PTU (15%) $0 $1.048 $17.071 $26.703 $30.701
Utilidad (pérdida neta) -$27.227 $4.193 $68.283 $106.812 $122.802
Margen de utilidades netas: -18,26% 1,51% 14,14% 17,63% 18,69%

Elaboracion: Las autoras

3.4. Flujos proyectados, andlisis de rentabilidad y

recuperacion de las inversiones

En funcion a las proyecciones planteadas en el apartado anterior, se tiene que se

propondra un flujo de efectivo, el cual se analizara de tal forma que a partir de esto,

se pueda ver si el proyecto es rentable y sostenible, en funcion a las expectativas de
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la empresa, dado esto tenemos que se podran calcular los distintos indices de
rentabilidad como el TIR y VAN, de tal forma que se pueda determinar la

factibilidad del proyecto.

Dado esto tenemos que para nuestro caso el flujo de efectivo es:

Cuadro 4.4.1
Flujo de Caja
Ingreso
13085

Ingresos por productos 0 70420 4 228054 286090 310312
Ingresos por servicios 0 78704 14623 254884 319748 346819
Total Ingresos 0 149124 2771({3 482938 605839 657131

Egresos:
Gastos fijos 0 13664 14164 14683 15220 15777
Sueldos y salarios 0 107539 1598; 190484 208797 216439
Gastos Variables 0 17042 30623 51515 63646 69034
Gastos de Promocion y Publicidad 0 34383 63890 111347 139685 151511
Otros Gastos 0 1200 1200 1200 1200 1200

26969

Total costos 0 173828 2 369229 428547 453962
Ebitda 0 -24704 7411 113709 177291 203169
Depreciacion y Amortizacion 0 1980 1980 1980 1980 1980
Utilidad (perdida) de Operacién 0 -22724 9391 115689 179271 205149
Gastos financieros corto plazo -1674 0 0 0 0
Gastos financieros largo plazo -2828 -2403 -1884 -1251 -479
Utilidad antes de impuestos 0 -27227 6988 113805 178021 204670
ISR (25%) 0 0 1747 28451 44505 51168
PTU (15%) 0 0 1048 17071 26703 30701
Utilidad (pérdida neta) 0 -27227 4193 68283 106812 122802

Ajustes
Depreciacion 0 1980 1980 1980 1980 1980
Amortizacion de Deuda 0 -16940 -2366 -2885 -3518 -4290
Total de Ajustes 0 14.9%0 $ -386 $ -905 $-1.538 $-2.310
INVERSION 80000,00 0 0 0 0 0
PASIVOS 30000 0 0 0 0 0
RECUPERACION DE CAPITAL 0 0 0 0 0 24446
VALOR DE DESECHO 0 0 0 0 0 15653
- - 3807, 67378,1 160591,2
FLUJO NETO 50000,00 42186,83 20 6 105274,39 9

Elaboracion: Las autoras

De donde obtenemos que dado este flujo el andlisis de factibilidad en funcion al

TIR y al VAN seria de la siguiente forma:




Cuadro 4.4.2
TIR 41,71%
TMAR 14,41%
VAN 104364
ANALISIS SE ACEPTA

Elaboracion: Las autoras

136

Asi tenemos que dado que el TIR del proyecto (41,71%) es mayor a la TMAR, el

cual fue calculado anteriormente (14.41%), se tiene que este proyecto se acepta y que

el flujo es conveniente para los intereses de la compaiiia, ya que se obtiene un VAN

de 104364 dolares, lo que indica que el proyecto es rentable.

Adicional a esto, se puede notar que la recuperacion del capital para este proyecto

es de la siguiente forma:

Cuadro 4.4.3
RECUPERACION DE CAPITAL
Por % % por
Afo CAPITAL Flujo Acum | Recuperar | recuperado | recuperar
0 -50.000 0 0 -50.000 0,00% 100,00%
1 0 -42.187 -42.187 -92.187 -84,37% 184,37%
2 0 3.807 -38.380 -88.380 -76,76% 176,76%
3 0 67.378 28.999 -21.001 58,00% 42,00%
4 0 105.274 134.273 84.273 268,55% 168,55%
5 0 160.591 294.864 244.864 589,73% 489,73%

Elaboracion: Las autoras

Lo que se puede notar de esto, es que la inversion del proyecto se recupera

aproximadamente al 4to afo.

3.5. Punto de equilibrio
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Para el calculo de punto de equilibrio se ha considerado el nivel de ventas
necesario para que la empresa no ofrezca pérdidas ni ganancias, asi dado esto se tiene

que el punto equilibrio para el proyecto es:

Cuadro 4.5.1
CALCULO DE PUNTO DE EQUILIBRIO
INGRESOS 149124
COSTOS VARIABLES 51425
MARGEN VARIABLE 97699
% MARGEN VARIABLE 65,52%
GASTOS FIJOS 122403
PUNTO DE EQUILIBRIO SIN DEUDA 186831
INTERESES 4503
TOTAL DE GASTOS FIJOS 126906
PUNTO DE EQUILIBRIO CON DEUDA 193704

Elaboracion: Las autoras

Dado esto se puede decir que el punto de equilibrio con deuda es de 193704
dolares, lo que indica que estas son las minimas ventas que debe tener la empresa
para que no tenga pérdidas en el negocio, lo cual no es superado por las ventas
presupuestadas para el primer afio, asi tenemos que basandose en distintos escenarios
(malo, equilibrio y bueno), se puede ver el comportamiento de la empresa ante tales

variaciones es tal como se presenta en el siguiente cuadro y grafico:

Cuadro 4.5.2

ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO CON DEUDA

ESCENARIO
RUBROS MALO EQUILIBRIO| BUENO
INGRESOS 96852 193704 290556
EGRESOS VARIABLES 33399 66798 100197
GASTOS Y COSTOS FIJOS 122403 122403 122403
INTERESES 4503 4503 4503
TOTAL DE EGRESOS FIJOS 126906 126906 126906
TOTAL DE EGRESOS 160305 193704 227103
UTILIDADES 63453 0 63453

Elaboracion: Las autoras
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Grifico 4.5.1

Punto de Equilibrio
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Elaboracion: Las autoras

3.6. Analisis de sensibilidad
Cuadro 4.6.1

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ESCENARIO VARIACION % TIR TMAR ANALISIS PUNTO CRITICO
5% 52,62% | 14,41% SE ACEPTA
AUMENTO DE LAS VENTAS 10% 63,46% 14,41% SE ACEPTA
15% 7430% |  1441% SE ACEPTA
5% 30,01% | 14,41% SE ACEPTA
DISMINUCION DE LAS VENTAS 10% 17,51% 14,41% SE ACEPTA
15% 4,73% 14,41% | SE RECHAZA
5% 31,65% | 14,41% SE ACEPTA
AUMENTO DE LOS GASTOS 10% 21,28% | 1441% SE ACEPTA

15% 11,23% 14,41% SE RECHAZA

DISMINUCION DE LOS 5% 51,43% 14,41% SE ACEPTA
GASTOS 10% 61,44% 14,41% SE ACEPTA
15% 71,76% 14,41% SE ACEPTA
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Elaboracion: Las autoras

Tal como se puede observar el proyecto mantiene una solidez interesante, ya que
soporta variaciones diversas en sus principales factores como son los ingresos y los
gastos. Asi se tiene que ante variaciones positivas de los ingresos por venta la TIR se
eleva, inclusive si se incrementara en un 15% las ventas, la rentabilidad (TIR) del
proyecto ascenderia al 74.30%, como podemos apreciar en el cuadro. Al mismo
tiempo se ve que el proyecto tal como estd dispuesto soporta una disminucion del
ingreso por venta de hasta un 11.22%, para que aun sea rentable tanto a corto como a

largo plazo.

De la misma forma con relacion a sus gastos operativos soporta un aumento de
hasta el 13.4% y aun asi el proyecto cumple con las expectativas ya que la TIR sigue
siendo mayor que la TMAR.

Grifico 4.6.1

VARIACION % VENTAS
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Elaboracién: Las autoras
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Grafico 4.6.2
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Elaboracion: Las autoras
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CAPITULO V

5. Consideraciones sociales

5.1. Impacto social del proyecto

Este proyecto, tal como esta planteado ofrece una serie de beneficio a la
comunidad, ya que se orienta en especial a los grupos vulnerables de la sociedad,
ofreciéndoles una oportunidad de generar un empleo, progresar como personas y
obtener el desarrollo suficiente para salir de la pobreza, lo cual permitira partir de

este proyecto fomentar el desarrollo del pais y en especial a la provincia del Guayas.

Asi tenemos que en especial se han considerado los siguientes beneficios, no solo
a los grupos vulnerables sino a todos aquellos interesados en este proyecto, asi

tenemos:
BENEFICIOS DEL PROYECTO
1.  Mayores GANANCIAS para los inversionistas al tener la posibilidad

de emprender proyectos con un minimo riesgo, a un menor tiempo y con

costos muy bajos
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En vez de fomentar un clima de excesivo optimismo o exuberancia irracional,
nosotros enfatizamos cuatro principios fundamentales a partir de herramientas para
obtener microempresas exitosas, que fomenten una cultura emprendedora de alto
valor agregado, apoyada con un apropiado nivel de inversion de capital de riesgo:

Una legitima y efectiva politica debe basarse en la creacion de infraestructura que
reduzca el riesgo y/o incremente las ganancias de los esfuerzos emprendedores y la
inversion de capital de riesgo. Ademds, debe permitir a los emprendedores e
inversionistas identificar oportunidades que logren obtener ventaja competitiva y que
enfrenten de manera correcta el riesgo y las ganancias de las oportunidades
emprendedoras. A la vez, una politica legitima y efectiva debe estar basada en la
creacion de infraestructura que reduzca los costos de experimentacion con las
oportunidades emprendedoras, y debe encontrar y remover barreras artificiales para
poder perseguir o invertir en oportunidades e ideas emprendedoras.

* Reduciendo el riesgo e incrementado las ganancias esperadas: La mayoria
de los proyectos emprendedores con gran potencial de éxito tienen un componente
de riesgo muy alto. Sin embargo, los emprendedores racionales e inversionistas no
necesariamente no aceptan el riesgo. Si, por ejemplo, una oportunidad para servir a
un mercado especifico puede ser perseguida en dos localidades que Uinicamente
difieren en el nivel de riesgo, la oportunidad va a ser cominmente perseguida en
aquella localidad con menor grado de riesgo. Los individuos en la localidad con
mayor grado de riesgo van a ser menos propensos a perseguir dicha oportunidad ya
que el riesgo disminuye las ganancias esperadas y el valor presente de las
ganancias esperadas del emprendedor. Ademas, los proveedores de capital de
riesgo son menos propensos a invertir en localidades con un alto grado de riesgo
por las mismas razones mencionadas anteriormente. A la vez, los emprendedores
racionales y los inversionistas de capital de riesgo reconocen que, para una
oportunidad particular, las localidades estdn en competencia unas con otras, y por
lo tanto, la localidad con menor grado de riesgo tiene una ventaja competitiva en
alcanzar dicha oportunidad. Es por esto que con la empresa se podran obtener esas
politicas para reducir el riesgo e incrementar la ventaja competitiva de las

oportunidades emprendedoras. El mismo razonamiento se aplica cuando el riesgo y
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las ganancias esperadas no estan basados en la geografia, sino en factores como
seguridad en el acceso a los recursos, riesgo a la reaccion de la competencia, etc.

= Incrementando la exactitud de las posibles ganancias y riesgos: Todo lo
demds constante, se espera que una oportunidad sea perseguida por un
emprendedor que pueda prorratear sus riesgos y posibles ganancias de manera
adecuada y exacta. Los emprendedores racionales reconocen que, usualmente,
estan compitiendo con otros emprendedores en la obtencion de una oportunidad.
Para tomar la decision de seguir adelante, el emprendedor necesita hacerse dos
preguntas: ;Por qué esta oportunidad no ha sido perseguida? ;Por qué soy yo la
persona indicada para perseguir esta oportunidad? Estas mismas preguntas son
criticas y la organizacion ayudard al emprendedor a contestarlas de una manera
apropiada.

= Reduciendo el costo de experimentacion: Un aspecto clave para lograr el
fomento del crecimiento racional de la cultura emprendedora est4 en disminuir los
costos de experimentacion en todas las dimensiones. Por lo tanto, la ventaja
competitiva de la organizacion ofrecer a la oportunidad de valerse de las
experiencias de los otros emprendedores para disminuir los costos de
experimentacion.

= Removiendo barreras artificiales: Muchas veces el perseguir oportunidades
emprendedoras es obstaculizado si los emprendedores o los posibles proveedores
de capital de riesgo son limitados a invertir por medios artificiales. Aunque las
oportunidades tengan un elevado valor agregado, si los emprendedores encuentran
dificil experimentar o si los proveedores de capital de riesgo no tienen la libertad
de invertir, las oportunidades no podran ser llevadas a cabo. Nosotros ayudaremos
a superar estas barreras por medio de estos servicios orientando a los

emprendedores a los negocios mas prospero y a los sectores de mayor crecimiento.

2. Acceso a un equipo profesional que asista en el disefio de los métodos

de hacer negocios y en el manejo de la empresa.

Dado que muchas de las personas a quienes va dirigido este proyecto no cuentan

con los estudios o técnicas necesarias para implementar su propia microempresa, la
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AFE cuenta con un equipo altamente profesional para asistir todos los
emprendimientos pertinentes para total satisfaccion y seguridad de todos los
emprendedores. Lo cual fomenta a la creacion de empresas altamente técnicas y a

empresarios capacitados.

3. Mayores herramientas de desarrollo productivo y capacidad de gestion

para los empresarios.

Considerando que las microempresas no poseen mayores herramientas de
desarrollo productivo ni capacidad de gestion, este proyecto tiene como objetivo
brindar a los posibles emprendedores todas las herramientas de desarrollo
productivo. El objetivo de la AFE ayudar a los ciudadanos para acceder al crédito
asesorando para la obtencidon del mismo, e incentivar a la conformacion de redes

empresariales que contribuyan a fortalecer las empresas creadas.

4. Mayor conocimientos en estrategias, gestion, administracion,

comercializacion y manejo sustentable de las MIPYMES

La mayoria de microempresas carecen de buenas estrategias, gestion,
administracion y comercializacion por falta de conocimiento técnico, recursos

propios o apoyo de organismos del gobierno.

La AFE tiene como uno de sus principales objetivos crear estrategias para cada

negocio que garanticen una comercializacion del producto y manejo sustentables.

5. Informacién de los compradores y preferencias de los consumidores
actualizada, mas clientes, proveedores, asi como productos y materias primas

a mejores precios

Las fallas del mercado imponen obsticulos a la Pymes para tener acceso
competitivo a financiamiento, materias primas, insumo, maquinarias. Unos de los

mayores beneficios que ofrecera la AFE es que a través de su programa de
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capacitacion al microempresario proveera al emprendedor de toda la informacion
concerniente del entorno del negocio como es el caso de potenciales clientes,
preferencias, asi como también se ofrecerd toda una guia completa de los mejores y
mas competitivos proveedores de insumos y materias primas del mercado.
Ofreciendo asi informacion de primera mano a los microempresarios, lo cual los

hardn mas competitivos y con mejores productos y precios.

6. Mejoras en los tiempos de iniciar un negocio, cooperacion gremial y
comunitaria, mejores procesos de trabajo, facilidad de acceder a la tecnologia,

tramites mas rapidos, a mejores costos.

Las Pymes sufre las consecuencias del exceso de tramites burocraticos para el
registro y operacion formal, del complicado y desarticulado sistemas de impuestos y
cargas sociales, de la inestabilidad y contradiccion entre el marco legal nacional,
estatal y municipal, de la discrecionalidad de la burocracia publica y de la debilidad
institucional que facilita practicas monopolicas y de competencia desleal. Las
microempresas presentan demora al momento de iniciar un negocio y este suele ser a
veces inclusive mayor a 6 meses, por lo que a veces el entorno en que se inicid los
estudios del negocio puede llegar a cambiar llevando consigo que al momento de
poner en marcha la microempresa se tiene otro entorno para el que fue planeado.

La AFE tiene entre sus beneficios poner en marcha casi de inmediato todos los
negocios para que de esta forma no haya variacion del entorno, ahorrando tiempo al
tener apoyos gremiales como de la Cdmara de la Microempresa, Foro de la Mujer y
AnalisisProfesional. NET, de esta forma se facilita procesos de trabajo, tecnologia y

costos.

7. Mejoramiento y creacion de empresas eficientes de acuerdo al entorno

actual y fomento de empleo para salir de la pobreza.

En el orden social, las nuevas empresas, sobretodo las pequefias y medianas, son
un eficaz mecanismo para generar empleo y redistribuir riqueza, y en el ambito

econdmico las nuevas empresas generan valor, dinamizan la economia y son fuente
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para la innovacién y el desarrollo tecnoldgico, contribuyendo de esta manera a

fortalecer el tejido empresarial del pais.

En un entorno globalizado como el actual, se privilegia la creaciéon de empresas
innovadoras, rentables y competitivas, que se establezcan en la nueva industria del
conocimiento con un enfoque internacional y con vocaciéon exportadora, ya sea
porque lo hacen directamente o porque participan activamente en las cadenas

productivas de empresas que llevan sus productos y servicios al mercado

internacional.

Se requiere de manera urgente el apoyo al espiritu emprendedor y a la creacion de
empresas, para ampliar la base de propietarios como eje de la democracia econdémica,

recuperar y mantener niveles de crecimiento econdémico alto en el largo plazo,

incrementar la inversion privada, generar empleo y ofrecer prosperidad a sus
habitantes. La clave del éxito de todos los paises de alto crecimiento econdémico y
bajo desempleo es la fortaleza del tejido empresarial producto del fomento al espiritu
empresarial, el emprendimiento y la incubacion de empresas entendiéndose por éste
la disposicidn y capacidad de las personas y las empresas para crear nuevos negocios
o expandir los existentes. La AFE fomenta el cumplimiento de este importante

objetivo, como parte de su propuesta para el desarrollo del pais

8. Fomento de proyectos financieramente factibles, socialmente

beneficiosos y de muy alta demanda

La mayoria de personas tienen en su mente, que al momento de poner cierto
negocio, este puede ser un negocio ya conocido en el medio o no, por lo que nosotros
le ofrecemos capacitacion y asesoria sea cual sea el tipo de negocio que desee poner
y asesorarlo para ponerlo en marcha, de esta manera se da cabida a proyectos

innovadores y que a su vez tengan una alta demanda.
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9. Apoyo e incentivo para el ciudadano emprendedor y los empresarios

con posibilidad de desarrollo profesional y personal

Muchas veces las personas tienen ganas de poner un negocio pero debido a que no
cuentan con el apoyo e incentivo necesario no lo hacen es por eso que mediante
nuestro proyecto los emprendedores contardn con todo el apoyo e incentivo

necesario para asi poder poner en marcha su negocio.

10. Aporte socioecondémico para el desarrollo del Pais.

Cada vez que se forma una microempresa se esta realizando un aporte
socioecondomico para el desarrollo del pais es por eso que mediante nuestra
capacitacion y asesoria haremos posible que mas y mas personas realicen su suefio
de crear su propio negocio y de esta manera causar un aporte socioecondémico para el

desarrollo del pais.

Asi ademas de estos beneficios se ha realizado un analisis social del impacto de
este proyecto, asi tenemos que lo impactos positivos y negativos de este proyecto

serian;

Cuadro 5.1.1
Identificacion de los impactos positivos y negativos generados por el proyecto
Tipo de impacto Si| No

Aumenta el acceso a bienes y servicios para satisfacer
necesidades materiales

Aumenta el acceso a bienes y servicios para satisfacer
necesidades NO materiales

Ahorro de tiempo

ol L e e

Ahorro de materias primas

Ahorro de recursos naturales

Ahorro de combustible

eltalls

Ahorro de energia

Incremento de exportaciones X

Reduccion de importaciones X

Genera puestos de trabajo X

Elaboracion: Las autoras



148

Cuadro 5.1.2
Participacion de l1a mujer en las actividades a ser desarrolladas por el
proyecto
.Con el proyecto, la participacion de las
mujeres ahora es mayor que antes?
NO

Actividad

Definicion del tipo de
proyecto

Ejecucion del proyecto

Trabaja en el proyecto

I E T 4

Recibe los beneficios del
proyecto
Elaboracion: Las autoras

Notese que este proyecto no genera un impacto social negativo, sino mas bien
tiende a aportar importantes beneficios sociales a la comunidad, asi como general la
inclusion de grupos no favorecidos de la sociedad, también toma muy en cuenta la
igualdad de genera, ya que considera como parte de su grupo objetivo a las mujeres
maltratadas y a las mujeres beneficiadas del bono de desarrollo humano, con lo cual
se genera un alto impacto social. Ademas considera como parte de sus grupos
objetivos a los grupos de discapacitados, los grupos de estudiantes, jovenes
desempleados y grupos de escasos recursos. Con lo que el impacto social de este
proyecto es alto debido a que su influencia esta en los grupos de menor inclusién
dentro de la sociedad, este proyecto pretende generar igualdad, empleo y desarrollo
econdmico, incentivando asi el crecimiento del pais como parte de su trabajo dentro

de la sociedad.

5.2. Analisis del flujo social del proyecto

Considerando la naturaleza de este proyecto, es necesario calcula el rendimiento
social de implementar este negocio, asi tenemos que para calcular esto se utilizara el

procedimiento de la TIR social.

Para este calculo utilizaremos las razones BENEFICIO — COSTO que utiliza el
BANCO del ESTADO para los diferentes proyectos sociales que estos manejan. Asi

tenemos que las razones que se utilizaran serian las siguientes:
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Cuadro 5.2.1

RAZONES BENEFICO COSTO

MANO DE OBRA NO CALIFICADA 0,15
MANO DE OBRA CALIFICADA 1
DIVISA 1
COMBUSTIBLE 0,48
ENERGIA 1,1
INSUMOS NACIONALES 0,95
Insumos importados 0,9
FUENTE: BANCO DEL ESTADO

Elaboracion: Las autoras

Asi dado lo anterior, tenemos que en funcion al flujo de caja financiero, del cual se
recogeran algunas de sus principales cuentas y se le aplicardn los parametros
anteriores como corresponda, se obtendra el flujo de caja social, de tal forma que el

resultado seria el siguiente:

Cuadro 5.2.2
FLUJO DE CAJA SOCIAL
AN ANO ANO ANO ANO ANO
RUBRO/ANO o0 1 2 3 4 5
INGRESOS
66.8 124, 216. 271. 294.
Ingresos por productos 0 99 312 651 786 796
78.7 146. 254. 319. 346.
Ingresos por servicios 0 04 249 884 748 819
145. 270. 471. 591. 641.
Total Ingresos 0 603 560 535 534 615
Egresos:
12.9 134 13.9 14.4 14.9
Gastos fijos 0 81 56 48 59 88
107. 159. 190. 208. 216.
Sueldos y salarios 0 539 815 484 797 439
16.1 29.0 48.9 60.4 65.5
Gastos Variables 0 89 92 40 64 83
32.6 60.6 105. 132. 143.
Gastos de Promocién y Publicidad 0 64 96 780 701 935
1.14 1.14 1.14 1.14 1.14
Otros Gastos 0 0 0 0 0 0
170. 264. 360. 417. 442.
Total costos 0 514 198 292 560 085
- 6.36 111. 173. 199.
FLUJO OPERATIVO 0 24.911 2 243 974 530
1.04 17.0 26.7 30.7
PART 15% TRABAJADORES 0 0 8 71 03 01
INVERSION 80.000 0 0 0 0 0
24.4
RECUPERACION DE CAPITAL 0 0 0 0 0 46
14.8
VALOR DE DESECHO 0 0 0 0 0 70
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- - 7.41 128. 200. 269.
FLUJO NETO 80.000 | 24.911 0 314 677 546

Elaboracion: Las autoras

TIR SOCIAL 58%

Asi dado esto tenemos que el flujo social de este proyecto arrojo una TIR social
del 58%, lo que significa que este proyecto ofrece un importante y positivo impacto
social al pais, tal como se puede ver. Lo que indica la importancia de potenciar este

proyecto en beneficio de la comunidad y su poblacion.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

1. Este proyecto es rentable ya que muestra una TIR de 41,71%, la cual
es mayor a la TMAR, el cual es de 14.4%, se tiene que este proyecto se acepta y
que el flujo es conveniente para los intereses de la compania, ya que se obtiene
un VAN de 104364 dolares.

2. La inversion del proyecto se recupera aproximadamente al 3er afio.

3. Este proyecto arrojo una TIR social del 58%, lo que significa que este
proyecto ofrece un importante y positivo impacto social al pais

4. El proyecto mantiene un importante beneficio social, no solo en los
grupos beneficiados sino también en toda la comunidad ya que este proyecto
fomenta el espiritu emprendedor, el empleo formal y el desarrollo econémico

sustentable
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RECOMENDACIONES

1. La organizacién debera de ampliar su iniciativa a partir de la
cooperacion entre diferentes organizaciones sociales y de ayuda a zonas
marginales, de tal forma que puedan trabajar en conjunto con estos organismos
el trabajo comunitario y los servicios orientados a las grupos minoritarios

2. La organizacion debera de mantener una serie de convenios
institucionales con organismos nacionales e internacionales de financiamiento,
de tal forma que puedan aumentar su radio de accion y cobertura de los servicios
y asi poder mantener los costos bajos de los servicios. Ademas deberd de
coordinar con diferentes organizaciones para poder introducir nuevos y mejores
productos en los grupos objetivos

3. Se necesitard mantener una constante actividad de trabajo con los
grupos objetivos de tal forma que se pueda llevar una base de datos actualizada
de beneficiados y potenciales beneficiados

4. La AFE debera de mantener una constante coordinaciéon con los
gobiernos locales y seccionales de tal forma que pueda llevarse a cabo de la
mejor manera los programas de capacitacion e incubadoras de empresas, asi

como los de cooperacion institucional
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ANEXO 3

Total Mensual
Gastos fijos

Gastos fijos mensuales oficina

Renta (m2) $ 250.00
Luz $ 100.00
Agua $ 50.00
Comunicaciones $ 250.00
Seguros y fianzas $ 100.00
Seguridad $ 20.00
Papeleria y gastos de oficina $ 200.00
Otros $ 150.00
SubTotal gastos fijos $ 1,120.00

Gastos variables de produccion para el primer mes:

Costos Unitarios

Manuales de negocios $ 20.00

Inventario requerido para el
segundo mes, % de ventas 5%
estimadas

Total Gastos Variables $ 1,050.00

Gastos de instalacion oficinas corporativas: ZNecesitas hacer mas gastos de instalacion? OPCIONAL

Primer mes:

Terreno $ - $ - $ - $
Edificio $ - $ - $ - $
Comunicaciones $ 2,434 $ - $ - $
Mobiliario y equipo $ 11,085 $ - $ - $
Acondicionamiento (m?2) $ 500 $ - $ - $
Equipos de computacion $ 11,285 $ - $ -
Otros $ 250 $ - $ - $
Total gastos de instalacién $ 25,554 $ - $ - $




ANEXO 4
FUENTES DE FINACIAMIENTO

De acuerdo a tus datos, para el primer mes:

La empresa: ﬁnanciamie nto.

El monto de la inversién inicial es: l $74.151| Asume un 10% adicional.

Es importante dete rminar de dond e se obtienen los fondos.
Existen dos fuentes principales, deuda Y capital.

Deuda se divide en deuda de corto plazo y de largo plazo.
Capital se divide en capital propio y capital externo,

Determina, del total de |a inversién inicial requerida:

Inversion que se debe conseguir: $0
cCuanto se financia con capital propio? $25.000
<Cuanto se financia con capital externo? $25.000
éCuanto se financia con deuda a corto plazo? $15.000
<Cuanto se financia con deuda a largo plazo? $15.000

TOTAL: $80.000
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56
57
58
59
60

Comunicaciones
67.67
67.67
67.67
67.67
67.67
67.67
07.67
67,67
67.67
67.67
67.67
67.67
67.67
67,67
67,67
67,67
67.67
67.67
67.67
67.67
67.67
67.67
67,67
67.67
67.67
67.67
67.67
67.67
67,67
67.67
67.67
67,67
67,67
67.67
67.67
67.67
67.67
67,67
67,67
67,67
67,67
67,67
67.67
67.67
67.67
67,67
67.67
67.67
67.67
67,67
67,67
67.67
67.67
67.67
67,67
67.67
67.67
67,67
67.67
67.67

DEPRECIACION ACUMULADA

Mobiliario y equipo
92.01
92.01
92.01
92.01
92.01
92,01
92.01
92.01
92,01
92.01
92,01
92.01
92.01
92.01
92.01
92.01
92,01
92,01
92.01
92.01
92,01
92,01
92.01
92,01
92.01
92.01
92,01
92.01
92.01
92.01
92,01
92,01
92.01
92.01
92,01
92,01
92.01
92.01
92,01
92.01
92.01
92.01
92,01
92,01
92.01
92.01
92.01
92,01
92,01
92.01
92,01
92,01
92,01
92.01
92.01
92.01
92.01
92,01
92.01
92,01

ANEXO 5

Acondicionamiento
(nr)
2,10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2,10
2.10
2.10
2,10
210
2,10
2.10
2.10
2,10
2,10
2.10
2,10
2.10
2.10
2.10
2,10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2,10
2.10
2.10
2,10
2,10
2,10
2.10
2,10
2.10
2.10
2,10

Equipos de
Computacion
1,17
117
1.17
1.17
1,17
1.17
117
1.17
1.17
17
117
1.17
1,17
117
1.17
L17
1,17
117
L17
1.17
1,17
1.17
1.17
1.17
117
1,17
117
117
1.17
1,17
1.17
117
1,17
117
1,17
LI7
1.17
1.17
117
1,17
L17
1,17
1.17
117
1.17
1,17
1.17
117
1.17
L1
1.17
1,17
1.17
1.17
1,17
1,17
1.17
.17
1.17
1.17

Otros
2.08
2,08
2,08
2,08
2,08
2,08
2.08
2,08
2.08
2.08
2,08
2.08
2,08
2,08
2,08
2.08
2,08
2.08
2.08
2,08
2.08
2,08
2,08
2,08
2.08
2,08
2.08
2,08
2,08
2,08
2,08
2,08
2.08
2,08
208
2,08
2,08
2.08
2,08
2,08
2,08
2.08
2,08
2,08
2,08
2,08
2.08
2.08
2.08
2,08
2.08
2,08
2.08
2,08
2.08
2.08
2,08
2.08
2,08
2,08

Depreciacion
acumulada
165,02
330.04
495.06
660,08
825.10
990,12
115514
1320,15
1485.17
1650,19
181521
1980.23
214525
2310,27
247529
264031
2805,33
2970,35
313537
3300,39
3465.41
3630.43
3795.44
3960.46
4125,48
4290.50
4455.52
4620,54
4785.56
4950.58
5115.60
5280.62
5445,64
5610,66
5775.68
5940,70
6105,72
6270.73
643575
6600,77
6765,79
6930.81
7095.83
7260.85
742587
7590.89
7755.91
7920.93
8085.95
825097
841599
8581.01
87406.03
8911.04
9076,06
9241,08
9406.10
9571,12
9736.14
9901.16

Depreciacion
Mensual
165.01934
165.01934
16501934
165.01934
165.01934
16501934
16501934
165,01934
16501934
165.01934
165.01934
165.01934
16501934
16501934
16501934
165.01934
165.01934
165.01934
165,01934
165.01934
165.01934
16501934
165.01934
16501934
165,01934
165.01934
165.01934
165.01934
165,01934
16501934
165.01934
165,01934
165,01934
165.01934
165.01934
165.01934
16501934
165.01934
16501934
165.01934
165,01934
16501934
165.01934
165.01934
165.01934
165.01934
165.01934
165.01934
165.01934
165.01934
165.01934
165.01934
16501934
165,01934
16501934
16501934
165.01934
16501934
165.01934
165.01934



ANEXO 6
AMORTIZACION DEUDA Corto Plazo




ANEXO 7

AMORTIZACION DEUDA Largo Plazo

N° de Cuota Deuda Cap. Interés Cuota Amortizacion Cap. Cancel.

1 14853 250 397 147 147
2 14703, 248, 397 150 297,
3 14550, 245 397 152 450,
4 14395 243 397 155 605
5 14238 240 397 157 762)
6 14078 237 397 160 922
7] 13915 235 397 163 1085
8 13750 232 397 165 1250
9 13581 229 397 168 1419
10 13410 226 397, 171 1590
11 13236, 224 397 174 1764
12 13060 221 397, 177 1940
13 12880 218 397 180 2120
14 12697 215 397, 183 2303
15 12511 212 397 186 2489
16 12322 209 397 189 2678
17 12130 205 397 192 2870
18, 11935, 202 397 195 3065
19 11737 199 397] 198 3263
20 11535 196 397 202 3465
21 11330 192 397 205 3670
22 11121 189 397 209 3879
23 10909 185 397 212 4081
24 10693 182 397 216 4307,
25 10474 178, 397 219 4526
26 10251 175 397 223 4749
27 10025, 171 397 227 4975
28 9795 167 397 230 5205
29 9560 163 397 234 5440
30 9322 159 397 238 5678,
31 9080 155 397 242 5920
32 8834 151 397 246 6166
33 8584 147 397 250 6416
34 8330 143 397 254 6670
35 8071 139 397 259 6929
36 7808 135 397 263 7192
37 7541 130 397 267 7459
38 7269 126 397 272 7731
39 6993 121 397 276 8007
40 6712 117 397 281 8288
41 6427 112 397 286 8573
42 6136 107 397 290 8864
43 5841 102 397 295 9159
44 5541 97 397 300 9459
45 5236 92 397 305 9764
46 4926 87 397 310 10074
47 4611 82 397 315 10389
48 4290 77 397 321 10710
49 3964 72 397 326 11036
50 3633 66 397, 331 11367,
51 3296 61 397 337 11704
52 2053 55 397 342 12047
53 2605 49 397 348 12395
54 2251 43 397 354 12749
55 1891 38 397 360 13109
56 1526 32 397 366 13474
57| 1154 25 397 372 13846
58 775 19 397 378 14225
59 391 13 397 384 14609
60 0 7 397 391 15000
TOTAL 8844 23844 15000 15000
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