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RESUMEN

Mediante este trabajo se conoce la situacion de las pymes en el desarrollo
socioecondémico, por lo que se ha desarrollado una amplia investigacion, a través de
esta se muestra un modelo de seleccion de alternativas y propuestas para la mejora
en el crecimiento y emprendimiento de las pymes, renovar su sistema de gestion del
mercado con los elementos de la planificacion estratégica, basandose en la situacion
en la que se encuentran, como es la falta de implementacion de estrategias, planes
de marketing, y aplicacion de tecnologia, o que no les permite un desarrollo

empresarial.

Debido a que en este canton las pymes van acrecentando, se ha desarrollado una
amplia investigacion, iniciando entonces con el planteamiento del problema
relacionado con las pymes y su incidencia en el desarrollo socioeconémico del
canton, sus objetivos, delimitacion, formulacién y su proporcionada justificacion,
ademas se ha realizado una pequefia resefia histérica sobre el mercado y la
actividad comercial, asi mismo su respectiva hipotesis la cual responde a la
formulacion del problema y sus variables. En el marco metodoldgico se determiné el
universo de la poblacién basado en una investigacién realizada por la Universidad
Estatal de Milagro y a través de las respectivas encuestas Yy mediante de la
entrevista con personas que dominan el tema se procede a la interpretacion de los
resultados, donde se pudo conocer que los microempresarios tienen un bajo nivel
académico y no poseen conocimientos técnicos para el desarrollo y emprendimiento
de sus negocios, ademas se evidencié que en este casco comercial no hay estos
establecimientos de asesorias de marketing por lo que permite dar viabilidad a la
propuesta, Por ultimo se realizd una proyeccién de gastos, ingresos e inversion de
activos, donde se manifesto la rentabilidad de la microempresa a través de los
estados financieros y sus respectivos indices como el VAN y TIR. Para concluir con
este trabajo se efectué las concernientes conclusiones y recomendaciones, las
mismas que deben ser tomadas en consideracion para mejorar cada dia las

actividades administrativas y operativas de esta nueva alternativa microempresarial.
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ABSTRACT

Through this work is known the situation of SMEs in economic development, so it has
developed an extensive investigation, through this model shows a selection of
alternatives and proposals for improvement in growth and entrepreneurship in SMES,
renew your market management system with elements of strategic planning, based
on the situation they are in, as is the lack of implementation of strategies, marketing
plans, and application of technology, which  allows them not  business
development.

Because in this county are adding to SMESs, has developed extensive research, then
starting with the approach of the problem related to SMEs and its impact on socio-
economic development of the county, its objectives, delineation, formulation and
justification provided, it has also a small historical overview of the market and
commercial activity, also the respective hypotheses which responds to the
formulation of the problem and its variables. In the methodological framework of the
universe is determined based on population research by Milagro State University and
through the respective surveys and through the interview with people who dominate
the issue proceeds to the interpretation of the results, where learned that micro
entrepreneurs have low education and have no skills and entrepreneurship
development of their business, and it was shown that in this town there is no such
commercial establishments marketing consultancy which allows to make viable the
proposal, Finally there was a projection of expenses, asset and investment income,
which said the profitability of microenterprises through the financial statements and
their respective indices as the NPV and IRR. To conclude this work was conducted
concerning the conclusions and recommendations, all of which must be taken into
consideration to improve each day administrative and operational activities of this

new alternative  microenterprise.
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INTRODUCCION

Basado en un previo analisis del mercado, muchas microempresas han crecido de
manera desorganizada y sin planificacion estratégica en todas sus areas
ocasionando una serie de problemas que hace que los microempresarios no tengan
un crecimiento productivo en el mercado.

Debido a la falta de compromiso y emprendimiento por partes de los
microempresarios, la falta de capacitacién ,falta de estrategias para innovar ideas,
falta de liquidez, poca formacion de los recursos humanos, falta de tecnologia, poco
manejo de informacién, e incumplimiento de disposiciones legales que en
consecuencia produce adeudamiento , por otro lado poseen servicios inapropiados
lo que ocasiona un estancamiento comercial ,por esta razén las microempresas no
pueden ofrecer algo diferente y aplicar estrategias para comercializar los productos

y servicios en el mercado.

Este proyecto tiene como finalidad encontrar nuevas oportunidades de negocios,
colaborar con los microempresarios, independientemente de su edad, insuficientes
conocimientos, poca experiencia y recursos financieros para que logren iniciar y
gestionar sus propias microempresas como parte de su avance personal y para que
puedan hacer realidad su suefio de una independencia financiera. El proyecto se
encuentra dividido en cinco capitulos:

CAPITULO I: Consiste especificamente en el planteamiento, la problematizacion,
delimitacién, formulacion, sistematizacion del problema, determinacién del tema,
también encontramos los objetivos generales y especificos. La justificacién explica el
porqué de la investigacion, y la importancia del estudio.

CAPITULO II: Representa al marco teérico que explica lo relevante sobre el sector
microempresarial. En su fundamentacién cientifica manifiesta todo lo concerniente al
contenido planteado, permitiendo beneficiarse de los conocimientos sobre la
creacion, desarrollo y evolucién de las leyes, normas y reglamentos administrativos,

las hipétesis, variables y la Operacionalizacion.



CAPITULO llI: Describimos el tipo y disefio de la investigacién y su perspectiva
general, la modalidad de investigacion, caracteristicas, delimitacion de la poblacion
y la muestra, los métodos y las técnicas de la investigacion.

CAPITULO IV: Se detalla el andlisis de la situacién actual y el analisis comparativo.
Evolucidn, tendencia y perspectivas y por ultimo los resultados y la verificacion de
hipotesis.

CAPITULO V : Se presenta la propuesta, objetivo general y especifico, la
justificacion y fundamentacion cientifica, con el respectivo analisis de mercado y las
variables del marketing aplicados a la propuesta, ademas de una proyeccion
financiera que demostré la rentabilidad de la propuesta, todo esto potencializara la

presencia de esta nueva alternativa en el sector comercial del canton Milagro.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1.1 Problematizacién

A las microempresas del canton Milagro les afectan varios problemas en comun, lo
que conlleva su forma estructural, el desconocimiento por parte de los
microempresarios, el lento crecimiento de sus negocios, bajos rendimientos
econdémicos, control ineficiente de las gestiones del negocio, incumplimiento
tributario, ademas de ofertar pocas plazas de trabajo, lo que se ve reflejado en el
lento desarrollo socio econémico del cantdn, estas desventajas principalmente frente
a la gran empresa, ocasiona un centro de inseguridad provocando consecuencias
notables tales como la improductividad, minima rentabilidad, la insatisfaccién laboral
de sus empleados, el incumplimiento de las metas a alcanzar, el deficiente
involucramiento con todos los sistemas de la empresa. La idea es lograr mantener
su posicién en el mercado, puesto que no tienen una vision ambiciosa debido a esta
situacion un gran numero de estas se ve forzada al conformismo.

Para el analisis del problema de estudio se profundizan las causas que derivan esta
deficiencia refiriendose a las variables que provienen de la irrisoria formacion
empresarial, falta de accesos tecnoldgicos, y una escasa politica de financiacion que
apoye el desarrollo de estas microempresas.

La investigacion se concentrard de manera detallada en la problematica planteada,
considerando el entorno siempre cambiante, comprobando los obstaculos y

situaciones que crean retrasos en el adelanto de las microempresas y saber la
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causa del decrecimiento, para que las cifras caracteristicas de que se forman
microempresas para que después de estar poco tiempo en el mercado estas
desaparezcan o logren disminuir, por lo que se quiere alcanzar que perduren en el
medio generando progreso y fuentes de empleo para el canton .

Por lo general las PYMES no utilizan las asesorias debido a la insolvencia de
recursos econémicos o por la falta de conocimiento ya que perciben estas gestiones
como gastos perdidos y no como una inversion que de cierta manera no genera
beneficios a corto plazo, sino mas bien a medio y largo plazo; aportando ventajas
competitivas, valor agregado, cuando se las aplica.

De no existir capacitaciones para aumentar el desempefio del recurso humano que
labora en las pymes, habra una alta rotacion en el personal, asi como también un
bajo beneficio laboral en el area de trabajo, provocando un bajo rendimiento, que
afectaria directamente a la rentabilidad esperada.

Es necesario entonces implementar programas de desarrollo, emprendimiento,
técnicas de ventas y situacion emocional para sus participantes, y que de esta forma
determinen como manejar sus conflictos, como comportarse en el trabajo y que en
tales jornadas intervengan no solo empleados sino también los directivos de las
pymes, para procurar el desarrollo como organizacion y por ende mejorar el

crecimiento econémico del canton.



1.1.2 Delimitacién del Problema

El presente proyecto se desarrollara en:
Pais: Ecuador

Region: Costa

Provincia: Guayas

Canton: Milagro

Campo de estudio: Comercial

La investigacion que se realizara sera en el canton Milagro destinado al sector
comercial para analizar la probleméatica de las microempresas y su desarrollo en el

canton.

1.1.3 Formulacién del Problema

¢Como incide en el desarrollo socio-econémico del Cantbén, el crecimiento y
progreso de las PYMES?

1.1.4 Sistematizacion del Problema

¢, Como incide en el desarrollo comercial del cantén, el nivel de conocimiento de los
microempresarios acerca de los incentivos que establece el codigo de la produccion

a las microempresas?

¢Como afecta el incumplimiento de normas tributarias por parte de los

microempresarios, en el crecimiento de su negocio?

¢,Como incide la aplicacion de tecnologia en las pymes, en el progreso del

negocio?

¢,Como influye en la permanencia y desarrollo de las microempresas el escaso nivel

académico de sus emprendedores?



1.15 Determinacién del Tema

Andlisis del crecimiento y progreso de las PYMES de Milagro y su incidencia en el

desarrollo socio-econémico del cantén.

1.2

OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Analizar el crecimiento y progreso de las PYMES milagrefias y su incidencia en el

desarrollo socio econdmico, a través de la aplicacion de herramientas investigativas

que permitan conocer la situacion de estos negocios, para proporcionar alternativas

gue promuevan la competitividad.

1.2.2 Objetivos Especificos

Determinar como el desconocimiento de los microempresarios acerca de los
incentivos que establece el cddigo de la produccién a las microempresas,
afecta en el desarrollo comercial del cantén.

Determinar cémo el incumplimiento tributario por parte de los
microempresarios de Milagro, afecta en el crecimiento del negocio.

Identificar como la aplicacion de tecnologia en las pymes incide en el
progreso del Cantén.

Determinar como el grado de preparacion académica de los emprendedores

influye en la permanencia y desarrollo de las microempresas.



1.3  JUSTIFICACION

1.3.1 Justificacion de la Investigacién

La investigacion toma su curso enfocandose en las pequefias y medianas empresas
del cantén Milagro, debido al poco desarrollo y emprendimiento comercial que
tienen.

Una razdn basica para desarrollar este trabajo de investigacion es la inquietud de
conocer la problemética que envuelve a las Pymes que se desarrollan en Milagro, el
90% le da poca importancia al cumplimiento de normas tributarias, el 10%, realizan
sus gestiones de manera informal, los cuales no presentan un mayor desarrollo en el
ejercicio de sus actividades pues la inexistencia de procesos de control interno en la
operatividad de sus funciones les esta causando deficiencias administrativas,
operativas, contables y tributarias, siendo estas sujetos a problemas que ponen en
riesgo la permanencia de su negocio en el mercado y por ende esto incide en la
economia ecuatoriana.

Las Pymes tienen la necesidad de subsistir en esta sociedad tan competitiva, a
través de ellas, el pais tiene ingresos considerables segun revelan los datos
oficiales, por lo que se deben reducir los riegos de pérdida en todos los aspectos.

El propdsito fundamental de esta investigacion estd encaminado a dar alternativas
de solucion a la problematica planteada, que se les presenta a la gran mayoria de
microempresarios, generandoles beneficios de caracter empresarial y econdémico
que les permita crecer y ampliar la capacidad productiva generando fuentes de
trabajo en la economia nacional logrando asi un posicionamiento respetable y

permanente en este sector comercial.!

'ESPINOZA Leonardo, et al., Andlisis Del Impacto De Los Incentivos Del Cédigo De
La Produccion En Los Microempresarios De Milagro Y Su Incidencia En El

Desarrollo Socio Econémico Del Canton, Milagro 2012, p. 8



CAPITULO Il

MARCO REFERENCIAL

2.1 MARCO TEORICO
2.1.1 Antecedentes historicos

2.1.2 Desarrollo socioeconémico

Definicion

Transicién de un nivel econémico concreto a otro mas avanzado, el cual se logra a
través de un proceso de transformacion estructural del sistema econdmico a largo
plazo, con el consiguiente aumento de los factores productivos disponibles y
orientados a su mejor utilizacién; teniendo como resultado un crecimiento equitativo
entre los sectores de la produccién. El desarrollo implica mejores niveles de vida
para la poblacion y no sélo un crecimiento del producto, por lo que representa
cambios cuantitativos y cualitativos. Las expresiones fundamentales del desarrollo
econémico son: aumento de la produccion y productividad percapita en las

diferentes ramas econdémicas, y aumento del ingreso real percapita.

Importancia

Es un factor realmente importante para el pais, dada la diversidad de actividades
favorables que traen bonanzas econdémicas.

Lo que distingue al desarrollo econdémico local es su dimension territorial, la cual
incluye la heterogeneidad y complejidad de la realidad municipal, departamental y/o
regional, sus particularidades biofisicas y socio-demogréaficas, los patrimonios

cultural y ecoldgico, y el acceso a instrumentos claves para la actividad empresarial

8



tales como tecnologia, crédito e informacion. El enfoque territorial incorpora tanto a

los agentes publicos como a los agentes privados y al conjunto de la sociedad civil.

La animacion econdémica no es soOlo una cuestion del Estado, ni tampoco es
resultado exclusivo de las actividades empresariales privadas. El progreso
econdmico depende de como el conjunto de la sociedad organiza su produccion
material. De hecho el logro de la eficiencia productiva y la competitividad de las
empresas privadas es funcion “sistémica” de todo el conjunto de actividades que
costea la sociedad, como la educacion, salud, saneamiento, vivienda y la resolucion
de conflictos en el sistema judicial, y sobre todo, las actividades encargadas en
garantizar la existencia de informacién, capacitacién y acceso al financiamiento

(Francisco Alburquerque, Universidad Complutense, 1997).

Objetivos del plan Nacional del buen vivir relacionado con el desarrollo

socioecondmico.

Objetivo 1. Auspiciar la igualdad, cohesion e integracion social y territorial en la

diversidad.
Objetivo 2. Mejorar las capacidades y potencialidades de la ciudadania.
Obijetivo 3. Mejorar la calidad de vida de la poblacion.

Objetivo 4. Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un ambiente sano y

sustentable.

Objetivo 5. Garantizar la soberania y la paz, e impulsar la insercion estratégica en el

mundo y la integracién latinoamericana.
Objetivo 6. Garantizar el trabajo estable, justo y digno en su diversidad de formas.

Objetivo 7. Construir y fortalecer espacios publicos, interculturales y de encuentro

comun.

Objetivo 8. Afirmar y fortalecer la identidad nacional, las identidades diversas, la

plurinacionalidad y la interculturalidad.



Objetivo 9. Garantizar la vigencia de los derechos y la justicia.

Objetivo 10. Garantizar el acceso a la participacion publica y politica.
Objetivo 11. Establecer un sistema econdémico social, solidario y sostenible.
Objetivo 12. Construir un Estado democratico para el Buen Vivir.

Este Plan no es concebido como la suma de partes y elementos dispersos. Tiene
una mirada integradora, basada en un enfoque de derechos que va mas alla de la
entrada sectorialista tradicional, y tiene como ejes la sostenibilidad ambiental y las
equidades generacional, intercultural, territorial y de género. La armonizacion de lo
sectorial con los objetivos nacionales supuso un gran esfuerzo de coordinacion y
articulacion interestatal para conjugar la problemaética, las politicas y las visiones

sectoriales con los grandes intereses nacionales.

Para propiciar esta articulacién, la formulacién del Plan Nacional para el Buen Vivir
2009-2013 se sustentd en un proceso de disefilo de agendas sectoriales,
consideradas como instrumentos de coordinacion y concertacion sectorial, las cuales
representan un esfuerzo de definicion de politicas, estrategias, programas y
proyectos que ejecuta cada gabinete sectorial de la Funcién Ejecutiva. Las agendas
y politicas sectoriales brindan coherencia a las propuestas de gestion publica con
respecto a las disposiciones constitucionales, los objetivos del Buen Vivir y la
planificacion operativa, lo que determina un flujo de articulacion entre las

orientaciones programaticas de mediano plazo y la gestion institucional efectiva.
Emprendimiento
Definicion

El emprendimiento tiene sus origenes en el inicio de la historia de la humanidad,
puesto que ésta en toda su historia ha luchado por superarse, por encontrar mejores
formas de hacer las cosas y mejorar su calidad de vida. EI emprendimiento es algo
innato en la humanidad,algo que siempre ha estado presente en el hombre, aunque

claro esta queel emprendimiento no se ha desarrollado en todos los hombres.

10



Aunque el emprendimiento siempre ha estado presente a lo largo de la historia de la
humanidad, pues es inherentea ésta, en las Gltimas décadas éste concepto se ha
vuelto de suma importancia, ante la necesidad de superar los constantes y
crecientes problemas econémicos de las distintas sociedades.

Es tan popular y necesario el emprendimiento que ya se habla de la cultura del
emprendimiento como una manera de pensar y actuar, orientada hacia la creacion
de riqueza, a través del aprovechamiento de oportunidades, del desarrollo de una
vision global y de un liderazgo equilibrado,de la gestién de un riesgo calculado cuyo
resultado es la creacién de valor que beneficia a los emprendedores, la empresa, la
economia y la sociedad.

Es el conjunto de valores, creencias, ideologias, habitos, costumbres y normas, que
comparte un grupo de personas hacia el EMPRENDIMIENTO, que surgen en la
interrelacion social, los cuales generan patrones de comportamiento colectivos y
establece una identidad entre sus miembros y lo identifica y diferencia de otro grupo.
La palabra emprendimiento proviene del francés Entrepreneur (pionero), y se refiere
a la capacidad de una persona para hacer un esfuerzo inicial y continuo por alcanzar
una meta u objetivo, siendo utilizada también para referirse a la persona que iniciaba
una nueva empresa o proyecto. Este término también es aplicado a empresarios que
fueron y son innovadores o agregaban valor a un producto o proceso ya existente.
En conclusién, emprendimiento es aquella actitud y aptitud que genera un impulso
hacia el mejoramiento personal a través de la planeacién y ejecucion de proyectos
con impacto econémico y social; es el deseo por avanzar y/o evolucionar de un

estado actual a uno mejor a través de la sumatoria de logros.

Importancia del emprendimiento

La capacidad emprendedora como capacidad de innovacién no sélo es una
opcion de este tiempo, se ha vuelto una necesidad ineludible de profundizar en los
paises latinoamericanos , a partir de la nuevarealidad que emerge de la

globalizacion el cambio de paradigma tecnolégico.
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Definicion de emprendedor

un emprendedor, en términos simples, es aquella persona que pone en marcha con

entusiasmo y determinacién un negocio.

En términos mas elaborados, un emprendedor es aquella persona que cumple con el

siguiente proceso:

1. estd atento a la aparicion de oportunidades

en primer lugar un emprendedor vive pendiente de la aparicién de oportunidades de
negocios.

para ello, esta constantemente analizando el mercado y siempre atento a los
cambios, a las tendencias, a las nuevas modas, a las nuevas necesidades, gustos y

preferencias.

2. relne recursos
en cuanto detecta una buena oportunidad, un emprendedor retne rapidamente los
recursos necesarios (financieros, tecnoldgicos y humanos) para poner en marcha el

negocio que le permita aprovechar la oportunidad.

3. pone en marcha un negocio

y, en tercer lugar, una vez reunido los recursos necesarios, pone en marcha su
negocio con empefio, entusiasmo y determinacion.

¢ Qué es el espiritu emprendedor ?

El espiritu emprendedor engloba un conjunto de cualidades y habilidades que
pueden promoverse desde la educacion de los alumnos mas jovenes

hasta los niveles superiores.

Desde la oOptica de las cualidades personales, el espiritu emprendedor supone
desarrollar la iniciativa personal, la confianza en uno mismo,la creatividad, el
dinamismo, el sentido critico, la asuncion de riesgos, y otros muchos valores que
hacen a las personas activas ante las circunstancias que los rodean.

En el area de las habilidades sociales, el espiritu emprendedor

conlleva el desarrollo de actitudes de cooperacion y de trabajo en equipo, asi como
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el habito de asumir nuevos roles en una sociedad en continuo cambio. También
significa capacidad de relacion con el entorno y sensibilidad ante las necesidades de
los otros.

Si se enfoca desde las habilidades de direccion,el

espiritu emprendedor supone capacidad para planificar, dirigir equipos, tomar
decisiones y aceptar responsabilidades. También significa poder de comunicacion.
Las personas con espiritu emprendedor estan

dotadas de espiritu innovador, tienen la voluntad de ensayar nuevas experiencias o
hacer las cosas de manera diferente,

simplemente por la existencia de posibilidades de cambio.

Emprender supone desarrollar capacidades para llevar a cabo cambios,
experimentar con ideas propias y ajenas y reaccionar con intuicién, apertura y
flexibilidad.

Origen y evolucion de las PYMES.

Si nos remontamos al nacimiento de este nudcleo de empresas denominadas
PYMES, encontramos dos formas de surgimiento de las mismas. Por un lado aquella
gue se originan como empresas propiamente dichas, es decir, en las que se puede
distinguir correctamente una organizacion y una estructura, donde existe una gestion
empresarial. Estas, en su mayoria, son de capital y se desarrollan dentro del sector
formal de la economia. Por otro lado, estan aquellas que tuvieron un origen familiar
caracterizadas por una gestion a lo que solo le preocupd su supervivencia sin
prestar demasiada atencién a temas tales como el costo y capital, o la inversién que

permite el crecimiento.

El origen de una empresa familiar se da porque el abuelo o el hijo, dominaba un
buen oficio, o tenian conocimiento de la confeccion de algun producto, o la habilidad
para comercializar algo, esto daba el nacimiento de un nuevo negocio, con el
cuidado y dedicacion de la familia este negocio prosperaba y quedaba de herencia a
los nietos y a las nuevas generaciones que vengan, de acuerdo a esa época las
exigencias de administracion se limitaba a una buena atencion y a tener un buen

producto para tener éxito, de ahi que muchas empresas que antes fueron exitosas
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se quedaron en el camino, y muy pocas pudieron adaptarse o mantenerse, y un

namero limitado puede crecer para convertirse en una gran empresa .

Todas las Pymes sobre todo las familiares enfrentan dos desafios permanentes que
pueden llegar a constituir fuertes amenazas a su sobrevivencia. Ellos son el
aprendizaje y la practica de nuevas formas de administracion, asi como la
reinvencién constante del negocio, debido a factores internos y externos que
intervienen en el mercado, y que para transformarse de una empresa domeéstica, a
una gran empresa, es necesario realizar cambios fundamentales en la forma de
como se administra, entrar en un proceso de integracion y automatizacién de la
informacion, estandarizacion de los flujos de procesos, para volverse cien por ciento

eficientes.

No solo en el Peru el sector de la pequefia y microempresa es revalorizado y tomado
en cuenta dentro del escenario econémico y el panorama de las nuevas sociedades.
A nivel mundial la revalorizacién del sector como unidades productivas de pequefia
escala se dan a partir de los afios 70 debido principalmente a cambios estructurales
como el crecimiento de los servicios, es decir que el antiguo paradigma de que solo
son empresas aquellas unidades de produccion que producen bienes cambia
rotundamente desde que las facturaciones por servicios de consultorias
empresariales, tratamientos clinicos, respaldo o soporte técnico y la valorizacion del
conocimiento como factor de produccion de riqueza; empiezan a generar riqueza y
valor agregado a los intangibles que con el tiempo se comienzan a valorizar como un
activo tanto como las infraestructuras o maquinarias en las principales economias;
paralelamente el crecimiento de los productos informéaticos en un contexto en que
los cambios se dan dia a dia y que la obsolescencia se cuenta por segundos, las
empresas se ven en la necesidad de reducir su tamafo para contar con mayor
eficiencia, es decir se hacen pequefios los productos y se hacen pequefas las
empresas.

Otro fendmeno importante que acelera este crecimiento de la pequefia y
microempresa es la caida de las 500 grandes empresas en EEUU en los ultimos 20
anos, en especial a fines de los afios 70 donde los EEUU deciden adoptar el modelo
neoliberal descartando el Keynesianismo que le habia salvado la vida en la

depresion de los 30. En este periodo debido a la gran envergadura de las empresas
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norteamericanas en cuanto a su tamafio y su estructura de personal (A pesar de que
sus productos eran duraderos pero costosos, combinado con el hecho de que en
toda su produccion se encontraba un margen de desgaste que en el largo plazo se
traducia en pérdida de recursos financieros y de competitividad), que ocasiona que
estas empresas y la misma economia Norteamericana perdieran espacio en un
mercado internacional cada vez mas competitivo, es que se agota el modelo de gran
escala; y Japon bajo una nueva Filosofia de Juram y Deming de la Calidad Total y el
Kaizen comienza a tener un papel protagonico dentro del espacio econdémico
dominando nuevos mercados entre ellos el norteamericano, con productos de alta
tecnologia, tamafio usuario y sobre todo al alcance de la mayoria de los
consumidores. Japoén rompe los paradigmas de la empresa y domina al mundo
nuevamente de la mano de su produccion y de la estrategia de terciarizar su
produccién de una ETN (Empresa Transnacional) a un conjunto de PYMES
subcontratistas.

Como hemos observado el panorama competitivo de las principales economias
comienza a desarrollar nuevas estrategias para dominar nuevos mercados y ganar
nuevos segmentos, esto se refleja en el crecimiento econdémico de Japén, Alemania,
los Tigres del Asia, Canada y el mismo EEUU. Sin embargo la tasa de paro en
muchos de estos paises todavia no encuentra una solucion coherente, las politicas
de subsidios y de seguros contra el desempleo son alguna forma de solucionar
temporalmente este problema, en paises con menos desarrollo el estado empresario
fracaso (Caso Latinoamérica) y trajo consigo un proceso hiperinflacionario de orden
continental, la pobreza en estos bloques aumenta y la migracion de la poblacion de
paises pobres hacia paises desarrollados crece, convirtiéndose esta poblaciéon
migrante en una mayor carga para estas sociedades, es por tanto que la idea de que
cada cual construya su fuente de trabajo es aceptada con mucha algarabia ya que le
guedaba tan solo al estado dotar de un mejor y mayor marco de promocién para que
aparezca este nuevo sector de empresas familiares de pequefia escala o las
denominadas microempresas. Para contar con un mayor panorama estadistico
podriamos mencionar que en EEUU el 40% de las microempresas muere antes de
los 5 afos, las 2/3 partes pasa a la segunda generacion y tan solo el 12% sobrevive
a la tercera generacion. Ademas existen en los EEUU 22,1 millones de negocios

gue generan 129 millones de puestos de empleo y ocupa 5.8 personas por empresa.
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Bajo este panorama es que el sector micro-empresarial toma mayor fuerza en el
contexto econdmico y social del pais. El nacimiento del ndcleo de las
microempresas, se dan en dos formas: La primera es que se originan como
microempresas propiamente dichas, que quiere decir, las que se pueden distinguir
correctamente una organizacion y estructura, donde existe gestion empresarial o un
propietario de la firma y trabajo remunerado. Estas, en su totalidad, son de capital
intensivo y se desarrollan dentro de un sector formal de la economia.

Las microempresas en nuestro pais siempre estan pensando poner en practica un
proceso que ayude a buscar la eficiencia, también denominada automatizacion
siempre debe ir ligada a la palabra “como hacerlo”, para que funcione y nos de los
resultados esperados.

Definicion de las PYMES.

Se conoce como PYMES al conjunto de pequefias y medianas empresas que de
acuerdo a su volumen de ventas, capital social, cantidad de trabajadores, y su nivel
de produccion o activos presentan caracteristicas propias de este tipo de entidades
econOmicas. Por lo general en este pais las pequefias y medianas empresas que se
han formado realizan diferentes tipos de actividades econ6micas entre las que
destacamos las siguientes:

» Comercio al por mayor y al por menor.

» Agricultura, silvicultura y pesca.

» Industrias manufactureras.

» Construccion.

» Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

» Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

» Servicios comunales, sociales y personales.
Las PYMES en este pais se encuentran en particular en la produccion de bienes y
servicios, siendo la base del desarrollo social tanto produciendo, demandando y
comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se constituyen en un

actor fundamental en la generacion de riqueza y empleo.

Para poder entender bien el significado de Pymes se debe reconocer primero lo que

estas siglas representan, pequefas y medianas empresas, sin embargo no se debe
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dejar de lado, un enfoque que también enmarca a las microempresas y es conocido

como MIPYMES (micro, mediana y pequefia empresa).

ECUAPYME, nos brinda un concepto muy completo de los que son las PYMES en el
Pais:

Se engloba a las PYMES ecuatorianas como cualquier empresa proveedora de
productos y servicios 0 insumos para otras empresas de amplia cobertura en el

mercado.

Entonces una organizacion PYMES, es un ente productivo que genera empleo y
productividad en el pais y permite abastecer la demanda de productos y servicios

de empresas, nacionales, multinacionales e industria a que mueven al Ecuador.

De acuerdo a La Camara de la Pequefia Industria Del Guayas el factor que se toma
en cuenta para determinar si una empresa es micro, pequeila o mediana es el

namero de empleados.

CUADRO 1. Clasificacion de las microempresas

MICROEMPRESA Emplean de 1 — 9 trabajadores
PEQUENA Emplean de 10- 49 trabajadores
MEDIANA Emplean de 50 - 199 trabajadores

Fuente: www.eoi.es/.../el-cuadro-de-mando-integral-en-las-pymes-como-factor-c.

Objetivos de las microempresas

e Generar fuentes de trabajo estables en las comunidades.
e Promover la cultura emprendedora.
e Generar redes de apoyo de tipo técnico y financiero en las actividades

econdmicas.
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e Marco legal sobre el cual se brindara el soporte y financiamiento a la
microempresa.?

En muchos casos es evidente el incumplimiento de los compromisos de integracion,
lo que da un descrédito a los acuerdos comerciales de caracter bilateral y

multilateral, ante lo cual se hace notorio el escepticismo de producir para exportar.

Otras de las dificultades es que los medios de transporte terrestre, aéreo, maritimo, y
de comunicacion, hasta ahora no operan con calidad y cobertura, lo que entorpece
el contacto y la informacion diaria que deben tener las empresas para concretar sus

negocios.

El incremento de competitividad y la globalizacion presente en la economia actual de
este canton, ha modificado la consideraciéon de los factores productivos de bienes y
servicios, puede haber una gran diferencia entre el valor contable de una Pymes y
su valor de mercado. Esta diferencia se explica por la valoracion del conocimiento
gue la Pymes posee de sus procesos de negocio.

La ventaja competitiva mas importante de una empresa es su capacidad para
generar, almacenar y acceder a conocimientos.

Mejorar su sistema de gestién del conocimiento es uno de los componentes de la
planificacion estratégica de casi todas las empresas.

Esto es especialmente cierto para las pequefias y medianas empresas que deben
ser mas flexibles que las grandes. Esta es la razén por la que las PYMES deben
tener éxito en sus proyectos de mejora de sistemas de informacion. Es muy
importante para las empresas saber qué proyecto de mejora permitird obtener el
mayor valor afiadido.

El tener conocimientos béasicos para el manejo del Internet abre puertas al
descubrimiento de oportunidades que antes no se daban con facilidad,
especialmente en el caso de los estudios técnicos, informales de aplicacion practica
en cuanto a varias destrezas que se ofertan en mdultiples paginas confiables de

ensefianza aprendizaje “en linea”.

“http://www.sri.gob.ec/web/10138/32@public.
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Ventajas de las microempresas

¢ Es una fuente generadora de empleos.

¢ Se transforman con gran facilidad por no poseer una estructura rigida
¢ Reduce los problemas y tensiones sociales.

e Requiere menores costos de inversion

e Dinamiza la economia de regiones y provincias deprimidas.

e Utiliza insumos y materias primas nacionales.

e Es flexible para asociarse y enfrentar exigencias del mercado.

Desventajas de las microempresas
¢ Sus integrantes tienen falta de conocimientos y técnicas para una productividad
mas eficiente.

e La produccion generalmente, va encaminada solamente al mercado interno.
Caracteristicas de un microempresario

Muchas veces se plantea qué caracteristicas debe tener un microempresario para
gue pueda ser exitoso en un mundo tan competitivo como el de hoy. De la
experiencia en el campo de la asesoria empresarial, Se destaca las siguientes

caracteristicas que resaltan a simple vista:

Emprendimiento y liderazgo. Es caracteristico de cada empresario ser
emprendedor, seguir adelante a pesar de todos los problemas que tiene que
enfrentar. Normalmente, logra mantener su liderazgo ante todos los que lo rodean
porque es el que maneja la empresa y toma decisiones. Ninguna persona puede
saber mas del negocio que el propio empresario y eso hay que reconocerlo y
respetarlo, maneja muy bien la gestion a nivel empirico y practico, y conoce
personalmente el entorno, pero le falta complementar sus conocimientos técnicos y

recursos de planificacién estratégica.

Optimismo. Es evidente en los microempresarios un fuerte empuje hacia adelante y
un claro deseo de seguir creciendo de manera sostenida, es la meta que tiene cada

empresario.
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Deseo de mejora. Especialmente en lo que respecta al ordenamiento de sus
cuentas, consideran que para crecer de manera sostenida deben ordenar las

cuentas para un mejor control de las mismas en su empresa.

Estilo personal. Son empresas en las que la motivacion del personal de trabajo es
fundamental, ya que es el eje de sus actividades, por lo que estan preocupados de

gue su personal se capacite ya que ellos son parte de la empresa.

Innovacion. Los empresarios buscan ampliar sus mercados, ser innovadores,
creativos y siempre estan pendientes de las nuevas oportunidades que se les pueda

presentar.

Experiencia. Las caidas y los fracasos los han fortalecido y saben cémo

sobreponerse y salir adelante; de la experiencia se aprende mucho.

Riesgo. Son empiricos y arriesgados, no dudan de su ingenio y siempre deciden

invertir de acuerdo a lo que ellos creen.

Humildad. Reconocen que no saben todo y necesitan que los ayuden para no
perder el control en la empresa. Necesitan capacitacion y asesoria debido a que
cada empresa es diferente. Los tiempos no son los mismos, por eso solicitan que los
asesoren a gestionar mejor sus negocios, porgue saben que si son desordenados y
desorganizados no podran crecer y no podran hacer frente a la competencia o a los

grandes almacenes.

Desconfianza. No confian en terceros, por lo que les resulta dificil delegar funciones

y asignar responsabilidades.

Falta de realismo. Ser una empresa que tiene liquidez no es sinbnimo que sea
rentable, esto no lo tienen claro los empresarios ya que muchas veces no conocen

cual es la rentabilidad de su negocio y lo confunden con la liquidez que tienen.
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Es por ello que se sugiere tener en cuenta estas caracteristicas para poder mejorar

sus decisiones empresariales.®

Plan de Negocio

El plan de negocio requiere de informacién totalmente verdadera, ya que es
fundamental demostrar en que se esta basando para el desarrollo de objetivos
dentro de cualquier organizacion. Cualquier plan de negocios, esta constituido por
una serie de aspectos en los que es primordial obtener hechos historicos, actuales y
la realizacion de proyecciones que ayuden a tratar de explicar, que es lo que puede
suceder ante diversas circunstancias para el tratamiento de los aspectos financieros
y administrativos.

Por ello se demuestra la forma en que esta constituida la empresa, en cuanto a sus
ingresos, sus gastos, su capital y sus deudas, es decir, todo aquello que forma la

base de la empresa.

Es por ello que se presenta un analisis detallado de estas variables, con el objetivo
de explicar al empresario el rumbo que ha tomado la empresa durante cierto periodo
de tiempo, dentro del cual comprende un analisis completo de sus clientes, sus
proveedores, su competencia, etc., todo aquello que este directamente relacionado

con las operaciones reales de la organizacion.*

La personalidad del empresario y el desarrollo de la gestion.

El término direccion frente a la gestiébn, hay que tener en cuenta que la
materializacion de algunos aspectos de la direccion es, en el dia a dia, el desarrollo
(gestion) de la actividad de la empresa en sus diferentes niveles. Una de las bases
de la pequefa y la mediana empresa es la importancia de las relaciones humanas.
Su dimension, perfectamente delimitada, implica una interrelacion intensa que hace
que la personalidad del empresario y su elenco directivo marquen el funcionamiento

y la evolucion de la empresa.

3http://blogs.peru21.pe/tumismoeres/2012/02/caracteristicas-de-un-microemp.html

*http://www.itson.mx/publicaciones/pacioli/Documents/no57/nafin.pdf
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En otras palabras, la personalidad del empresario la que da un caracter especial a
Su propia creacién, que es su negocio analizar qué caracteristicas destaca en ese
tipo de sociedades. La direccion de las microempresas se suelen hallar en manos de

personas que son las rebeldes impenitentes del mundo empresarial.

Rasgos de la personalidad del pequefio empresario.

Los tres rasgos fundamentales de su personalidad son, sentido de la independencia
muy desarrollado, por lo menos, un gran deseo de no depender del control ajeno,
gran sentimiento empresarial, 0 quizds un deseo de poner en practica sus propias
ideas y aptitudes, estar dominado por consideraciones personales y familiares, o

bien por motivos impersonales o de lucro, ya sea de iniciar o continuar el negocio.

Sentimiento de la Independencia.

Puede convertirse en el peor enemigo si se acentla el aspecto negativo. El excesivo
sentimiento de independencia le lleva a no admitir consejos de nadie. Se considera
autosuficiente y niega a los demas los conocimientos precisos para indicarle el
camino que se debe sequir.

La mayoria de los microempresarios no admiten consejos de nadie, diciendo que los
asesores saben mucho de teoria, pero nada de problemas practicos.

Espiritu Emprendedor. Su deseo de plasmar las ideas en una obra viva y de aplicar
sus aptitudes al mundo de los negocios, este espiritu empresarial, que constituye el
motor de su actividad, al permitirle que vea oportunidades donde otros no ven nada,
y que impulse a emprender negocios alli donde otros solo encuentran dificultades
insuperables, no estad exento de riesgos unas veces por defecto y otras por exceso.
Quien carezca de la suficiente iniciativa, haria mejor en buscar empleo en otra
empresa y renunciar a crear una propia empresa propia, en otro extremo del
espectro quienes asumen riesgos sin analisis suficiente o trabajan al tanteo se

exponen facilmente a desperdiciar recursos y esfuerzos.
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Entre el lucro y ciertos imperativos.

Es la de moverse en un terreno intermedio entre el frio afan de lucro y los
imperativos personales y familiares, asi como una gran mayoria persigue el
beneficio como el Unico objetivo y en el fundamenta sus decisiones a menos que
esté en juego su supervivencia, el pequefio empresario adopta una postura un tanto
ambigua entre ese afdn de ganancia y otras consideraciones, como su edad, su
salud, sus relaciones familiares.

Estas consideraciones no financieras pueden ocultar un serio peligro para el
microempresario. Por ejemplo: no se deben elegir los proveedores sblo por amistad
o por vinculos familiares, sino porque, los precios sean idénticos o mas
convenientes, los plazos de entrega iguales o mas cortos, se pone en peligro la
supervivencia de la microempresa.

La influencia del entorno, también afecta a la evoluciébn de las empresas, la
necesidad de conocer el entorno, tales como disponibilidad de locales, proximidad al
hogar, conocimiento del vecindario y ofertas de traspaso de negocios, los nuevos
duefios no se molestaron en evaluar objetivamente la rentabilidad potencial del
desplazamiento. Al no hacerlo asi, algunos no se dieron cuenta que la zona o lugar
escogido estaba en decadencia, tal vez porque no era el sitio adecuado para el tipo
de negocio proyectado, o el mercado de ese producto o servicio ya estaba saturado.

Principales pasos para iniciar una microempresa

1. Autoevallese para conocer sus potencialidades y debilidades

2. Realice una investigacibn de mercado, para asegurarse de que existe
necesidad de producto o servicio.

3. Asista a centros especializados que le puedan dar un apoyo y capacitacion en
areas técnicas o de gestion empresarial.

4. Escoja adecuadamente el nombre de la empresa
Separe los bienes personales de los empresariales

6. Establezca previamente el costo de sus productos o servicios, para establecer
un precio real.

7. Elabore politicas de crédito para sus clientes.
Efectie una campafa publicitaria

9. Abra las puertas de su negocio.
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El fracaso de la pequefia y mediana empresa.

La ley biol6gica de adaptacién al medio es aplicable también a los negocios. Las
empresas siguen el curso marcado por su director; asi pues de la preparacion,
experiencia directiva e informacion de éste depende la supervivencia de aquella. Se
dice que las causas de sus tribulaciones son casi siempre las mismas y que, directa

o indirectamente, pueden imputarse a la direccion y se clasifican en lo siguiente.

e Incompetencia. La mitad de los problemas empresariales se deben, en alguna
medida, a la falta de preparacion de sus directores o duefios. En una economia de
mercado, e incluso mixta, el pequefio y mediano empresario tiene la plena libertad,
incluida la de fracasar y volver a empezar. Y sobre esta libertad descansa en buena
medida la mejora del desarrollo de un mercado.

e Experiencia directiva. En las pymes, el director gerente ha de realizar una serie
de funciones que se caracterizan por una cierta especializacion en campos
diferentes, como son las compras, la planificacion, el control de produccién, la
explotacion, las ventas, la financiacién. Es dificil que una sola persona esté
preparada en temas tan diversos.

Suele suceder que el director de una pequefia empresa, que destaca por su
conocimiento o experiencia en una funcion especifica, dedique a ésta la mayor parte
de su tiempo, bien por aficion o bien por seguridad de hacerla bien, mientras que las

demas funciones quedan sin la atencién suficiente.

e Falta de experiencia directiva. La falta de experiencia en la direccién del negocio.
Esta experiencia se logra adquiriendo primero un bagaje técnico en todos los
aspectos de la direccién y preocupandose luego de asegurar la puesta al dia de los
conocimientos directivos. También hay que tener en cuenta la continuidad de la
direccién para el caso de que falte el responsable.

Existen dos medidas apuntan a solucionar el problema como son: adquirir la
formacion directiva completa y actualizada, capacitar al posible sucesor en la

direccion.
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e Desconocimiento del sector. Muchos hombres de empresa confunden la
capacidad y experiencia adquiridas en un sector de la economia con una disposicion
innata que les asegura el triunfo en cualquier actividad empresarial que debe
acometer, se aconseja tener conocimientos del sector a donde se va a crear la
empresa.

e Negligencia. Es peor que la direccion deficiente; es la ausencia de toda la
direccién, es dejar los asuntos propios en manos de otros sin la supervision, ni el
control suficiente. Tiene su origen en la falta de salud, en la perdida de interés por el
negocio, en las dificultades familiares, en la adquisicion de malos habitos o en la

pereza.

¢ Fallos administrativos. Constituye un fallo en el sentido de no haber adoptado a
tiempo medidas adecuadas y correctivas, para salvaguardar a la compafia de

determinados riesgos.

La competenciay el mercado, la ofertay la demanda

Se ofrecerdn mercancia mientras haya de necesidad de ellas, y esto no sera
establecido mas que por quien se llama benefactor, esto es, la sociedad entera, que
es una realidad mucho mas abarcadora que el indefinido (hasta hoy) concepto de
“‘mercado”. El benefactor debera exigir a los demas y a si mismo (ahora podra
hacerlo) que satisfagan las necesidades, sus gustos y sus caprichos. Tendra las
herramientas apropiadas para ello, la informacion, la educacion, y sobre todo un real
poder de compra, el suficiente poder adquisitivo.

La necesidad es aquello que alguien le falta y que, conjuntamente otros tienen. Es
obvio que no puede haber necesidad en su aceptaciéon econdmica normal de algo
que aun no existe, por lo tanto ya hay una “oferta” de la mercaderia que suple esa
necesidad y una “demanda” suficiente como para hacerla “rentable”.

Si asi no fuera, habia entonces un “mercado apetecible” a disposicion. La
produccion de alimentos, de medicamentos, de viviendas, su abundancia, su super
produccion, es la tarea prioritaria, hasta que se alcance a todos, sin excepcion,
tratando siempre de evitar los perjuicios que puedan generar su posible explotacion

irracional y exagerada.
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La competencia entre productores desaparece cuando ya no existan necesidades
que saciar, no solamente gustos o caprichos. Esa posibilidad se alcanza més pronto
de lo que se empieza, mas rapido de lo que se cree y mas facilmente de lo que se
suefa. Pero el primer logro y el principal es que el benefactor no es mas el rehén de
esa competencia.

Para esta economia lo que se llama “demanda” no es mas que las necesidades,
gustos que tiene el benefactor y que aun no se han satisfecho. En tanto en la “oferta”
son los diferentes bienes que el productor ha puesto en venta. La significacion de
ambas palabras, demanda y oferta, solo tiene sentido si el benefactor tiene un poder
adquisitivo tal que haga que estas realmente existan.

Normas Tributarias

Definicion

Las normas tributarias forman parte del conjunto de reglas que debe cumplir un
individuo adulto en una cultura democratica. Por eso, es esperable que todo sujeto,
al ejercer la ciudadania, sea consciente de que los efectos del incumplimiento son
negativos para el conjunto de la sociedad, que repruebe y actie contra la
informalidad, que tenga una postura critica y participativa frente a los requerimientos
del  Estado.

Esto es asi, debido a que la tributacién afecta principalmente los intereses
materiales, concretos y personales de cada individuo, y constituye un espacio para
poder observar el grado de coherencia entre normas, valores y actitudes que se dan
entre personas y grupos. La conciencia fiscal es un claro indicador del modo en que

se ha desarrollado una moral ciudadana.

Importancia
Manifiesta que toda estrategia encaminada al correcto pago de los impuestos debe

tener al menos los siguientes objetivos basicos e indispensables:

e Reduccion de la base del impuesto.
« Diferimiento de los impuestos por pagar.

e Recuperacién de los saldos a favor.
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« Cumplimiento correcto de las obligaciones fiscales.

o Certeza para planear en términos financieros.

Una parte fundamental para lograr los objetivos anteriores es la aplicacion estricta
de las disposiciones fiscales siendo menester que sea como resultado de una
interpretacion armonica, producto de relacionar los preceptos fiscales con normas
mercantiles, civiles y laborales, entre otras, con la finalidad de que al momento de
implementarlas sea con el objetivo de lograr un beneficio econémico en beneficio de
los dineros, siendo sustancial dar pautas de accion para pagar un impuesto justo en

correspondencia con las  finanzas.

Los elementos de los impuestos participan de una manera importante entre la
relacion fisco-contribuyente. Dicha relacién es considerada como la esencia del
surgimiento de la obligacion tributaria. Las partes que intervienen tanto del sujeto
activo como el sujeto pasivo tienen obligaciones primarias y obligaciones

secundarias.
¢Qué otras obligaciones tienen los contribuyentes y responsables?

Las personas y empresas estan obligadas a colaborar con la Administracién por
ejemplo, en las tareas de control y en las investigaciones que esta realice.

Existen otras obligaciones para contribuyentes y responsables, como ser llevar libros
y registros, inscribirse en los registros que correspondan, conservar documentos,

facilitar inspecciones, presentar documentos, etc.
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2.1.2 Antecedentes referenciales

FERNANDEZ Mario: “Estudio del desarrollo productivo y socioeconémico de las
pequefias, medianas y microempresas del Cantén Milagro y cantones aledafios, y
andlisis de factibilidad para Interaccion Institucional de Fortalecimiento”. En el afio
2010, Proyecto del Departamento de Investigacion de la universidad Estatal de

Milagro.

El proyecto se realizé en el cantdbn Milagro, las zonas urbanas, urbanas marginales
y rurales, considerando las pymes y microempresas legalmente constituidas y en
normal ejercicio de actividades. Ademas se involucrara a cinco cantones con mas
cercania a Milagro, y que comprenden: El Triunfo, Marcelino Mariduefia, Naranijito,
Simon Bolivar y Yaguachi. En los cantones aledafios se considerara solamente el

sector urbano comercial.

El Gobierno Central estd encaminado a realizar cambios de modelos de gestion e
incrementos de cobertura, aprovechando el presupuesto del estado, en especial en
las areas de salud, educacion y la del sistema de proteccién social.

El Ministerio de Coordinacion de Desarrollo Social ha sido el encargado de
consolidar la transformacién del Gabinete a Consejo, apoyando a los ministerios en
el disefio de reformas, monitoreando su gestion, brindando asistencia técnica,
disefiando y poniendo en marcha programas que requieren acciones
interministeriales. Ha actuado en muchos casos como una incubadora de proyectos
sociales que fortalecen las capacidades de los ministerios para sus rectorias
sectoriales. Se han institucionalizado experiencias pilotos como las de los programas
Hilando y Nutriendo el Desarrollo, que ahora se convierten en programas con
importantes presupuestos y ambiciosas metas de inclusibn de mas de 22.000
personas en el 2008. También se ha institucionalizado el proyecto piloto de
Negocios Sociales Inclusivos, con la participacion de varios ministerios: MIES,
MAGAP, SNV, CORPEI y el Programa Nacional de Micro finanzas, que juntos han
beneficiado a mas de 48.000 micro y pequefios productores. Finalmente, se han
articulado varias iniciativas para mitigar los efectos de la inflaciébn en la poblacion
mas vulnerable, a través de los programas SOCIO AHORRO, SOCIO TIENDA vy
SOCIO SOLIDARIO. La primera iniciativa ya esta en marcha y consiste en un ahorro

del 8% en compras de hasta US$ 60 dolares en las cadenas de TIA y AKI, para los
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beneficiarios del Bono de Desarrollo Humano. Socio Tienda es una iniciativa que
busca que las pequefas tiendas tengan acceso a microcrédito a tasa subsidiada,
asistencia técnica, capacitacion y a una serie de productos con el compromiso de
vender a precios acordados a la comunidad. Finalmente, Socio Solidario es una
iniciativa publica-privada que busca construir una canasta de productos especificos
con substanciales descuentos para todos, basandose en la reduccion de margenes
de toda la cadena productiva y en una presentacion y tamafio mas barato, sin
sacrificar calidad. Existe una guia de derechos sociales y de garantias explicitas
donde los objetivos de equidad y mejora de calidad de servicios se han hecho
realidad a través de la institucionalizacion de programas pilotos masivos, la creacion
de nuevos programas, cambios de modelo de gestion e incremento de cobertura en

todos los programas.

La CNCF (Consejo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional), es una
institucion gubernamental que impulsa y facilita eficientemente la capacitacion y
formacion profesional laboral de calidad, contribuyendo a elevar el nivel de

competitividad de los sectores productivos del pais y de vida de los trabajadores.

Es un organismo con enfoque estratégico y base legal solida, que mantiene
comunicacién abierta con los actores y beneficiarios de la sociedad, que opera con
métodos eficaces para fomentar el acceso a capacitacion a través de centros
calificados y vela por el respeto a la normativa. Ademas, posee un amplio
reconocimiento y marco legal consolidado, que trabaja en forma articulada con otros
actores del sistema y promueve el fortalecimiento de los centros de capacitacion
para apoyar las demandas de globalizacién, y tiene pleno control de los aportes del

sector privado, que cuenta con apoyo internacional y gran cobertura de su accién.

FERRUZOLA Enrique: “Utilizacion de Las tecnologias de la informacion (tic’s) como
soporte para el desarrollo competitivo y mejoramiento de las pymes en la Ciudad de
milagro”, en el afio 2011, Tesis de grado para optar por el titulo de Magister en
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Gerencia de tecnologias de la informacién universidad Estatal de Milagro Instituto de
Postgrado y Educacion Continda.

HIDALGO Martha, PROANO Carol y SANDOVAL Marco: “Evaluacion del uso de las
tics en el desempefio de las pymes ubicadas en la zona urbana de la ciudad de
Latacunga” en el afio 2011, tesis de grado para optar el titulo de Magister en gestion

de empresas; mencion pequefia y medianas empresas.

2.1.4 MARCO LEGAL

El nombre.- En esta especie de compafias puede consistir en una razén social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General
de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compaiiias, o por la Secretaria
General de la Intendencia de Compariias de Guayaquil, o por el funcionario que para
el efecto fuere designado en las intendencias de compafiias de Cuenca, Ambato,
Machala y Portoviejo (Art. 92 de la Ley de Compafias y Resolucion N°. 01.
Q.DSC.007 (R.O. 364 de 9 de julio del 2001) y su reforma constante en la
Resolucion No. 02.Q.DSC.006 (R.O. 566 de 30 de abril del 2002).

De conformidad con lo prescrito en el Art. 293 de la Ley de Propiedad Intelectual, el
titular de un derecho sobre marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales
gue constatare que la Superintendencia de Compafias hubiere aprobado uno o mas
nombres de las sociedades bajo su control que incluyan signos idénticos a dichas
marcas, nombres comerciales u obtenciones vegetales, podra solicitar al Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual -IEPI-, a través de los recursos
correspondientes, la suspension del uso de la referida denominacion o razén social

para eliminar todo riesgo de confusion o utilizacion indebida del signo protegido.

Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Superintendente de Compafias o a
su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compaiiia, a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la

aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias).
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e La compairiia debera constituirse con dos 0 mas accionistas, segun lo dispuesto en
el Articulo 147 de la Ley de Compafiias, sustituido por el Articulo 68 de la Ley de
Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada. La compafiia anénima no
podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo las compafiias cuyo capital total

0 mayoritario pertenezcan a una entidad del sector publico.

El objeto social: Informe previo.

Art. 3.- De la Inscripcion Obligatoria.- (Reformado por el Art. 4 de la Ley 63, R.O.
366, 30-1-90).- Todas las personas naturales y juridicas entes sin personalidad
juridica, nacionales y extranjeras, gque inicien o realicen actividades econémicas en
el pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos
gue generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras
rentas sujetas a tributacion en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola
vez, en el Registro Unico de Contribuyentes. Si un obligado a inscribirse no lo
hiciere, en el plazo que se sefala en el articulo siguiente, sin perjuicio a las
sanciones a que se hiciere acreedor por tal omision, el Director General de Rentas
asignara de oficio el correspondiente nimero de inscripcion.

También estan obligados a inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes, las
entidades del sector publico; las Fuerzas Armadas y la Policia Nacional; asi como
toda entidad, fundacién, cooperativa, corporacién, o entes similares, cualquiera sea
su denominacién, tengan o no fines de lucro.

Afiliaciones (previas a la obtencién de la resolucion aprobatoria por parte de la

Superintendencia de Compafiias):

A la Camara de la Construccion.- En el evento de que la compairiia vaya a operar
en el sector de la construccion, se debe obtener la afiliacion a la Camara de la
Construccion correspondiente, de acuerdo con lo prescrito en el Art. 4 del Decreto
Supremo No. 3136 de 14 de enero de 1979, publicado en el R.O. 762 de 30 de
los mismos mes y afo.

A la Camara de Agricultura.- Si la compafia va a tener como actividad principal de
su objeto la agricultura o la ganaderia, se debe afiliarla a la Camara de Agricultura
respectiva, en cumplimiento de lo dispuesto en el Art. 3 de la Ley Reformatoria ala
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Ley de Centros Agricolas, Cadmaras de Agricultura Provinciales y Zonales,
publicada en el R. O. 326 de 29 de noviembre de 1993.
Afiliaciones (previas a la obtencion de la inscripcion de la escritura constitutiva y de

su resolucién aprobatoria en el Registro Mercantil):

A la Cdmara de Industriales o de la Pequefa Industria.- Si la compafia va a
dedicarse a cualquier actividad industrial es necesario que se obtenga la afiliacion a
la Camara de Industriales respectiva o a la Camara de la Pequefa Industria que
corresponda, en observancia de lo dispuesto en el Art. 7 del Decreto No.
1531,publicado en el R.O. 18 de 25 de septiembre de 1968 o en el Art. 5 de la
Ley de Fomento de la Pequefia Industria y Artesania, publicada en el R.O. 878
de 29 de agosto de 1975 y reformada mediante Ley promulgada en el R.O. 200
de 30 de Mayo de 1989.

A la Camara Provincial de Turismo.- Si la compafiia va a emprender en
actividades turisticas es preciso alcanzar su afiliacion a la Camara Provincial de
Turismo que, en razon del domicilio principal de la compafiia, sea la competente
para tal afiliacion. Asi disponen los articulos 4y 25 de la Ley de Camaras.
Provinciales de Turismo y de su Federacion Nacional, publicada en el R.O. 689 de 5
de mayo de 1995.

A la Camara de Comercio.- En caso de que la compafia vaya a dedicarse a
cualquier género de comercio es indispensable obtener la afiliacion a la respectiva
Camara de comercio, segun prescribe el Art. 13 de la Ley de Camaras de Comercio.
Cumplimiento de otros requisitos en razén del objeto social:

Compafilas consultoras.- Esta clase de compafiias deber4d adoptar,
exclusivamente, el régimen juridico de la compaiiia de responsabilidad limitada o el
de la compafiia en nombre colectivo, conforme a lo dispuesto en el Art. 5 de la Ley
de Consultoria, publicada en el R.O. 136 de 24 de febrero de 1989.

De acuerdo con el articulo citado, su objeto debera contraerse Unicamente a la
actividad consultora, en cualquiera de sus manifestaciones. Los socios de este tipo

de compafia deberan acreditar titulo profesional conferido por un instituto de
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educacion superior del pais o del extranjero, siempre que, en este Ultimo caso, haya
sido revalidado en el Ecuador

(Art. 6 de la Ley de Consultoria).

Compaiiias de Vigilancia y Seguridad Privada.- Esta clase de compariias debera
adoptar, exclusivamente, el régimen juridico de la compafia de responsabilidad
limitada, en atencion a lo dispuesto en el Art. 7 de la Ley de Vigilancia y Seguridad
Privada, publicada en el Registro Oficial No. 130 de 22 de julio del 2003; de igual
manera, el objeto social debera ser exclusivo, en orden a lo previsto en el Art. 8 del

mismo cuerpo legal.

Compariias de Intermediacion Laboral, de tercerizacion de servicios
complementarios y los del servicio de colocacién de empleo a través de Agencias
privadas de colocacion.- Esta clase de compafiias debera conformarse de acuerdo
con la Ley Reformatoria al Cédigo del Trabajo, mediante la cual se regula la
actividad de intermediacion laboral y la de tercerizacibn de servicios
complementarios, publicada en el Registro Oficial No. 298 de 23 de junio del
2006.Las personas naturales que realicen actividades de intermediacion laboral o
tercerizacion de servicios complementarios en los sectores de la construccion y

agricola, se someteran a todas las disposiciones de la Ley antes citada.

Compairiias de Servicios Auxiliares del Sistema Financiero.- En la constitucion
de compafilas que se van a dedicar a prestar servicios auxiliares del sistema
financiero, tales como: Transporte de especies monetarias y de valores, servicios de
cobranza, cajeros automaticos, servicios contables y de computacion, fomento a las
exportaciones e inmobiliarias propietarias de bienes destinados exclusivamente a
uso de oficinas de una sociedad controladora o institucién financiera; y, otras
deberan previamente ser calificadas como tales por la Superintendencia de Bancos
y luego someter el trdmite de aprobacion a la Superintendencia de Compafias, en
orden a lo dispuesto en el tercer inciso del articulo primero de la Ley General de
Instituciones del Sistema Financiero, sin perjuicio de cumplir con otros requisitos que

la Ley exija en atencion a la actividad especifica que estas compaiiias realicen.
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El origen de la inversion:

Si en la constitucion de la compafia invierten personas naturales o juridicas
extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversion que realizan, esto es,
extranjera directa, subregional o nacional, en los términos de la Decision 291 de la
Comision del Acuerdo de Cartagena, publicada en el Suplemento del R.O. 682 de
13de mayo de 1991.

La inversion extranjera directa en laboratorios de larvas y centros de investigacion
acuicola sera autorizada por el Consejo Nacional de Desarrollo Pesquero, previo
informe del Instituto Nacional de Pesca (Art. 36 de la Ley de Promocién y Garantia
de las Inversiones). El capital suscrito minimo de la compafia debera ser de
ochocientos délares de los Estados Unidos de América. El capital debera suscribirse
integramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de cada accion.

Dicho capital puede integrarse en numerario o en especies (bienes muebles e
inmuebles) e intangibles, siempre que, en cualquier caso, correspondan al género de
actividad de la compafia. Sin embargo, si se tratare de constituir una compafiia cuyo
objeto sea la explotacidon de los servicios de transporte aéreo interno o internacional,
se requerir4 que tal compafiia especificamente se dedique a esa actividad con un
capital no inferior a veinte veces el monto sefialado por la Ley de Compafias para
las sociedades andnimas, segun lo dispuesto en el Art. 46 de la Ley de Aviacion
Civil, reformada por la Ley No. 126, publicada en el R.O. 379 de 8 de agosto de
1998.

La sociedad an6nima permite establecer un capital autorizado, que no es sino el
cupo hasta el cual pueden llegar tanto el capital suscrito como el capital pagado. Ese
cupo no podra exceder del doble del importe del capital suscrito (Art. 160 de la Ley
de Compainiias). Lo expresado para el caso de aportes consistentes en inmuebles
sometidos al régimen de propiedad horizontal para la constitucién de la compafiia
limitada, es valido para la constitucion de la anénima.

Para establecer este emprendimiento se necesitara realizar los siguientes tramites y
asi poder estar en goce con las obligaciones segun la ley para poder iniciar sin

problemas en este sector empresarial.
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CODIGO DE LA PRODUCCION

TITULO |

Capitulo Il

DE LA INSTITUCIONALIDAD DEL DESARROLLO PRODUCTIVO.

Art. 6. Del Consejo Sectorial.- Corresponde a la Funcion Ejecutiva la definicién de
las politicas de desarrollo productivo y el fomento de las inversiones a través del
Consejo Sectorial de la Produccién, que se conformard y funcionard segun lo
establecido en el Reglamento a este Codigo, enmarcando sus directrices dentro del
Sistema Nacional de Planificacion.

LIBRO Il

DEL DESARROLLO DE LA INVERSION PRODUCTIVA Y DE SUS
INSTRUMENTOS.

TITULO |

Del Fomento, Promocion y Regulacion de las Inversiones Productivas

Capitulo |

De las inversiones productivas

Art. 13. Definiciones.- Para efectos de la presente normativa, se tendran las
siguientes definiciones:

a. Inversion productiva.- Entiéndase por inversion productiva, independientemente
de los tipos de propiedad, al flujo de recursos destinados a producir bienes y
servicios, a ampliar la capacidad productiva y a generar fuentes de trabajo en la

economia nacional;

b. Inversion Nueva.- Para la aplicacion de los incentivos previstos para las
inversiones nuevas, entiéndase como tal al flujo de recursos destinado a incrementar
el acervo de capital de la economia, mediante una inversién efectiva en activos
productivos que permita ampliar la capacidad productiva futura, generar un mayor
nivel de produccion de bienes y servicios, 0 generar nuevas fuentes de trabajo, en
los términos que se prevén en el reglamento. EI mero cambio de propiedad de
activos productivos que ya se encuentran en funcionamiento asi como los créditos

para adquirir estos activos, no implica inversién nueva para efectos de este Cadigo.
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c. Inversion extranjera: La inversibn que es de propiedad o que se encuentra
controlada por personas naturales o juridicas extranjeras domiciliadas en el

extranjero, o que implique capital que no se hubiere generado en el Ecuador.

d. Inversién nacional: La inversion que es de propiedad o que se encuentra
controlada por personas naturales o juridicas ecuatorianas, o por extranjeros
residentes en el Ecuador, salvo que demuestren que se trate de capital no generado

en el Ecuador.

e. Inversionista nacional: La persona natural o juridica ecuatoriana, propietaria o
qgue ejerce control de una inversion realizada en territorio ecuatoriano. También se
incluyen en este concepto, las personas naturales o juridicas o entidades de los
sectores cooperativistas, asociativos y comunitarios ecuatorianos, propietarios o que
ejercen control de una inversion realizada en territorio ecuatoriano. Las personas
naturales ecuatorianas que gocen de doble nacionalidad, o los extranjeros
residentes en el pais para los efectos de este Codigo se consideraran como

inversionistas nacionales.

No se considerard como inversion extranjera, aquella realizada por una empresa
nacional o extranjera, cuyas acciones, participaciones, propiedad o control, total o

mayoritario, le pertenezca a una persona natural o sociedad ecuatoriana.

Art. 14. Aplicacion.- Las nuevas inversiones no requeriran de autorizaciones de
ninguna naturaleza, salvo aquellas que expresamente sefiale la ley y las que se
deriven del ordenamiento territorial correspondiente; debiendo cumplir con los
requisitos que exige esta normativa para beneficiarse de los incentivos que aqui se
establecen.

Los beneficios del presente Codigo no se aplicaran a aquellas inversiones de
personas naturales o juridicas extranjeras domiciliadas en paraisos fiscales. El
reglamento regulara los parametros de aplicacion de los incentivos a todos los

sectores que lo soliciten.
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Los beneficios y garantias reconocidos por este Cédigo se aplicaran sin perjuicio de
lo establecido en la Constitucién de la Republica y en otras leyes, asi como en los

acuerdos internacionales debidamente ratificados por Ecuador.

Art. 15. Organo Competente.- EI Consejo Sectorial de la Produccion sera el

maximo organo de rectoria gubernamental en materia de inversiones.

Art. 16. Modalidades de inversion.- Las modalidades de inversion y sus excepciones

se estableceran en el Reglamento a esta normativa.

Art. 20. Régimen Tributario.- En materia impositiva, las inversiones nacionales y
extranjeras estaran sujetas al mismo Régimen Tributario, con las excepciones

previstas en este Codigo.

Art. 21. Normas obligatorias.- Los inversionistas nacionales y extranjeros y sus
inversiones estan sujetos, de forma general, a la observancia y fiel cumplimiento de
las leyes del pais, y, en especial, de las relativas a los aspectos laborales,
ambientales, tributarios y de seguridad social vigentes.

TITULO Il

DE LOS INCENTIVOS PARA EL DESARROLLO PRODUCTIVO

Capitulo |
Normas generales sobre Incentivos y Estimulos de Desarrollo Econémico.

Art. 23. De los incentivos.- Los incentivos de orden tributario que reconoce esta
normativa se incorporan como reformas a las normas tributarias pertinentes, como

consta en las disposiciones reformatorias al final de este Cadigo.

Art. 24. Clasificacion de los incentivos.  Los incentivos fiscales que se establecen

en este codigo son de tres clases:
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1. Generales: De aplicacién para las inversiones que se ejecuten en cualquier parte

del territorio nacional. Consisten en los siguientes:

a. La reduccion progresiva de tres puntos porcentuales en el impuesto a la renta;
b. Los que se establecen para las zonas econdmicas de desarrollo especial, siempre

y cuando dichas zonas cumplan con los criterios para su conformacion;
c. Las deducciones adicionales para el célculo del impuesto a la renta, como
mecanismos para incentivar la mejora de productividad, innovacién y para la

produccion eco-eficiente;

d. Los beneficios para la apertura del capital social de las empresas a favor de sus
trabajadores;

e. Las facilidades de pago en tributos al comercio exterior;

f. La deduccion para el célculo del impuesto a la renta de la compensacién adicional

para el pago del salario digno;

g. La exoneracion del impuesto a la salida de divisas para las operaciones de

financiamiento externo;

h. La exoneracién del anticipo al impuesto a la renta por cinco afios para toda

inversion nueva; e,

i.- La reforma al célculo del anticipo del impuesto a la renta.

2. Sectoriales y para el desarrollo regional equitativo: Para los sectores que
contribuyan al cambio a la matriz energética, a la sustitucion estratégica de

importaciones, al fomento de las exportaciones, asi como para el desarrollo rural de

todo el pais, y las zonas urbanas segun se especifican en la disposicion reformatoria
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segunda (2.2), se reconoce la exoneracion total del impuesto a la renta por cinco
afos a las inversiones nuevas que se desarrollen en estos sectores.

3. Para zonas deprimidas: Ademas de que estas inversiones podran beneficiarse de
los incentivos generales y sectoriales antes descritos, en estas zonas se priorizara la
nueva inversion otorgandole un beneficio fiscal mediante la deduccion adicional del

100% del costo de contratacion de nuevos trabajadores, por cinco afos.

Art. 25. Del contenido de los contratos de inversion.- Por iniciativa del inversionista,
se podra suscribir contratos de inversion los mismos que se celebraran mediante
escritura publica, en la que se hard constar el tratamiento que se le otorga a la

inversion bajo el &mbito de este cddigo y su Reglamento.

Los contratos de inversion podran otorgar estabilidad sobre los incentivos
tributarios, en el tiempo de vigencia de los contratos, de acuerdo a las prerrogativas
de este Cadigo. De igual manera, detallardn los mecanismos de supervision y
regulacion para el cumplimiento de los parametros de inversion previstos en cada
proyecto. El Consejo Sectorial de la Produccion establecera los parametros que

deberan cumplir las inversiones que soliciten someterse a este régimen.

Art. 26. De la Vigencia.- Los contratos de inversion tendran una vigencia de hasta
quince (15) afios a partir de la fecha de su celebracion, y su vigencia no limitara la
potestad del Estado de ejercer control y regulacion a través de sus organismos
competentes.

A peticion del inversionista, y siempre que el Consejo Sectorial de la Produccion lo
considere pertinente, segun el tipo de inversidn que se esté desarrollando, los
contratos de inversion podran prorrogarse por una sola vez, hasta por el mismo

plazo originalmente concedido.
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LIBRO Il

DEL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LAS MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS
EMPRESAS, Y DE LA DEMOCRATIZACION DE LAPRODUCCION.

TITULO |

Del Fomento a la Micro, Pequeia y Mediana Empresa

Capitulo |

Del Fomento Y Desarrollo De Las Micro, Pequeiias Y Medianas Empresas
(MIPYMES).

Art. 53.- Definicion y Clasificacion de las MIPYMES.- La Micro, Pequefia y Mediana
empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad productiva, ejerce
una actividad de produccién, comercio y/o servicios, y que cumple con el nimero de
trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de
conformidad con los rangos que se estableceran en el reglamento de este Cédigo.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas
anuales prevalecera sobre el nUmero de trabajadores, para efectos de determinar la
categoria de una empresa. Los artesanos que califiquen al criterio de micro,
pequefia y mediana empresa recibiran los beneficios de este Cdédigo, previo

cumplimiento de los requerimientos y condiciones sefialadas en el reglamento.

Capitulo Il

De los Organos de Regulacion de las MIPYMES

Art. 54.- Institucionalidad y Competencias.-El Consejo Sectorial de la Produccién
coordinard las politicas de fomento y desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa con los ministerios sectoriales en el &mbito de sus competencias. Para
determinar las politicas transversales de MIPYMES, el Consejo Sectorial de la
Produccion tendra las siguientes atribuciones y deberes:

a. Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos recomendados por el
organismo ejecutor, asi como monitorear y evaluar la gestion de los entes
encargados de la ejecucion, considerando las particularidades culturales, sociales y
ambientales de cada zona y articulando las medidas necesarias para el apoyo

técnico y financiero;
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b. Formular, priorizar y coordinar acciones para el desarrollo sostenible de las
MIPYMES, asi como establecer el presupuesto anual para la implementacion de

todos los programas y planes que se prioricen en su seno;

c. Autorizar la creacion y supervisar el desarrollo de infraestructura especializada en
esta materia, tales como: centros de desarrollo MIPYMES, centros de investigacion y
desarrollo tecnoldgico, incubadoras de empresas, nodos de transferencia o
laboratorios, que se requieran para fomentar, facilitar e impulsar el desarrollo
productivo de estas empresas en concordancia con las leyes pertinentes de cada
sector;

d. Coordinar con los organismos especializados, publicos y privados, programas de
capacitacion, informacion, asistencia técnica y promocion comercial, orientados a

promover la participacion de las MIPYMES en el comercio internacional;

e. Propiciar la participacion de universidades y centros de ensefianza local, nacional
e internacional, en el desarrollo de programas de emprendimiento y produccion, en

forma articulada con los sectores productivos, a fin de fortalecer a las MIPYMES,;

f. Promover la aplicacion de los principios, criterios necesarios para la certificacion
de la calidad en el ambito de las MIPYMES, determinados por la autoridad
competente en la materia;

g. Impulsar la implementacion de programas de produccion limpia y responsabilidad

social por parte de las MIPYMES,;
h. Impulsar la implementacion de herramientas de informacion y de desarrollo

organizacional, que apoyen la vinculacion entre las instituciones publicas y privadas

gue participan en el desarrollo empresarial de las MIPYMES,;
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2.2 MARCO CONCEPTUAL

Cdédigo de Produccién: Es un conjunto de normas que determinan el rol del estado
en el fomento de la produccion, establecen claras reglas de juego y de seguridad
juridica. Asi también establece incentivos de orden general, sectorial, para
produccion coeficiente, para zonas deprimidas y establece zonas economicas de
desarrollo especial. Asi también establece los vasos vinculantes para las
legislaciones futuras: ley de economia popular y solidaria, ley de control de mercado,
ley de tierras, entre otras.

Zona econdémica: Es un lugar en el que se pueden encontrar diferentes tipos de
mercado, un mercado es el lugar en el que la oferta y la demanda se encuentran,
por lo que una zona economica es el lugar en el que se encuentran diferentes tipos
de ofertas y diferentes tipos de demandas, si lo ves desde el punto de vista de
mercados, en una zona econdémica puedes encontrar mercado de dinero (bancos),
mercado de bienes y servicios (empresas, supermercados, establecimientos
comerciales), mercado de trabajo (empresas y empleados o personas que buscan

empleo), etc.

Productividad: Productividad puede definirse como la relacion entre la cantidad de
bienes y servicios producidos y la cantidad de recursos utilizados. En la fabricacion
la productividad sirve para evaluar el rendimiento de los talleres, las maquinas, los
equipos de trabajo y los empleados.

Productividad en términos de empleados es sindnimo de rendimiento. En un enfoque
sistematico decimos que algo o alguien son productivos con una cantidad de
recursos (Insumos) en un periodo de tiempo dado se obtiene el maximo de
productos.

Merchandising : El merchandising incluye toda actividad desarrollada en un punto
de venta, que pretende reafirmar o cambiar la conducta de compra, a favor de los
articulos mas rentables para el establecimiento. Los objetivos basicos del
merchandising son: llamar la atencion, dirigir al cliente hacia el producto, facilitar la

accion de compra.

Innovacion: "novedad" o "renovacion”. En el uso coloquial y general, el concepto se

utiliza de manera inespecifica en el sentido de nuevas ideas e inventos y su
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implementacion economica. En el sentido estricto, en cambio, se dice que de las
ideas solo pueden resultar innovaciones luego de que ellas se implementan como
nuevos productos, servicios o procedimientos y que realmente encuentran una

aplicacién exitosa imponiéndose en el mercado, a través de la difusion.*

Capital social: Es el importe monetario, o el valor de los bienes que los socios de
una sociedad (entendida esta como una empresa, conjunto de bienes, sea sociedad
limitada, an6nima o comanditaria en sus diferentes versiones) le ceden a ésta sin
derecho de devolucién y que queda contabilizado en una partida contable del mismo
nombre. Lo que identifica los derechos de los socios segun su participacion vy,
asimismo, cumple una funcion de garantia frente a terceros dado que constituye
punto de referencia para exigir la efectiva aportacién patrimonial a la sociedad y la
retencion del patrimonio existente hasta cubrir la cifra del capital social repartiendo

entre los socios la diferencia restante de los beneficios de la sociedad.

Tributos: Los tributos son ingresos publicos de Derecho publico que consisten en
prestaciones pecuniarias obligatorias, impuestas unilateralmente, exigidas por una
administracion publica como consecuencia de la realizacion del hecho imponible al
que la ley vincule en el deber de contribuir. Su fin primordial es el de obtener los
ingresos necesarios para el sostenimiento del gasto publico, sin perjuicio de su

posibilidad de vinculacion a otros fines.

Anticipo de impuesto: El Anticipo de Impuesto a la Renta (IR) es una proporcion
del Impuesto a la Renta anual que debera ser pagado en julio y septiembre de cada
afio en dos cuotas iguales. El calculo del valor depende del tipo de contribuyente
que se trate, asi las personas naturales no obligadas a llevar contabilidad y las
empresas que tienen contratos de exploracion y explotacién de hidrocarburos, deben
cancelar el 50% del impuesto a la renta causado en el ejercicio anterior, menos las

retenciones en la fuente de dicho impuesto en el mismo periodo.

Zona deprimida de desarrollo: Para la determinacion de las zonas deprimidas se
considerara una metodologia que sera debidamente aprobada por el consejo
sectorial de la Produccion, debe combinar criterios de vulnerabilidad social con los

de capacidades de desarrollo productivos de cada cantén.
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Las zonas econOmicas especiales: Son el instrumento mas poderoso del codigo
en términos de incentivos dado que tienen un impuesto a la renta permanente de
17%, exoneracion de aranceles, de impuesto de salida de divisas. Hay que cumplir
con la tipificacion: 1) transferencia tecnolégica, 2) industrializacion para exportacion

y 3) servicios logisticos para exportacién. Puede ser cualquiera de los tres>.

Valor Bruto: Es el valor adicional que adquieren los bienes y servicios al ser
transformados durante el proceso productivo. El valor agregado o producto interno
bruto es el valor creado durante el proceso productivo. Es una medida libre de
duplicaciones y se obtiene deduciendo de la produccién bruta el valor de los bienes
y servicios utilizados como insumos intermedios. También puede calcularse por la
suma de los pagos a los factores de la produccion, es decir la remuneracion de
asalariados, el consumo de capital fijo, el excedente de operacion y los impuestos a

la produccién netos de los subsidios correspondientes.

Exoneracion de impuestos: Para tener derecho a las exoneraciones, el sujeto
pasivo debera obtener la respectiva certificacion del organismo competente que

regule las exenciones que consten en la Ley.

Asesoria.- Es el lugar que por medio de un asesor nos transmite sus conocimientos

para una buena administracion de una empresa.

Estructura Administrativa.-La estructura administrativa es el "sistema de
relaciones formales que se establecen en el interior de una empresa para que ésta

alcance sus objetivos de conservacion, productivos y econdmicos.

Evolutivo.-Dicese de lo que ocurre o se desarrolla por evolucion. Gestion.- La
gestibn se encarga de ejecutar todas aquellas oOrdenes planificadas por la

administracion.

Inherente.- procede del latin inhaerens, una conjugacion del verbo inhaerere (estar

unido ).

> http://blog.todocomercioexterior.com.ec/2010/11/codigo-de-produccion-
insentivos.html#ixzz2HBWulxz1
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Inversion.- La inversion consiste en la aplicacion de recursos financieros a la
creacion, renovacion, ampliaciébn o mejora de la capacidad operativa de la empresa.
Marketing Directo.-Es un conjunto de instrumentos de promocion directa que
engloban actividades tales como la publicidad por correo, teléfono, fax y red

informéatica.

Marketing.-Es un conjunto de actividades destinadas a satisfacer las necesidades y
deseos de los mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para las

empresas u organizaciones que la ponen en practica.

Planeacion estratégica.-Es una herramienta que permite a las organizaciones
prepararse para enfrentar las situaciones que se presentan en el futuro, ayudando
con ello a orientar sus esfuerzos hacia metas realistas de desempefio, por lo cual es
necesario conocer y aplicar los elementos que intervienen en el proceso de

planeacion.

Administracion.- Es donde se lleva a cabo un control de la empresa u organizacion

por medio de procesos especificos.

Plaza o distribucion.-“Un conjunto de organizaciones independientes involucradas
en el proceso de poner un producto o un servicio a disposicién del consumidor o del

usuario de negocios para su utilizacién o su consumo.”

Valor Contable.-Valor segun balance. Valor por el que un determinado activo figura
registrado en los libros de contabilidad. Referido a un elemento del activo fijo o
inmovilizado sujeto a depreciacion, el valor contable es igual a la diferencia entre su

coste de adquisicion.’

6www.monografias.com/?S estructura-administrativa-desarrollo organizacional/estructura

administrativa- desarrollo-organizacional.shtml
“http://www.economia48.com/spa/d/valor-contable/valor-contable.htm
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Valor de Mercado.-El valor de mercado es el valor de un producto, bien o servicio
determinado por la oferta y demanda del mercado, ya que es el importe neto que un
vendedor podria obtener de la venta de dicho producto, bien o servicio en
condiciones estandares de comercio en el mercado, por ello, a veces también se le
conoce como valor de mercado abierto, aunque este término tiene una definicién

diferente en estandares diferentes.®

Precio.- “La cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio o la suma de
todos los valores que intercambian los consumidores por los beneficios de tener un

producto y servicio”

Procesos.- Un proceso es el conjunto de pasos o etapas necesarias para llevar a
cabo una actividad.

Producto.- “Cualquier cosa que se pueda ofrecer a un mercado para atraer la
atencién, para su adquisicién, su empleo o su consumo, que podria satisfacer un
deseo o una necesidad. Incluye objetos fisicos, servicios, personas, lugares,

organizaciones € ideas.”

Promocién de ventas.- Consiste en intensivos de corto plazo que la empresa

realiza para fomentar la venta de un producto o servicio.

Pymes.- Son empresas que se caracterizan principalmente por contar con un nivel
de recursos y posibilidades mucho mas reducidas que de las grandes empresas.
Rentabilidad.- En la economia, el concepto de rentabilidad se refiere, a obtener mas

ganancias que pérdidas en un campo determinado.

Sostenibilidad.- La sostenibilidad maneja a varios niveles de tiempo y espacio y en

muchos contextos de organizacion economica, social y ambiental.

®http://www.efxto.com/diccionario/v/3986-valor-de-mercado#ixzz2 GKNOkQsx

46


http://www.efxto.com/diccionario/v/3986-valor-de-mercado
http://www.efxto.com/diccionario/o/4077-oferta
http://www.efxto.com/diccionario/v/3986-valor-de-mercado#ixzz2GkN0kQsx

Venta Personal.- Es una forma de Comunicacion oral e interactiva mediante la cual
se transmite informacion directa y personal a un cliente potencial especifico y se

recibe de forma simultanea e inmediata, respuesta del destinatario de la informacion.

Vulnerabilidad.- condiciones determinadas por factores o procesos fisicos, sociales,
econdmicos y ambientales, que aumentan la susceptibilidad de una comunidad al

impacto de amenazas.

Esceptismo.- "El escepticismo es la facultad de oponer, de todas las maneras
posibles los fendmenos posibles; y de ahi llegamos, por el equilibrio de las cosas y
de las razones opuestas, primero a la suspensién del juicio y después a la

indiferencias.

Obsolescencia.- Es la caida en desuso de maquinas, equipos y tecnologias
motivada no por un mal funcionamiento del mismo, sino por un insuficiente
desemperfio de sus funciones en comparacion con las nuevas maquinas, equipos y

tecnologias introducidos en el mercado.

Keynesianismo.- La economia keynesiana se centré en el andlisis de las causas y
consecuencias de las variaciones de la demanda agregada y sus relaciones con el
nivel de empleo y de ingresos. El interés final de Keynes fue poder dotar a unas
instituciones nacionales o internacionales de poder para controlar la economia en las
épocas de recesion o crisis. Este control se ejercia mediante el gasto presupuestario
del Estado, politica que se llamé politica fiscal. La justificacion econémica para
actuar de esta manera, parte sobre todo, del efecto multiplicador que se produce

ante un incremento en la demanda agregada.

Envergadura.- Importancia y alcance de una cosa.
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2.3 HIPOTESIS Y VARIABLES
2.3.1 Hipotesis general

e EI Crecimiento y progreso de las Pymes de Milagro incide en el desarrollo

socio-econémico del Cantoén.

2.3.2 Hipotesis particulares

e El desconocimiento de los incentivos que establece el codigo de la produccion
a las microempresas, por parte de los microempresarios afectan en el
desarrollo comercial del canton.

e El incumplimiento tributario por parte de los microempresarios afectan en el
crecimiento del negocio.

e La aplicacion de tecnologia en las PYMES incide en el progreso del canton.

e El grado de preparacion académica de los emprendedores influyen en la

permanencia y desarrollo de los microempresarios.

2.3.3 Declaracion de las variables
VARIABLES DE HIPOTESIS GENERAL
Variable Dependiente (Efecto)
Desarrollo socio-econémico del Canton.
Variable Independiente (Causa)

Crecimiento y progreso
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VARIABLES HIPOTESIS PARTICULARES.

Variable Independiente: Incentivos del Codigo de la produccion

Variable Dependiente: Desarrollo Comercial.

Variable Independiente: Incumplimiento Tributario
Variable Dependiente: Crecimiento de negocios.

Variable Independiente: Tecnologia

Variable Dependiente: Progreso del canton.

Variable Independiente: Preparacion Academica

Variable Dependiente: Permanencia y desarrollo.

49



2.3.4 Operacionalizacion de las variables

Cuadro 2. Variables

VARIABLE CONCEPTO

DESARROLLO SOCIOECONOMICO DEPENDIENTE Desarrollo Socioeconémico es un proceso en el cual
nos da como resultado una mejor calidad de vida
para los individuos que conforman un pais o que
estan dentro de un mismo territorio.

CRECIMIENTO Y PROGRESO INDEPENDIENTE Implica un incremento notable de los ingresos, El
crecimiento econémico es el aumento de la renta o
valor de bienes y servicios finales producidos por una
economia.

INCENTIVOS DE CODIGO DE LA PRODUCCION INDEPENDIENTE Incluye actividades legales e ilegales y transacciones
monetarias y no monetarias. De acuerdo con esta
definicion,Ademas de las actividades independientes
del hogar, el ingreso no reportado en la produccién de
bienes y servicios legales también forma parte del

sector informal.

DESARROLLO COMERCIAL DEPENDIENTE Es el proceso mediante el cual se posicionan los
productos y servicios en un mercado determinado,
sobre todo, cuando son nuevos productos o servicios,
o con el mismo producto o servicio, en nuevos nichos
de mercado.

INCUMPLIMIENTO TRIBUTARIO INDEPENDIENTE El cumplimiento de las obligaciones tributarias,
disposiciones reglamentarias que desarrollen la
normativa legal.

CRECIMIENTO DE NEGOCIOS DEPENDIENTE La permanencia es el posicionamiento de la empresa
o microempresa en el sector comercial, destinada a la

prestacién de servicio o venta de un producto.

TECNOLOGIA INDEPENDIENTE Necesidad de implantar un adecuado y necesario
nivel de tecnologia a los procesos internos de la
pymes para el tratado

automatico de la Informacién.

INDICADOR

Tasas de empleo, Producto Interior Bruto

(PIB), inflacién, ventas al por menor

Se lo puede medir a través de produccion y
valor afiadido,rentas de las que se dispondran
para adquirir los bienes y servicios producidos,
gasto bruto, bienes de produccién destinados a
producir otros.

Estructura organizacional
Relaciones laborales,beneficios alcanzados

Optimizacion
de recursos.
Nimero de
operaciones de
Crédito.
Cumplimiento
de
Presupuestos.

Manual de

Procedimientos

Mejor cumplimiento de ordenanzas al gobierno
Participacion

en el mercado.

Optimizacién
de costos y valor agregados en los servicios .

Procesos de
planificacion
informaticos
Desarrollo de integracion de

Sistemas de la organizacion
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PROGRESO DEL CANTON DEPENDIENTE Progreso se asocia al de bienestar, prosperidad, Economia del canton ,Pago de
calidad de vida, desarrollo sustentable, realizaciones impuestos
para mejora. prediales y
patentes
.Rentabilidad.
Incremento de

Demanda.

Fuente:Informacion obtenida de las variables de la hipotesis
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO
3.1 TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

La modalidad de la investigacion utilizada fue de campo, histérica, exploratorio,
cientifica y proyectiva ya que se tratd de recrear la situacion lo méas real posible,
mediante la busqueda y recopilacién de informacion; el analisis critico del fenbmeno
y sus componentes, con el fin de encontrar las causas que lo provocan y las mas

indicadas se detallan a continuacion:
Segln su contexto:
Investigacion de Campo:

Se realiz6 una investigacion de campo aplicada a las Pymes a fin de recopilar
informacion que permita implementar estrategias de crecimiento y emprendimiento

de las pymes del cantén Milagro en descenso.

Las estrategias, los planes de accion y los indicadores de desempefio y logro tanto
para la empresa en particular como para cada area de la misma, pueden contribuir
al proceso de desarrollo, los planes entre una pequefia y grande empresa no hay

diferencia de naturaleza sino de nivel ,volumen y complejidad .

Se logré investigar que aunque tienen claros los conceptos de misién, vision,
objetivos y metas, valores y estrategias desconocen los requerimientos técnicos

para formularlos en sus empresas y las herramientas y el lenguaje especifico o
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especializado del mundo de las estrategias, adicionalmente no existe una cultura de

conocimiento y uso de indicadores ni de planes para cada area de la empresa
Segun la orientacion temporal
Investigacion Historica:

Esta metodologia permitié incorporar informacion histérica relevante para conocer el

inicio, consolidacion o desarrollo y situacién actual de las pymes.
Segun su objetivo gnhoseoldgico:
Investigacion Exploratoria:

Surgio de los resultados de la investigacion exploratoria la necesidad de elaborar
una guia de mejoramiento de la planeacion prospectiva ,estratégicas y logistica para
las pymes de Milagro junto con otros instrumentos que permita una gestion integral
efectiva y en consecuencia el mejoramiento de la productividad y competitividad de

dichas empresas .

Investigacion Cientifica: Es la serie de gestiones que transportan a la exploracion

de conocimientos mediante la aplicaciébn de métodos y técnicas.

Investigacion Proyectiva: Radica en la elaboracion de una propuesta o modelo

para solucionar un problema.

3.2 LA POBLACIONY LA MUESTRA
3.2.1 Caracteristicas de la poblaciéon

Segun los datos obtenidos de las encuestas realizadas por estudiantes de diferentes
carreras de la Universidad Estatal de Milagro en el proyecto 2010 por parte del
Departamento de Investigacion la Poblacion total es de 2066 empresas en el canton
de Milagro.
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3.2.2 Delimitacion de la poblacion

Las empresas que existen en diferentes ubicaciones geogréaficas del canton Milagro

son de 2066 compafiias entre Pymes y Microempresas.

3.2.3 Tipo de muestra

La muestra fue no probabilistica porque las personas a encuestar seran escogidas

de acuerdo al perfil del tema que se esta investigando y estos seran los

microempresarios del canton de Milagro.

3.2.4 Tamaino de la muestra

_ Npq
(N-1)E 2
— 5, ‘P n= 2066(0,5)(0,5)
(2066-1) (0,05)2
(1,96)2
516,5

=}
1}

(2065-1) (0,05)2

3,8416

n= 516,5
1,34384

n= 384,35+0,25000

0,5(0,5)

0,25000

0,25000

384,60
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3.2.5 Proceso de seleccion

La muestra actual fue no probabilistica, por lo tanto se escogié como método:

Muestra de sujetos voluntarios.- El grupo de sujetos que intervendran en el
proceso de encuestacion lo haran libre y voluntariamente segun su criterio sobre el
tema planteado.

Muestra de Expertos.- En este tipo de muestra se necesitd de la opinién de

expertos en la materia o que tengan un panorama claro y definido del tema.

3.3 LOS METODOS Y LAS TECNICAS

3.3.1 Métodos Teoricos.

Método Cientifico:

Porque toma inicio de una observacién y formulacion del problema, tomando en
consideracion las hipotesis y la investigacion, para comprobar los datos que nos
permita dar con los resultados necesarios y efectivos.

Método Inductivo: Permitié efectuar un estudio minucioso de cada variable o factor
gue interviene en la investigacion.

Método Deductivo: Dentro de este método se analizé las causas que originan la

problematica planteada.

3.3.2 Métodos Empiricos.
El procedimiento de la investigacion se realizé por medio del método de

observacion.

3.3.3 TECNICAS DE INVESTIGACION

Encuestas

La técnica de investigacion que se realizé es la encuesta, para lo cual se formuld un
cuestionario de preguntas para receptar opiniones de los microempresarios de
Milagro, la encuesta considerd diez consultas conteniendo los siguientes puntos

importantes:
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¢ Nivel académico

¢ Desarrollo

¢ Implementacion tecnoldgica

¢ Productividad

e Inversion financiera

¢ Nivel competitivo

Observacion. Procedimiento utilizado para la aplicacion de un diagnéstico de los
procesos involucrados a través de la visualizacion de los mismos.

Entrevista:

Se Disefié un cuestionario de preguntas, incluy6 estructurar como se va a identifico ,
lo que necesitamos investigar y poder tabular este resultado y direccionarnos de
manera mas objetiva al conocer las causas que impiden a las microempresas de

Milagro, desarrollen su emprendimiento y permanencia en el mercado competitivo.

3.4 EL TRATAMIENTO ESTADISTICO DE LA INFORMACION

La técnica utilizada en este proyecto es la encuesta y la entrevista lo cual ayudara a
la recoleccion de datos que van a ser procesados en un cuadro estadistico para un
mejor andlisis en via de una propuesta, empleando una modalidad que ayude a
cumplir los objetivos propuestos, teniendo una buena planificacion y organizacion de

las tareas o actividades programadas.

Cuadro 3. Tratamiento Estadistico

Encuestay Entrevista Recopilar informacion Andlisis en gréaficos de
de las fuentes de barras que deriven una
diagndstico y tabular propuesta de solucion.

sugerencias.

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL.

En el cantdbn Milagro existen negocios que realizan diferentes actividades
comerciales, analizando la débil estructura de Marketing en relacion a la marca
como microempresa que tienen en cuanto las grandes compainiias, otras no cuentan

con un adecuado control de inventario.

Debido a la inadecuada ubicacion de sus perchas es decir un buen merchandising
hace que los negocios no surjan, porque no rotan los productos de débil salida, pues
con ello se pierde bastante mercaderia debido a que muchos de sus productos
caducan por la faltan de control, ciertos negocios ni siquiera tienen un nombre que
los respalde o logren que las personas tengan un recordatorio de marca ,por lo
general sus marcas son parecidas por ejemplo ( Tienda Don José O Dofia Lucia y
asi) ,ante las grandes empresas que han surgido y progresado ha sido un ente
importante , que su marca los ha llevado muy lejos a la competitividad ,pues es
precisamente lo que en la ciudad de Milagro hay que mejorar, incluso muchas
microempresarios lo mencionaron asi. Por ello se ha enfocado el estudio de este
trabajo en mejorar y brindar un servicio de Asesoramiento en imagen al negocio y
estructuracién de marketing, merchandising y atencién al cliente siguiendo con
técnicas y estrategias, razon por la cual se ha realizado una investigacion de
mercado para identificar como sobreviven los negocios y sus microempresarios, y

evaluaremos esto a traves de los siguientes analisis de resultados.

57



4.2 ANALISIS COMPARATIVO, EVOLUCION, TENDENCIA Y PERSPECTIVA.

Sexo.

Cuadro 4. Sexo

‘ 183 201 ‘

Fuente: Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Grafico 1. Poblacion

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: El 52 % de las microempresas son administrados por mujeres y el

48 % por hombres.

Andlisis: La mayoria de las microempresas del cantén Milagro son administradas

por mujeres.

58



Instruccion Académica

Cuadro 5. Instruccion Académica

Primaria 52
Secundaria 282
Universidad (3er Nivel) 50
Postgrado 0
TOTAL 384

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Grafico 2

H PRIMARIA
W UNIVERSIDAD 3 NIVEL
POSTGRADO
m SECUNDARIA
14%
Va13%

0%
73%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: En base a los resultados el 73 % de los microempresarios poseen

instruccion secundaria, el 14% primaria, el 13% Universidad y Postgrado 0%.

Andlisis: La mayoria de los microempresarios del canton Milagro poseen un nivel

académico en secundaria.
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Edad:

Cuadro 6. Edad

De 41 a 50 afios 225
De 50 a mas afios 49
De 31 a 40 afios 77
TOTAL 384

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Grafico 3.Edad

m DE 20-30 ANOS  m DE 41-50 ANOS
= DE 50-MAS ANOS m DE 31-40 ANOS

0% 8%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: Los microempresarios que tienen entre 41-50 afios esta el 59%, el
20% entre 31-40 afos, el 13 % entre 50 en adelante y por ultimo el 8 % entre 20-30

anos

Andlisis: La mayoria de los microempresarios del canton Milagro tienen una edad

promedio de 41-50 afios.

60



1.- ¢Qué actividad realiza su negocio?

Cuadro 7. Actividad del Negocio
ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA

Agropecuaria 1 0%
Servicios 121 31%
Comercial 256 67%
Ganaderia 6 2%
TOTAL 384 100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Gréafico 4. Actividad del Negocio

B Agropecuaria B Servicios M Comercial B Ganaderia

2086
‘ .

67%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: El 67% de la actividad de los microempresarios es comercial,

seguido de “Servicios” con el 31%, Ganaderia un 2 % y Agropecuario 0 %.

Analisis: Milagro ha crecido de una manera acelerada convirtiendose en un canton
productivo en el sector comercial, siendo esta la actividad en la que mas se

desempefan los microempresarios.
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2.- ¢ El negocio se establecio por medio de?:

Cuadro 8. Funcionamiento del negocio

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA

Capital propio 109 28%

Capital propio + 176 46%

Financiamiento
Financiamiento + 46 12%

Prestamista

Propio +Prestamista 47 12%
Solo Financiamiento 6 2%
TOTAL 384 100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Gréafico 5 Funcionamiento del negocio
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Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: Los encuestados manifestaron que su negocio se establecié por
medio de Capital propio mas ayuda de un financiamiento siendo este un 46%,
seguido Capital propio con 28%, Propio mas prestamista y Financiamiento mas

Prestamista con el 12%.

Andlisis: El 46 % de los microempresarios se han establecido a través del capital
propio + financiamiento lo que quiere decir la mayoria busca financiamiento a
través de una entidad financiera y a terceras personas también llamadas

prestamista.
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3. ¢ Cuénto tiempo tiene el negocio en el mercado?

Cuadro 9. Tiempo del negocio en el mercado

Menos de un afo 4 1%
Entre 1 a 3 afios 9 2%
Entre 3 a 5 afios 109 29%
Mas de 5 afios 262 68%
TOTAL 384 100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Gréfico 6. Tiempo del negocio en el mercado
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Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: Los encuestados manifestaron que sus negocios permanecen en el
mercado desde hace 5 afios con un 68% vy entre 3 a 5 afios con un 29%, y entre 1 a

3 anos un 2% y por ultimo menos de un afio el 1% .

Andlisis: En el cantdén Milagro el 68 % de las microempresas tienen alrededor de 5

afos en el mercado realizando sus actividades comerciales.
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4.- ¢La persona que administra el negocio es?

Cuadro 10. Administracion del negocio

Duefio 324 42%
Empleado 23 3%
Familiar del duefio 37 5%
TOTAL 384 50%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Grafico 7. Administracion del negocio

Empleado Familiar
6% del duefio

XN

Duefio
84%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: El 84% de los encuestados manifestaron que los negocios son
administrados por ellos mismos, por medio de un familiar con el 10% y encargado

por un empleado el 6%.

Andlisis: En la mayoria de las microempresas del canton Milagro es el duefio

quien administra el negocio debido a que hay un mayor grado de confiabilidad.
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5.- ¢Conoce los incentivos que el codigo de la produccién establece para los

microempresarios?

Cuadro 11. Conocimiento del Codigo de la produccion

No 349 91%

Total 384

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Grafico 8. Conocimiento del Codigo de la produccion
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Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: El 91% de los encuestados manifestaron que no conocen los

incentivos que establece el cédigo de la produccién, y el 9% manifestaron que si.

Andlisis: La mayoria de las microempresas no han logrado percibir los incentivos
gue da el gobierno porque no conocen los beneficios del codigo de la produccion.
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6.- ¢Con respecto al desarrollo de sus funciones, los empleados reciben

capacitacion?

Cuadro 12. Capacitacion que reciben los empleados

LTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA
Siempre 56 15%
Rara vez 207 54%
Nunca 121 31%
TOTAL 384 100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Grafico 9. Capacitacion que reciben los empleados
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Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: Como se observa el 31% de los encuestados manifestaron que no
capacitan a sus empleados para obtener mejores resultados, el 54% lo hace Rara

Vez, apenas el 15% lo hace siempre.
Andlisis: Considerables microempresarios no han podido expandir su negocio

debido a que el talento humano no cuenta con suficiente conocimiento por falta de

capacitacion.
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7.- ¢ Respecto a la tecnologia, con que cuenta el negocio para el avance

corporativo, ésta es: ?

Cuadro 13. Utilizacion de tecnologia en las PYMES

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
RELATIVA ABSOLUTA
Total 17 5%
Parcial 285 74%
Ninguna 82 21%
TOTAL 384
100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Gréfico 10. Utilizacion de tecnologia en las PYMES
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Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: Los encuestados manifestaron que no cuentan con tecnologia para

el avance corporativo (21%), Parcialmente (74%) y Total (5%)

Andlisis: Diversas microempresas no han podido expandirse debido a que no

cuenta con suficiente tecnologia para realizar avances.
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8.- ¢La capacitaciones sobre el desarrollo y emprendimiento para las

microempresas Ud. Las considera: ?

Cuadro 14.Importancia de las Capacitaciones

FRECUENCIA FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Muy importante 203 53%
Importante 181 47%
Poco importante 0 0%
TOTAL 384 100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Gréfico 11. Importancia de las Capacitaciones
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Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: Los encuestados manifiestan que las capacitaciones para el
desarrollo y emprendimiento de sus negocios las considera el 53% Muy importante,

el 47% Importante, y el 0% Poco importante.

Andlisis: Los microempresarios del canton Milagro consideran que es Muy

importante beneficiarse de las capacitaciones para el desarrollo y emprendimiento.
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9.- ¢En relacion al tiempo que lleva su negocio en el mercado, este ha sido?

Cuadro 15. Rendimiento del Negocio

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Rentable 95 25%
Medianamente Rentable 282 75%
No rentable 1 0%
TOTAL 378 100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Gréfico 12. Rendimiento del Negocio

W Rentable ®m Mediabamente Rentable = No rentable

0%

A’

75%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: Los encuestados manifestaron que con relacién al tiempo que lleva

su negocio en el mercado un 75% indica que este es Medianamente Rentable, el
25% Rentable y el 0% No rentable.

Andlisis: En base a los resultados obtenidos el 75 % de las microempresas del

canton Milagro son medianamente rentables en el ejercicio de sus actividades.

69



10.- ¢, Con respecto a las declaraciones tributarias, estas las realiza: ?

Cuadro 16. Cumplimiento de declaraciones tributarias

FRECUENCIA | FRECUENCIA
ALTERNATIVAS RELATIVA ABSOLUTA
Siempre 316 92%
Rara Vez 29 8%
Nunca 0 0
TOTAL 345 100%

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Gréfico 13. Cumplimiento de declaraciones tributarias
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Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.

Interpretacion: El 92% de los encuestados manifestaron que Siempre realiza sus

declaraciones tributarias, el 8% Rara Vez, Nunca el o %.

Andlisis: La mayoria de las microempresas cumplen con las leyes tributarias

establecidas por el gobierno.
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ENTREVISTA

Universidad Estatal de Milagro
Unidad Académica Ciencias Administrativas y Comerciales
Carrera de Ingenieria en Marketing
Entrevista sobre las Pymes de Milagro y su incidencia en el Canton
Objetivo: Analizar el Crecimiento y Desarrollo de las pymes de Milagro y su
incidencia en el desarrollo socio economico.
Entrevistadora: Elena Castillo
Nombre: Sr Danilo Llerena
Gerente de Compu Store
1.- ¢Cémo ve Ud. El beneficio de aplicar las tecnologias en las pymes?

Esto nos ha permitido tener varios campos donde poder ofrecer nuestros productos,
y de esa manera poder ampliar nuestra cartera de clientes .La tecnologia es muy
importante porque nos permite extendernos hacia otros lados con nuestros

productos.

2.- ¢Como influye que los microempresarios desconozcan acerca del cédigo

de la produccion?

De una forma negativa, pues desconocen la forma de poder ampliar sus negocios y

mejorar su microempresa, y acceder a los beneficios del gobierno.
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3.- ¢Segun su criterio cuél cree que es el motivo por el cual las Pymes no

desarrollan en su totalidad?

Pienso que el motivo por el cual las Pymes no desarrollan en su totalidad desconoce
muchas oportunidades que ofrece el gobierno, sobre la facilidad para poder acceder

a un crédito y de esa manera poder ofrecer un buen producto.

4.- ;Cuanto cree Ud. que afectaria en el desarrollo de su negocio el que se

incumplan las leyes tributarias?

Claro, porqué habria perdida, y ademas sus locales podrian ser clausurados, y
pagar la multa correspondientes que incluso a veces es mas de lo que gastarian

cumpliendo con los requisitos establecidos.

Entrevistadora: Pero algunas microempresas aun conociendo las leyes tributarias
se descuidan y terminan evadiendo las mismas. Piensa Ud. que este asunto no debe

tomarse tal importante por lo que muchas microempresas dejan de hacerlo.

Sr Danilo. : Bueno ya depende del microempresario que dirige la microempresa y
hacer conciencia por ejemplo saber que tienen que cumplir para evitar problemas

de pérdidas que después tengan que lamentar o cerrar incluso sus microempresas.-

5.- ¢A nivel general Piensa Ud. que es necesario una preparacion Académica
para los microempresarios en relacion con Marketing, Merchandising,

Estrategias de Planificacion y Atencidn al cliente entre otros?

Pienso que si, incluso seria muy bueno que se cree una microempresa donde hayan
personas capacitadas en dar asesoramiento de cdmo solventar su microempresa y

como orientarla de acuerdo al mercado objetivo
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6.- ¢COmo incide en el desarrollo socio-econémico del Cantén el crecimiento

y emprendimiento de las Pymes de Milagro

Mejorariamos como Cantén, ademas el nivel de vida de las personas, habria mas

fuentes de empleo, mas demanda en el mercado,

Entrevistadora: A si es hemos desarrollado a lo largo de los ultimos 5 afios que
ahora que somos capital regional, Milagro es un canton que esta surgiendo a traves
del emprendimiento de muchas personas que sin embargo han avanzado en sus
cualidades, destrezas, habilidades que les ha beneficiado mucho, hoy en dia
muchos microempresarios les falta conocimientos para desarrollarse y cumplir con
sus metas, por esa razon también considero que hace falta una microempresa que
asesore Yy brinde ayuda a estas microempresas que por asi decirle estan en peligro

de desaparecer por su mala administracion .
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ENTREVISTA

Universidad Estatal de Milagro
Unidad Académica Ciencias Administrativas y Comerciales

Carrera de Ingenieria en Marketing
Entrevista sobre las Pymes de Milagro y su incidencia en el Canton
Objetivo: Analizar el Crecimiento y Desarrollo de las pymes de Milagro y su
incidencia en el desarrollo socio econémico.
Entrevistadora: Silvana Orellana
Nombre: Stalin Villegas
Propietario de Emprender

1.- ¢Cémo ve Ud. El beneficio de aplicar las tecnologias en las pymes?

Muy importante porque mediante la tecnologia permite realizar muchas
transacciones en linea, me permite hacer pagos, contactarme con los clientes para
revisar los depdsitos, pienso que la tecnologia sea de vital importancia para las

microempresas y que todas deban implementarla.

2.- ¢Como influye que los microempresarios desconozcan acerca del cédigo

de la produccion?

Realmente uno se ve afectado sobre estos beneficios, sobre todo relacionado con la
exencion de pago de impuestos a la Renta, cuando hace uno inversiones en cuento
a tecnologias, a promover el producto todos estos beneficios lo da el gobierno,
también beneficios relacionados con el salario basico aunque algunos grandes

empresarios no les gusta ya que esto beneficia a la clase trabajadora.
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3.- ¢Segun su criterio cuél cree que es el motivo por el cual las Pymes no

desarrollan en su totalidad?

Yo pienso que principalmente es la falta de capacitacion o asesoramiento, muchas
empresas han crecido hasta un cierto nivel, y no buscan capacitarse ni que alguien
los ayude a pasar al siguiente nivel .En Milagro existen muy pocas microempresas
que pasan a ser medianas o hasta una grande empresa, si contdramos con estas

microempresas que brinden este servicio seria de mucho beneficio.

4.- ;Cuénto cree Ud. que afectaria en el desarrollo de su negocio el que se

incumplan las leyes tributarias?

Mucho, porque de esta manera serian clausurados los negocios, por esa razon
deberiamos obedecer las leyes tributarias, y una vez que uno cumpla con todas las

leyes uno podra trabajar con total normalidad.

5.- ¢A nivel general Piensa Ud. que es necesario una preparacion Académica
para los microempresarios en relacion con Marketing, Merchandising,

Estrategias de Planificacion y Atencidn al cliente entre otros?

La capacitacién es esencial es importante, no basta con ese conocimiento para
aplicarlo en el negocio, uno siempre necesita buscar a un persona que esté

preparada en este &mbito del conocimiento.

6.- ¢CoOmo incide en el desarrollo socio-econémico del Cantén el crecimiento

y emprendimiento de las Pymes de Milagro

Mucho porque no solo aqui en Milagro si no a nivel nacional, si hubiera mas
emprendedores para desarrollar mas emprendedores, mas fuentes de trabajo,

mayor movimiento de capital y de esta manera mejorariamos como canton.
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4.3 RESULTADOS.

En los resultados del estudio de mercado que se realizd a los microempresarios del
canton Milagro se estim6 que la mayoria de los negocios de ellos estan
establecidos entre 1 a mas de 5 afios en el sector comercial, y que algunos de ellos
no han logrado desarrollar como microempresa. Debido a que no poseen una
imagen corporativa, ademas que el personal que tienen a su cargo no estan
altamente capacitados para llevar un control eficaz en las actividades
correspondientes, no poseen suficiente conocimiento para alcanzar un Optimo
funcionamiento en los negocios. Por tanto debido a que en este cantdon se hayan
pocos establecimientos dedicados a capacitar a las microempresas en estructura de
imagen, marca, merchandising y marketing, prueba de ello es el 53% de los
microempresarios destacan que las capacitaciones para los negocios son muy
importantes, lo cual consideran que la tecnologia es una herramienta necesaria para
gque una empresa se desarrolle. La mayoria de las microempresas no utilizan
tecnologia sofisticada para manejar la informacion, este tipo de insolvencias se
crean debido al poco capital con el que cuentan razén por la cual consideran muy
importante acceder a un financiamiento para poder mejorar tanto en la parte

administrativa como operativa.

Milagro ha crecido de una manera acelerada convirtiéndose en un cantén productivo
en el sector comercial por lo tanto es recomendable que al empresario milagrefio se
lo capacite, a través de personas preparadas y especializadas en el tema, para que
lleguen a ser competitivos y puedan permanecer en el mercado con un buen margen
de rentabilidad.
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4.4 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS.

Cuadro 17. Verificacion de Hipotesis

. El Crecimiento y progreso de las Pymes de Milagro incide

en el desarrollo socio-econémico del Cantén.

Hipétesis particular N.- 1
. El desconocimiento de los incentivos que establece el
cédigo de la produccién a las microempresas, por parte
desarrollo

de los microempresarios afectan en el

comercial de cantén.

Hipétesis particular N.- 2
. El incumplimiento tributario por parte de los

microempresarios afectan en el crecimiento del negocio.

Hipétesis particular N.- 3
. La aplicacion de tecnologia en las pymes incide en el
progreso del cantén.

Hipétesis particular N.- 4
. El grado de preparacion académica de los emprendedores
influyen en la permanencia y desarrollo de los

microempresarios.

La falta de emprendedores y de personas que busquen desarrollar
nuevas empresas aplicando nuevas estrategias, incide en el desarrollo
del cantén, la falta de organizacién estructural en las pymes y poco
conocimiento que tienen los microempresarios, se pudo corroborar en la
pregunta 8 de la encuesta y 6 de la entrevista con el Ing. Stalin Villegas
propietario del comercial Emprender (9 de Octubre -Milagro).

El 91% de los encuestados manifestaron que no conocen acerca de los
beneficios del codigo de la produccién. En la entrevista con el Ing. Stalin
Villegas propietario del comercial “Emprender”

Sefialé que éste es muy importante porque dentro de los beneficios esta
la exencion del pago de impuesto a la renta, inversiones con respecto a
la tecnologia, la facilidad que da el gobierno para promover los productos
y servicios, también beneficios a la clase trabajadora como e incremento
del sueldo basico entre otros, todo este desconocimiento afecta en el

desarrollo comercial del cantén.

Existe un estancamiento por el incumplimiento de las leyes tributarias, lo
cual afecta a muchos negocios que méas de una vez son clausurados por
este motivo, afectando al progreso del cantén. Se pudo corroborar en la
pregunta 10 de la encuesta y la pregunta 4 de la entrevista realizada al
comercial

microempresario Danilo Llerena propietario del Compu

Store(Bellavista-Milagro)

Es una herramienta Gtil para cualquier microempresa ya que por medio
de ella se puede realizar cualquier tipo de transacciones, compras, pagos
y otras transferencias y mas adn obtener ventaja competitiva pero
lamentablemente la mayoria de ellos no cuentan con esto, como se
ratifica en la pregunta 7 de la encuesta ,y en la entrevista

La capacitacion es esencial es importante, no basta con ese conocimiento
para aplicarlo en el negocio, uno siempre necesita buscar a un persona
que esté preparada en este ambito del conocimiento. como se ratifica en

la pregunta 8 de la encuesta, y en la entrevista la pregunta 5

Fuente : Encuesta dirigida a los microempresarios del canton Milagro.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 TEMA.

“Creacion de una microempresa de Asesoria en Marketing dirigida a los

microempresarios del canton Milagro”
5.2 FUNDAMENTACION
Microempresa:

Se considera microempresa a toda entidad que ejerce una actividad econémica de
forma artesanal, y puede ser a titulo individual, familiar o como sociedad, segun Jack
Fleitman autor del libro "Negocios Exitosos”.
Caracteristicas de la microempresa.
v' Se dedican a la produccion y comercializacion de bienes y/o servicios.
v" Tiene hasta 10 trabajadores, segun el MICIP (Ministerio de comercio exterior,
industrializacion, pesca y competitividad).
v' Conformada con un capital de hasta USD $20.000,00 excepto inmuebles y
vehiculos
v' Registrada en la Camara de Microempresas Cantonal, Parroquial, comunal u
organizacién filial, local, regional o nacional.
v" Mezclan los gastos de subsistencia familiar con los de operatividad del
negocio.
v Poco adiestramiento técnico y gerencial.
78



Factores que debe tener en cuenta la Micro Empresa.
Medio ambiente externo.

Afecta de manera directa a la empresa, sea positiva 0 negativamente, por lo tanto

los elementos que participan deben ser tomados en cuenta, estos son los siguientes:

Econdmicos: pudiendo ser; participacion en el mercado, Localizacion de materia

prima y mano de obra.

Recursos financieros: Inflacion, gasto publico, costo de vida, ingreso personal,

Precios de materia prima.

Ademas entre otros factores estan la Tasa de crecimiento de la poblacion, oferta y
demanda de recursos humanos, movimientos estacionales del mercado, imagen que

proyecta la empresa, tipo de inversionista, gustos y preferencias del consumidor.
Politicos: constituyen las Politicas de gobierno, Leyes y regulaciones.
Tecnoldgicos: se consideran, tecnologia, transporte, sustitucion de materia prima.
Medio ambiente interno.

Se debe considerar ciertos factores, estos factores son de vital importancia de tal
manera gue la empresa pueda tener mayores posibilidades de crecimiento y asi
obtener mayor rendimiento. Estos factores internos se encuentran intimamente
relacionados con las funciones de mercadotecnia, produccion, personal, contabilidad
y finanzas y todos los recursos materiales y humanos necesarios para realizar de
manera adecuada las actividades. Los factores internos en la microempresa son los

siguientes:

a) Comunicacion y ambiente del trabajo.

b) Cantidad de trabajadores.

c) Relaciones entre el empresario, proveedores y consumidores.

d) Localizacion de la empresa.
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e) Delegacion de autoridad al personal que trabaja en la microempresa.

Proceso de planeacion en la Microempresa.
Para una microempresa, el proceso de planeacion consiste en el seguimiento de los

pasos que se debe realizar para lograr el objetivo. Estos pasos son los siguientes:
1. Establecer una o varias metas: Cuando la microempresa necesita algo.

2. Definir la situacion actual: Disponibilidad de recursos y analizar la situacion actual

para el futuro.

3. Identificar ayudas y obstaculos de las metas: Identificar qué factores internos o

externos ayudaran a la microempresa a lograr las metas.

4. Desarrollar un plan o medios de accién para alcanzar las metas: Describir las
diversas opciones para alcanzar las metas deseadas, evaluarlas y escoger la mas

apropiada.

5. Establecer el plan como una serie de actividades secuenciales o paralelas; donde
se indique: tiempo de inicio y duracion, Responsable y equipo de trabajo y Recursos

necesarios.

6. Indicar el sistema que evaluara y controlara el logro de los objetivos y resultados

concretos.
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Proceso de Toma de Decisiones en la Microempresa.
El micro empresario debe contar con un proceso adecuado de toma de decisiones,
de tal manera que le sirva de guia. Los pasos basicos de la toma de decisiones son

los siguientes:
1. Diagnosticar y definir el problema: Permite encontrar el origen real del problema.

2. Obtener y analizar los hechos mas relevantes: Debe decidir qué hechos necesita

para la decision correcta y luego obtener la informacion necesaria.

3. Desarrollar las opciones, evaluar todas las opciones y ver su efectividad,
Conocida la mejor opcion, se debe anticipar a los problemas a presentarse con la
decision adoptada.

4. Poner en practica la decisién: Completar la decisién con un calendario de accion,
los procedimientos de control y establecer un sistema de prevision de posibles

problemas en la accion.

La Organizacion en una Microempresa.

La organizacion permite que una microempresa coordine todas sus actividades o
tareas que se realizan para alcanzar los objetivos propuestos en la planeacion. Lo
gue busca es que las partes de una empresa (produccion, finanzas, compras, ventas
y otras) unan sus esfuerzos para alcanzar los objetivos. Al organizar una empresa, el
micro empresario debe considerar los factores externos y anticiparse a cualquier
cambio de ellos.

Proceso de Organizacion de una Microempresa.

La microempresa en su organizacién debe considerar dos aspectos. La empresa o
grupo funcional y luego el proceso de organizar o disponer el trabajo y asignar el
personal para lograr los objetivos. Del mismo modo, se considera los siguientes

pasos:
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Detalle del trabajo.

Describir las actividades de la empresa, ademas el personal capacitado, los
productos que se vendaran, los vendedores y las maquinarias. Del mismo modo,
conocidas las actividades se debe repartir los puestos. (Que trabajos se hacen,
cuales los procedimientos, con que se realiza y donde se realizaré el trabajo).

Divisién del trabajo

Permite repartir el trabajo y ordenar los puestos, agrupandolos de diferentes
maneras, de acuerdo a las caracteristicas de la empresa. Para ello debe definir qué
es lo principal para la empresa: Clientes, Producto, Proceso de produccién, Lugar de
la empresa o la combinacion de los mismos. Esta depende de la cantidad de tareas

y del nimero y calidad de los empleados.
Combinacién de tareas.

Conocido como departamentalizacion, cuando la empresa crece y contrata mas
personas para desarrollar sus actividades, es necesario agrupar a los trabajadores
cuyas tareas se encuentren relacionadas entre si, como ser: ventas, produccion,
contabilidad, mercadeo y personal. A esta combinacion del trabajo se lo llama
departamentalizacién. Posteriormente, se debe efectuar el organigrama de la
empresa donde se describa al responsable, al trabajador y la cantidad con el que

cuenta, que actividades realizan y el nivel de las actividades.

Coordinacion del trabajo.

Conocido el aporte del trabajador a la microempresa y el enlace de los trabajos que
realizan, que no existe retrasos y que se realiza el trabajo de la mejor manera
posible a esto se lo denomina la coordinacion en el trabajo. Por ello, la coordinacién
es importante en toda la empresa, mas aun cuando el empresario brinda cierta
libertad a sus trabajadores para que realicen sus trabajos sin su vigilancia estrecha.
Finalmente, se dice que la coordinacién es la unién de todos los trabajos para
alcanzar la meta. Entonces: si se tiene ventas, compras y produccion; existen los
objetivos particulares: objetivo de ventas, objetivos de compras y objetivo de

produccion, entonces estos confluyen en el objetivo de la empresa.
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Seguimiento y reorganizacion. Se ha visto que la organizacion es un proceso
continuo, es decir es hacer periddicamente una evaluacion de los cuatros pasos
anteriores. Sin embargo, cuando las micro empresas crecen y la situacion cambia,
entonces la estructura de la empresa tiene que ser evaluada nuevamente, para
asegurarse de que corresponde a una operacion efectiva y eficiente para llenar las
necesidades actuales.

La direccién de una microempresa.

La direccibn se la considera como la capacidad para guiar y motivar a los
trabajadores para lograr los objetivos de la empresa, mientras que, al mismo tiempo,
se establecen relaciones duraderas entre los empleados y la empresa. Sin embargo,
en esencia la direccién implica el logro de objetivos con y por medio de personas.
Por lo tanto, un dirigente debe interesarse por el trabajo y por las relaciones
humanas. En pocas palabras, el micro empresario es un dirigente que maneja su

propia empresa y debe buscar una direccion eficaz.

Asesoria de Marketing

La asesoria de marketing en una empresa que recién comienza a dar sus primeros
pasos en el mundo comercial, resulta ser una herramienta fundamental para su
correcto desempefio.

La asesoria de marketing es la accién de informar acerca de las metodologias que
se utilizan en el mercado actual, ayudando asi a una empresa, a desarrollar sus
actividades buscando posesionarse en un lugar privilegiado dentro del mercado. En
este sentido, la asesoria de marketing lleva a cabo un estudio muy profundo acerca
de las tendencias actuales del mercado, para poder determinar cuales seran las
estrategias mas convenientes para que la empresa emplee como arma de
competencia.

Si se quiere dar una definicion algo mas técnica sobre la asesoria de marketing,
entonces se dice que la misma se trata de un conjunto de tacticas estratégicas que
son utilizadas con el fin de la correcta y exitosa comercializacion y distribucion de un
producto o servicio que sea ofrecido por la empresa en cuestion. La asesoria de
marketing suele concentrarse especialmente en llevar a cabo un analisis acerca de

los gustos que poseen los diferentes tipos de consumidores, con la pretension y el
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fin de lograr establecer sus necesidades y sus deseos, influyendo en su
comportamiento para que de esa manera los mismos, deseen adquirir aquellos
bienes que ya existente en el mercado.

La actividad de la asesoria de marketing incluye la planificacion, organizacion,
direccion y control de todas aquellas decisiones determinantes en una empresa, que
suelen ser tomadas para establecer las diferentes lineas de los productos, junto con
los precios y su respectiva promocion. En estas areas patrticulares, la asesoria de
marketing es un elemento imprescindible. Ademas, la misma es responsable de toda
la distribucion fisica de cada uno de los productos lanzados al mercado,
estableciendo todos los canales correspondientes a la distribucion que se utilizaran,
y a su vez supervisando y controlando el transporte de bienes que sale desde la
fabrica con todos los productos correspondientes y hasta el almacén en donde
quedaran almacenados, y de alli, al punto de venta final, es decir, a los comercios.
Teniendo en cuenta que la asesoria de marketing indica todo esto, entonces se
debe tomar conciencia y considerar este elemento como fundamental para el

desarrollo comercial de una empresa.
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Definicion de Marketing

El término marketing o mercadotecnia, tiene diversas definiciones. Segun Philip
Kotler (considerado por algunos padre del marketing moderno) es el proceso social
y administrativo por el que los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al
crear e intercambiar bienes y servicios .También se le ha definido como una filosofia
de la direccibn que sostiene que la clave para alcanzar los objetivos de la
organizacion reside en identificar las necesidades y deseos del mercado objetivo y
adaptarse para ofrecer las satisfacciones deseadas por el mercado de forma mas
eficiente que la competencia.

El marketing es también un proceso que comprende la identificacién de necesidades
y deseos del mercado objetivo, la formulacién de objetivos orientados al consumidor,
la construccién de estrategias que creen un valor superior, la implantacién de
relaciones con el consumidor y la retencion del valor del consumidor para alcanzar
beneficios.

Beneficios del Marketing

1. Reconocimiento de una marca; mediante la aplicacién del marketing tu marca
ganarapor parte de los consumidorescierto reconocimientodentro del mercado, esto
implica que seimplantara una marca en la mente de estos, asegurando que en una

préxima compra los consumidores busquen tu marca con la intencion de comprarla.

2. Ganar y fidelizar clientes, tengamos en cuenta no confundir este beneficio con el
beneficio de reconocimiento de marca, puesto que éste solo asegura una compra,
mas no asegura que el cliente retorne mas de una vez por tus productos. Es por ello
que el beneficio de fidelizar clientes nos proporciona la seguridad de la intencién de
compra por parte de los clientes, se entiende por esto, como el retorno del cliente a

comprar una misma marca frecuentemente.

3. Proporciona informacion; con la informacion que recolectapodremos saber las
necesidades, preferencias, gustos de nuestros posibles clientes e incluso también
nos ayudara a poder crear o modificar nuestro producto, para que asi tenga mayor
aceptacion en el mercado. Coneste beneficio podremos tomar decisiones acertadas

a favor de la empresa.
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4. |dentificar a los clientes reales, esto implica conocer e interactuar con los
clientes potenciales, estos son los posibles compradores, y asi evitarnos de llegar a
personas que jamas comprarian nuestro producto, un ejemplo de ello es tratar de
vender chocolates a personas con diabetes, puesto que iria en contra de su salud, y
no tendria la aceptacion por parte de este publico.

5. Ahorro de tiempo, mediante una comercializacion eficaz con nuestros
proveedores, clientes e incluso con los trabajadores, lograremos el ahorro de tiempo
y dinero. Ganarle tiempo al tiempo es desde ya un punto a nuestro favor.

6. Mayores ganancias, Uno de los objetivos primordiales de toda empresa es
obtener mayores ganancias, y para esto estd el marketing, su correcta aplicacion

nos retribuira con muy buenos beneficios monetarios.

Ahora que hemos visto estos beneficios, la tarea eslograr alcanzarlos, lo cual no
sera un trabajofacil, pero, aplicando adecuadas estrategias de marketing y la
creacion de unplan de marketing, seguro se lograran los objetivos planteados.

En nuestras siguientes publicaciones desarrollaremos a detalle su realizacién vy
proporcionaremos ejemplos reales de pequefias empresas que han puesto el

marketing como una de sus armas para combatir.

Los beneficios mencionados tan solo son los mas primordiales, la aplicacién del
marketing es muy amplia al igual que sus beneficios y todos ellos se traducen en el
posicionamiento de tu empresa, logrando ser competitiva y estar a la altura del

mundo moderno.
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Definicion de las Asesorias

La asesoria es una actividad muy comun por estos dias, pero informalmente
utilizada desde tiempos inmemoriales por el hombre, mediante la cual se le brindara
el apoyo necesario a las personas que asi lo requiriesen para que puedan
desarrollar diferentes actividades, motivos de la consulta y finalmente, a través del
trabajo que la asesoria en cuestion le brinde, poder lograr la comprension de
diferentes situaciones en las cuales se halla la persona o institucion que solicita

asesoria, judiciales, econémicas, politicas, financieras, inmobiliarias, entre otras.

El principal beneficio que reporta la asesoria a quien acude a ella es la ayuda que
otorga a la hora de resolver dudas especificas en el area de interés. EI motivo de
creacion de la asesoria ha sido precisamente éste, el de ayudar a las personas en
aguello en lo que presentan dificultades o en aquello que siempre ha constituido
para ellos un problema.

Cabe destacar que el asesor, tal como se denomina al individuo encargado de la

asesoria, siempre deberéa ser un profesional de la materia a tratar.

Existen diferentes tipos de asesoria, a saber: asesoria juridica, por ejemplo, ésta nos
alertara y encauzara en los tramites a realizar cuando se abre un negocio o una
empresa, cualquiera sea la naturaleza de ésta, la asesoria nos orientara acerca de
las condiciones de contratacion del personal, sobre la regularizacién de los bienes

que ostenta la institucion en cuestion, entre tantisimas tareas.

Por su lado, la asesoria administrativa, también a instancias de la apertura de un
nuevo negocio, nos orientara sobre la presentacion de proyectos para poder
conseguir el financiamiento que la misma necesita para funcionar; también se
encargara del seguimiento y rdbrica de los libros que llevan los registros de la

empresa.

En tanto, la asesoria de tipo contable, serad aquella que nos dara luz acerca de los
modos mas sencillos para cumplir con las obligaciones tributarias que correspondan

de acuerdo al rubro.
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Otra asesoria muy comun por estos dias es la asesoria informética, la cual por
supuesto se ocupara de las diferentes contingencias en este ambito, como ser: uso
de internet y redes informaticas, la capacitacion del personal en programas

especificos, entre otras tareas.

Por otra parte, en el ambito educativo, es comun que nos encontremos con la
llamada asesoria educativa, la cual se ocupa de asistir, a través de sugerencias,
opiniones e ilustraciones, a los directores o profesionales de las instituciones

escolares, con el objetivo de mejorar la calidad de la educacion.

Y otros de los usos de la palabra nos permiten referirnos al oficio del asesor y a la

oficina del asesor.
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5.3 JUSTIFICACION

En el canton Milagro existen negocios que tienen una débil estructura de imagen,
ademas el desconocimiento de herramientas técnicas y administrativas por parte de
los microempresarios impide que sus empresas logren desarrollarse y ser
competitivas a nivel del mercado y debido a que no cuenta con la tecnologia

suficiente muchas de ellas no progresan y otras han desaparecido.

En este canton no existe una empresa dedicada a fortalecer los conocimientos a
través de capacitaciones o asesorias en Marketing, para mejorar sus ventas
considerando que es el motor de la empresa y que contribuye al desarrollo

socioeconémico.

Esta propuesta tiene como finalidad proponer una estructura organizacional
orientada a brindar asesorias de marketing a los microempresarios del canton
Milagro con el fin de obtener una mejor rentabilidad para las microempresas, debido
a que tenemos los conocimientos apropiados para ayudar a las microempresas, se
ha considerado que es necesario la creacion de una asesoria de Marketing, la
misma gque ayudara a fortalecer las actividades comerciales de los microempresarios
del cantén Milagro a través de estrategias, planes de marketing desarrollar
herramientas y sistemas de medicion, construir una marca soélida que sea facil hablar

de la misma y convertirnos lideres en el mercado.
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5.4 OBJETIVOS.

5.4.1 Objetivo General de la propuesta

Crear una microempresa de asesoria de Marketing en en el canton Milagro,
cumpliendo con los requisitos legales establecidos para contribuir en el desarrollo

comercial de los negocios del canton.
5.4.2 Objetivos especificos

e Disefar la directriz filoséfica del negocio.

e Definir la estructura funcional a través de un organigrama.

e Delimitar las actividades de cada cargo mediante un manual de funciones.

e Efectuar un andlisis PORTER y FODA que permita establecer la posicion
estratégica del negocio.

e Elaborar estrategia de posicionamiento de mercado empleando el marketing
Mix.
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5.5 UBICACION.

La microempresa de asesoria estara ubicado en el Pais Ecuador, provincia del Guayas, Canton Milagro, en la Av. Garcia Moreno

# 727 y Chile. La ventaja de este Sitio, ser céntrico y de facil ubicacion, junto a la Camara de Comercio de Milagro el local es en la

planta alta y es alquilado.

Figura 1. Ubicacion
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DISTRIBUCION INTERNA DE LA ASESORIA ADMINISTRATIVA

Figura 2. Distribucion Interna de la Asesoria Administrativa
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5.6 FACTIBILIDAD.
Mision
Ser una empresa a disposicion de nuestros clientes mediante asesorias, de acuerdo

a las necesidades del negocio y el mercado, aplicando estrategias, métodos y

operaciones que contribuyan al desarrollo comercial del canton.

Vision
Ser reconocidos como una empresa lider de asesoria de marketing a nivel

regional y nacional, impulsando la prosperidad de nuestros clientes con base en

los valores universales para promover mejor calidad de vida.

Valores Corporativos

¢ Responsabilidad

e Compromiso

e Confidencialidad con nuestros clientes
e Perseverancia

e Entusiasmo

e Honestidad

e Trabajo en equipo
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Organigrama estructural de la Asesoria Administrativa.

Cuadro 18. Organigrama Sociedad Colectiva

I GERENTE |

ICONTADOR

l ASESOR 1 '

ISECRETARIA

EVENTAS 1

l:I;ROMOTOR

b

ROMOTOR
E VENTAS 2
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Manual de funciones

Nombre del cargo: gerente (area: administrativa)
Jefe inmediato: junta de socios

NUumero de personas en el 1

cargo:

Objetivo:

mantener un control y supervision de la empresa
Funciones
1.Asumir el control sobre el personal al servicio
2.Planificar, organizar, controlar y orientar las distintas areas de trabajo
3.Supervisar la gestion del presupuesto de naturaleza econdmica

4. Entregar informes mensuales

5. Disposicidon a nuevas tareas asignhadas

perfil del cargo: Seré la encargada de dirigir, coordinar y supervisar que todas las
actividades de la empresa se cumplan para ello debe hacer un
seguimiento y control de todas y cada una de las areas que
pertenecen a la empresa

Requisitos Requisitos intelectuales:
Instruccion: Ingenieria en administracion de empresas
Formacion en psicologia
ingeniero en Marketing

experiencia: 4 afios

Actitudes: Honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio,
autonomia, puntualidad.

Responsabilidades adquiridas: supervision y control de
personal para garantizar el buen funcionamiento de la empresa.

ambiente: oficina
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Manual de funciones

Nombre del cargo: Secretaria (area: administrativa)
Jefe inmediato: Gerente
numero de personas en el cargo: 1

objetivo:

ayudar a llevar un orden de los archivos y documentos de la empresa

Funciones

l.resivir,revisar,contestar,enviar y archivar la correspondenciay documentos

de laempresa

2.llevar la agenda del gerente y anunciar las personas que lo soliciten

3. contestar las lineas telefénicas

4. elaborar y presentar informes mensuales

5. disposicion a nuevas tareas asignadas

perfil del cargo:

Requisitos

Servir de apoyo y coordinacion para que los servicios
administrativos y ejecutivos se desarrollen adecuadamente y
eficiente

requisitos intelectuales:

Instruccion: bachiller comercial,atencién al cliente,técnica en
sistemas

experiencia: 2 afos

actitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio,
autonomia, puntualidad, orden, discrecion, compromiso

Responsabilidades adquiridas: recibir y enviar documentos
confidenciales de la empresa y mantener discrecion de no publicar
datos.

ambiente: oficina
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Manual de funciones

Nombre del cargo: Contador publico
Jefe inmediato: Gerente

NUumero de personas en el 1

cargo:

Objetivo:

mantener las cuentas al dia para saber el estado econémico de la empresa

Funciones
1.Clasificar, registrar, analizar e interpretar la informacion financiera del plan de

cuentas

2.Preparay presentar informes sobre la situacion financiera de la empresa
3. Preparar y presentar tributo al orden municipal, departamental y nacional
4. Clasificar los estados financieros

5. Asesorar al gerente y a la junta de socios

6. disposicién a nuevas tareas asignadas

Perfil del cargo: Le reportara al gerente el estado actual de la empresa en la parte
econdmica con el fin de llevar una contabilidad clara y precisa

Requisitos Requisitos intelectuales:
Escolaridad: profesional en el &rea de contaduria publica
Experiencia: l1afios
Actitudes: honesto, responsable, respetuoso, tolerante, criterio,
autonomia, puntualidad, orden, discrecion, compromiso, eficaz,

agilidad mental y destreza para los nimeros

Responsabilidades adquiridas: mantener e informar de los
estados financieros de la empresa.

ambiente: oficina
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Manual de funciones

Nombre del cargo: Asesor de ventas

Jefe inmediato:

Gerente

Numero de personas enel 2

cargo:

Objetivo:

Vender todos los servicios de la empresa con buen trato y cordialidad.

Funciones

1. Buscar Nuevos Clientes y lograr fidelizarlos.

2. Atender y vender los servicios que ofrece la asesoria.

3. Llevar apuntes de las actividades que realice .

perfil del
cargo:

Requisitos

Persona acta para convencer al cliente y mantener una
atencion con cordialidad y explicarle detalladamente sobre los
servicios que ofrece la microempresa.

Requisitos intelectuales

Escolaridad: bachiller

Experiencia: 6 meses

Actividades: Agilidad, destroza, control, credibilidad,
convencimiento, puntualidad, agilidad mental.

Responsabilidades: resistencia a largas jornadas de pie y
caminata continda

condiciones de trabajo

ambiente: mucho ruido y personal diferente de llevar
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manual de funciones

nombre del cargo: Asesor

jefe inmediato: Gerente

numero de personas en el Contrato por servicios
cargo:

objetivo: Dirigir las asesorias para las respectivas teméticas de acuerdo a las
necesidades de los clientes.

Funciones
1.Buscar e investigar nuevas técnicas y métodos para las actividades que se

realizan en las asesorias.
2. Cumplir con las actividades programadas y contratadas
3.Analizar lainquietudes de los microempresarios para resolver sus dudas.

4. Incentivar a los microempresarios a emprender nuevos retos .

perfil del sera el encargado de estar buscando nuevas estrategias de

cargo: marketing para aplicarlas a las asesorias para mejorar la
rentabilidad de los microempresarios.

Requisitos Requisitos intelectuales:

Instruccion: Postgrado Y Maetrias .
experiencia: 5 afos

actitudes: estratégico, honesto, responsable, respetuoso, tolerante,
innovador.

responsabilidades adquiridas: seré el encargado de llevar a cabo
la asesoria y lograr que esta sea un éxito rentable para la empresa

ambiente: Lugar de la Asesoria
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Factibilidad Legal.

Permiso y patente municipal

Este permiso o documento se lo obtiene en las oficinas de la muy ilustre
municipalidad del cantdén. Presentando la siguiente documentacion:

- Registro unico de (RUC). Contribuyentes

- Copia de la cedula de identidad del representante legal.

- Copia del certificado de votacion del representante legal.

- Formulario de declaracion para obtener la patente.

Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Una vez que el personal del cuerpo de bomberos haya inspeccionado el local, la
mencionada entidad otorga este permiso. En la revisidbn basicamente se revisa la
instalacién y se asegura que tengan medios para prevenir y contrarrestar cualquier

tipo de incendio que se presente.

Actuacion de los cuerpos de bomberos y bomberas y administracion de
emergencias de caracter civil

Competencia

Articulo 19. Los Cuerpos de Bomberos y Bomberas y Administraciéon de
emergencias de caracter civil, son los 6rganos competentes para la prevencion,
preparacion y atencion de incendios y otras emergencias; asi como para la
realizacion de inspecciones técnicas y emision de informes sobre las condiciones de
seguridad en espacios publicos, comerciales o privados de uso publico.
Inspecciones

Articulo 20. Ninguna persona podra oponerse a las inspecciones que el Cuerpo de
Bomberos y Bomberas y Administracion de Emergencias de caracter civil

competente practique con el fin de evitar cualquier emergencia.’

*http://asambleanacional.gov.ec/blogs/vethowen_chica/2010/04/20/proyecto-de-ley-

de-bomberas-y-bomberos/
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Cumplimiento de normas

Articulo 21. Los Cuerpos de Bomberos y Bomberas y Administracion de
Emergencias de caracter civil, verificaran la aplicacion de las disposiciones sobre
prevencion y proteccién contra incendios y otros siniestros, con el proposito de
constatar el cumplimiento de las normas de seguridad en sus respectivas

jurisdicciones.

Incumplimiento de normas de seguridad

Articulo 22. Si de las inspecciones realizadas se evidencia la falta o deficiente
cumplimiento de dichas normas, el Cuerpo de Bomberas y Bomberas vy
Administracion de Emergencias de caracter civil respectivo notificard a los
propietarios, administradores y usuarios de los inmuebles para que procedan a
adoptar las medidas respectivas.

De no realizarse los correctivos procedentes en los plazos previstos, el Primer
Comandante del Cuerpo de Bomberos en coordinacion con el Ministerio de Interior y
Justicia clausurara temporalmente el inmueble o establecimiento de que se trate,
hasta tanto se subsanen las causas que originaron la medida. Las decisiones que se
tomen de conformidad con lo dispuesto en el presente articulo se impondran

mediante acto motivado.

Procesamiento de denuncias

Articulo 23. Los Cuerpos de Bomberos y Bomberas y de Administracién de
Emergencias de caracter civil, de oficio o por denuncia investigaran las presuntas
infracciones a las normas técnicas de prevencion y proteccidén contra incendios y
otras emergencias, que pongan en peligro el ambiente, la vida de las personas, la
integridad de sus bienes o el ejercicio de sus derechos, y estan facultados para
adoptar en el ambito de su competencia, las medidas pertinentes para solventar la

irregularidad detectada.

Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) permite que el negocio funcione
normalmente y cumpla con las normas que establece el cédigo tributario en materia

de impuestos.
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La siguiente codificaciéon y reformas a la ley del registro uUnico de
contribuyentes

Capitulo |

De las disposiciones generales

Art. 1.- Concepto de Registro Unico de Contribuyentes.- Es un instrumento que
tiene por funcion registrare identificar a los contribuyentes con fines impositivos y
como objeto proporcionar informacion a la Administracion Tributaria.

Art. 2.- Del Registro (Sustituido inc. 1 por el Art. 21 de la Ley 41, R.O. 206, 2-XII-97).-
El Registro Unico de Contribuyentes sera administrado por el Servicio de Rentas
Internas.

Todos los organismos del Sector Publico asi como las instituciones, empresas
particulares y personas naturales estan obligados a prestar la colaboracion que sea
necesaria dentro del tiempo y condiciones que requiera dicha Direccion.

Art. 3.- De la Inscripcion Obligatoria.- (Reformado por el Art. 4 de la Ley 63, R.O.
366, 30-1-90).- Todas las personas naturales y juridicas entes sin personalidad
juridica, nacionales y extranjeras, que inicien o realicen actividades econémicas en
el pais en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos
gue generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras
rentas sujetas a tributacion en el Ecuador, estan obligados a inscribirse, por una sola
vez, en el Registro Unico de Contribuyentes. Si un obligado a inscribirse no lo
hiciere, en el plazo que se sefala en el articulo siguiente, sin perjuicio a las
sanciones a que se hiciere acreedor por tal omision, el Director General de Rentas
asignara de oficio el correspondiente nimero de inscripcion.

También estan obligados a inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes, las
entidades del sector publico; las Fuerzas Armadas y la Policia Nacional; asi como
toda entidad, fundacién, cooperativa, corporacién, o entes similares, cualquiera sea

su denominacioén, tengan o no fines de lucro.

Los organismos internacionales con oficinas en el Ecuador; las embajadas,
consulados y oficinas comerciales de los paises con los cuales el Ecuador mantiene
relaciones diplomaticas, consulares o comerciales, no estan obligados a inscribirse
en el Registro Unico de Contribuyentes, pero podran hacerlos y lo consideran

conveniente.
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Art. 4.- De la inscripcion.- La inscripcion a que se refiere el articulo anterior sera
solicitada por las personas naturales, por los mandatarios, representantes legales o
apoderados de entidades, organismos y empresas, sujetas a esta Ley, en las
oficinas o dependencias que sefiale la administracion preferentemente del domicilio
fiscal del obligado.

Las personas naturales o juridicas que adquieran la calidad de contribuyentes o las
empresas nhuevas, deberan obtener su inscripcion dentro de los treinta dias
siguientes al de su constitucién o iniciacion real de sus actividades segun el caso y
de acuerdo a las normas que se establezcan en el Reglamento.

Aquellos contribuyentes, personas naturales que desarrollen actividades como
empresas unipersonales, y que operen con un capital en giro de hasta S/. 10.000,00,
seran consideradas Unicamente como personas naturales para los efectos de esta
Ley. En todo caso, la Direccion General de Rentas, debera, de conformidad con lo
prescrito en el Reglamento, calificar estos casos.

La solicitud de inscripcion contendra todos los datos que sean requeridos, y que
seflale el Reglamento y se presentaran en los formularios oficiales que se
entregaran para el efecto.

En caso de inscripciones de oficio la administracion llenard los formularios
correspondientes.

Art. 5.- Del NUmero de Registro.- La Direccién General de Rentas, establecerd, el
sistema de numeracion que estime mas conveniente para identificar a las personas
juridicas, entes sin personalidad juridica, empresas unipersonales, nacionales y
extranjeras, publicas o privadas.

Para las personas naturales, que no constituyan empresas unipersonales, el nimero
de identificacion tributaria estard dado por el numero de la cédula de identidad y/o
ciudadania.

Art. 8.- De la Intransferibilidad del Certificado de Inscripcion.- El certificado de
inscripcion con el nimero de identificacion tributaria es un documento publico,

intransferible y personal.

Art. 9.- De las Responsabilidades.- Los obligados a inscribirse son responsables
de la veracidad de la informaciéon consignada, para todos los efectos juridicos

derivados de este acto.
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En el caso de los responsables por representacion se estard a lo dispuesto en el
articulo 26 del Cédigo Tributario.

Art. 10.- Del uso del numero de Inscripcion en Documentos.- El nimero de
inscripcion en el Registro Unico de Contribuyentes determinado en la forma
establecida en el articulo 5 de esta Ley, debera constar obligatoriamente en los
siguientes documentos:

a) Cédula Tributaria;

b) Certificado Militar o Cédula de las Fuerzas Armadas;

c) Certificado de antecedentes personales conferido por la Policia Civil Nacional,

d) Documento de afiliacion personal al Seguro Social,

e) Licencias de conductores;

f) Matriculas de Comerciantes;

g) Matriculas de Industriales;

h) Cédulas de Agricultores;

i) Documento de afiliaciones a las Camaras de Artesanias y Pequefias Industrias;

j) Carnés de los Colegios Profesionales;

k) Registros de importadores y exportadores;

l) Documentos que contengan la matricula de vehiculos (no placas);

m) Catastro de la Propiedad;

n) Declaraciones y comprobantes de pago de toda clase de tributos, cuya
recaudacion se realice por cualquier tipo de institucion;

f) Certificado de no adeudar al Fisco o a los Municipios;

o) Facturas, Notas de Ventas, Recibos y mas documentos contables que otorgan los
contribuyentes por actos de comercio 0 servicios;

p) Planillas de sueldos de todas las instituciones de derecho publico o privado;

q) Permisos de importacion, pélizas de exportacion y pedimentos de aduana,

r) En todos los documentos que el Estado y las instituciones oficiales y privadas
confieran en favor de terceros y siempre que se relacionen con aspectos tributarios;

s) En todas las etiquetas y envases de productos que fisicamente asi lo permitieren.

Superintendencia de Compaiiias.- la Informacién correspondiente de acuerdo al
articulo 20 de la Ley de Compaifiias, que entre otros determina enviar en el primer

cuatrimestre de cada afo:
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a) Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta de
pérdidas y ganancias, asi como de las memorias e informes de los administradores y
de los organismos de fiscalizacion establecidos por la Ley;

b) La ndbmina de los administradores, representantes legales y socios o accionistas;
c) Los demas datos que se contemplaren en el reglamento expedido por la
Superintendencia de Compafiias.

El balance general anual y el estado de la cuenta de pérdidas y ganancias estaran
aprobados por la junta general de socios 0 accionistas, segun el caso; dichos
documentos, lo mismo que aquellos a los que aluden los literales b) y c) del inciso
anterior, estaran firmados por las personas que determine el reglamento y se

presentaran en la forma que sefiale la Superintendencia.

Servicio de Rentas Internas.- las siguientes obligaciones tributarias:
a) Anexo de compras de retenciones en la Fuente por Otros conceptos
b) Declaracion de Impuesto a la Renta Sociedades

c) Declaracién de Retenciones en la Fuente

d) Declaracion Mensual de IVA
SOCIEDAD COLECTIVA

Articulo 59.-Socidad Colectiva: Sociedad colectiva es la que existe bajo una razon
social y en la cual todos los socios responden de modo subsidiario, ilimitada y

solidariamente, de las obligaciones sociales.
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Anélisis de mercado

Cuadro 19. Fuerzas de Porter

Camara de Comercio
Guayaquil, SECAP,
CAC, Universidades
locales y nacionales:
Espiritu Santo,
Politecnica Salesiana.

Expositores . _ _
Nacionales e La competencia directa Microempresarios

Internacionales, es. Personas Naturales

Camara de CAC ( Comunidad de y Juridicas,
Comercio de Aprendizaje Comerciantes

Milagro, Multi Print, Continuo);Camara de Formales e

Compu Store. Comercio de Milagro. Informales.

Videos Conferencias,
Asesorias Virtuales,

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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ANALISIS FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

Clima laboral positivo.
Cultura organizacional de compromiso hacia la institucion.

Ubicacién de la oficina de Asesoria en un sitio propicio.

Capacitacion y actualizacion constante del talento humano.

Asesoramiento conforme a los requerimientos del cliente.

DEBILIDADES

Recientes en el mercado.
Instalacién pequefia.
Insuficiente capital.

No contar con una cartera de clientes establecida.
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FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

Convenios con la Universidad Estatal de Milagro.

Convenios con entidades que asocian a los microempresarios.

Asesoria a la camara de comercio.

Entidades financieras que otorguen créditos a los microempresarios.

Falta de conocimientos de Marketing, administrativos y financieros por parte
de los microempresarios.

Mantener Contacto con expositores internacionales.

AMENAZAS

Desastres Naturales.
Competencia directa desleal.
Cambios de politicas gubernamentales.

Capacitacion gratuita por parte del gobierno.
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5.7 DESCRIPCION DE LA PROPUESTA.

Segmentacion y composicion del mercado

El mercado ha sido segmentado, teniendo como grupo objetivo a las microempresas
del cantdén Milagro ya que estas requieren asesorias orientadas a disefiar un cambio
de imagen corporativa. Dentro del cantén Milagro existen pocas asesorias, algunas

contables y administrativas.

Pero ésta asesoria de Marketing esta enfocada a reestructurar el ambiente que ha
llevado por largo tiempo una microempresa y lo cual no les ha permitido
desarrollarse como tal, por ello se quiere fortalecer los conocimientos de los
microempresarios, ya que estos llegan a ser nuestro enfoque principal del mercado,
ademas se ha estimado que los posibles clientes estarian dentro de una edad de 41
a 50 aflos con el 59% y entre 31 a 40 afios con el 20% del mercado,

independientemente del sexo que sean.

Este servicio se brindara en el Ecuador, Provincia del Guayas: Canton Milagro, el
cual consiste en Ofrecer seminarios de capacitacion y asesoramiento a los
microempresarios ademas de ayudar a que nuestros clientes sean competitivos y
desarrollen su participacién en el mercado y en consecuencia su rentabilidad, se
quiere fortalecer con estrategias y técnicas a las microempresas para que logren

minimizar sus recursos y optimizar los resultados de su negocio.

Los microempresarios a los cuales se dirige la asesoria poseen un 73% de
instruccion secundaria, el 14% Instruccién Primaria, y tan solo un 13% Instruccion

Superior, y que estan entre la clase media alta.

El objetivo es ayudar a las microempresas para que optimicen procesos y recursos
para su beneficio mediante las asesorias brindadas y de esta forma Contribuir al

progreso del cantdn Milagro.
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OBJETIVO

1. Crear una
microempresa de
Asesoria de
Marketing en el
canton Milagro
cumpliendo con los
requisitos legales
establecidos para
contribuir en el
desarrollo comercial
de los negocios del
cantén

OBJETIVO

2.Reunir los
documento
establecidos por la
ley para la apertura
de la microempresa

ESTRATEGIA

1.-Ejecutarse en un
tiempo razonable.
2.-Considerar
adecuadamente la
capacidad y los recursos

de la empresa.

ESTRATEGIA

2.Planificacion de los
documentos
correspondientes para
la apertura.

ACTIVIDAD

a. Guiar al logro de los
objetivos con la menor
cantidad de recursos, y
en el menor tiempo
posible.

Organizar las Asesorias

con los capacitadores.

ACTIVIDAD

a Tramite de

documentacion

B Legalizacion de la

apertura

Cuadro 20. Plan de Acciéon

COSTO

$ 36.474,00

COSTO

$500

FECHA DE
INICIO

15/05/2013

FECHA DE
INICIO

FECHA DE RESPONSABLE INDICADOR
FINALIZACION (SEGUIMIENTO
ACTIVIDAD)

03/06/2013 Los emprendedores Como va surgiendo la

empresa , y si se estan

cumpliendo sus

respectivas actividades

con respecto a las

asesorias y las metas

establecidas.

FECHA DE RESPONSABLE INDICADOR
FINALIZACION (SEGUIMIENTO
ACTIVIDAD)

Verificacion del
cumplimiento de las
normas tributarias
respectivas dentro de la

empresa

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Cuadro 21. Programa de Asesoria

PROGRAMA DE ASESORIA

ASISTENTES TEMAS INICIO HORA BREAK MATERIALES COSTO
*Plan de Marketing 03/06/2013 14:00 a Folletos- $30
18:00 Boligrafos-
10 microempresarios Refrigerios
*Posicionamiento en el 04/06/2013 14:00 a Refrigerios $15
mercado 18:00
*Optimizacién de Ventas | 05/06/2013 14:00 a Refrigerios $15
18:00
*Emprendimiento de 06/06/2013 14:00 a Refrigerios $15
negocios 18:00
*Reorganizacion 07/06/2013 14:00 a 16:30 a Refrigerios $15
administrativas 18:00 16:45
TOTAL DE COSTOS OPERATIVOS DE LAS ASESORIAS $90

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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LOGOTIPO

Figura 3. Logotipo
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Emprendimiento hacia el exito

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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MARKETING MIX

Producto

Se brindara servicios de asesorias para los microempresarios.
Precio

El precio se establecera respecto a los temas, el nimero de participantes, y los

expositores.
Plaza

La microempresa brindara sus servicios en el Cantén Milagro, en la Av. Garcia
Moreno # 727 y Chile. La ventaja de este sitio porque es céntrico y de fécil

ubicacion, junto ala Camara de Comercio de Milagro.

Con respecto a los canales de distribucion se lo realizara por medio de un equipo de

ventas que se encargaran de buscar nuevos clientes.
Publicidad

La publicidad de la microempresa se realizar4 a través de medios publicitarios, los
de mayor aceptacion de la ciudadania, por ejemplo con tripticos, en los sitios de
mas concurrencia y calles principales del canton, ésta distribucién se hara solo para
los dias de promocion, también se incluira prensa escrita, radio, vallas publicitarias

etc.

Promociones

En las promociones se establecera el 15% del descuento en el servicio durante el
primer mes desde la apertura de la microempresa Asesoria “AEM” (Asesoria

Emprendimiento y Marketing).

Por la inscripcion de 15 personas se proporcionara un descuento especial por cada

participante.
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Radio

Se emitira la publicidad por medio de la radio la Voz de Milagro a partir de su inicio

comercial, en el horario matutino.
Esta emisidn tendré este contenido:

“AEM” (Asesoria Emprendimiento y Marketing) te ofrece, la oportunidad de mejorar
tu negocio, fortaleciendo la imagen corporativa, y posicionandote como una

microempresa de alta competencia.

Ponemos a tu servicio personal altamente capacitado, ejecutando herramientas mas

adecuadas e ideas innovadoras al servicio de la comunidad.
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Cuadro 22. Precio

TASA DE INFLACION 4,10
INFLACION 2013 1,0410
DENOMINACION cODIGO 2013 2014 2015 2016 2017
Asesoria para la elaboracién de
p|anes de marke“ng para una 1000001 300,00 312,30 325, 10 338,43 352,31
microempresa ya establecida.
Asesoramiento para optimizar
sus entas 1000002 200,00 208,20 216,74 225,62 234,87
Asesoramiento en imagen
corporativa 1000003 180,00 187,38 195,06 203,06 211,39
Asesorfa (FIDELIZACION DE 1000004 160,00 166,56 173,39 180,50 187,90
CLIENTES)
Asesoria para ayudar al
microempresario a reducir los 1000005 100,00/ 104,10 108,37 112,81 117,44
riesgos al emprender algo nuevo.
Marketing en redes sociales
1000006 100,00 104,10 108,37 112,81 117,44
Estructuracion de Merchandising.
1000007 100,00 104,10 108,37 112,81 117,44

Fuente : Estados Finacieros
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Tarjeta de presentacion

Figura 4. Tarjetas
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“Emprendimiento hacia el exito

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Triptico

ASESCRIA BE MARKETING

ASESORIA EMPRENDIMIENTO & MARKETING

EXPOSITORES

NACIONALES

Figura 5. Triptico

TEMATICAS

Asesoria para la
elaboracion de
planes de Marketing
Asesoria para
optimizar sus
ventas.
Asesoramiento en
imagen corporativa.
Asesoria
(Fidelizacion de

clientes)

Elaborado por : Silvana Orellana y Elena Castillo

MISION

Ser una empresa a disposicion de
nuestros clientes mediante
asesoria de acuerdo a las

necesidades del negocio y el
mercado, aplicando estrategias,
meétodos y operaciones que
contribuyan al desarrolllo
comercial del Canton.

VISION

Ser reconocidos como una
empresa lider de asesoria de
marketing a nivel regional y
nacional, impulsando la
prosperidad de nuestros clientes
con base en los valores
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5.7.1 Actividades.
¢ Créditos que se van a tramitar.(financiamiento)

¢ Cotizacion de Compra de materiales, equipos de oficina.

e Negociacion y compra de materiales.

e Proceso de reclutamiento y seleccion del personal.

e Charlas con el talento humano de la organizacion, para asesorarlos referentes a
las actividades.

e Negociar con los proveedores.(Asesores)

e Programar los medios publicitarios que se emplearan.

e Realizar la contabilidad de los movimientos economicos.

e Presentar los resultados que se han obtenido.

e Adecuacion del local

e Inauguracién de la Asesoria de Marketing.
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5.7.2 Recursos, andlisis financiero.
Los recursos y medios de trabajo utilizados en este trabajo son los siguientes:

Cuadro 23. Financiero

PRESUPUESTO DE INVERSION

ANO 2013
INVERSION

UNIDAD usb

EQUIPO DE COMPUTO

COMPUTADORA 4 2.000,00
IMPRESORA 2 320,00
SOFTWARE DE CONTROL 1 1.500,00
PROYECTOR 2 1.200,00
TOTAL EQUIPO DE COMPUTO 5.020,00

MUEBLES Y ENSERES

ESCRITORIO DOBLE ADMINISTRADOR 4 1.800,00
COUNTER DE RECEPCION 1 150,00
SILLAS GIRATORIAS 4 180,00
MESAS 10 250,00
SILLAS SENCILLAS 20 300,00
ARCHIVADORES 4 624,00
TOTAL MUEBLE DE OFICINA 3.304,00

EQUIPO DE OFICINA

TELEFONOS 1 50,00
AIRE ACONDICIONADO 2 1.600,00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA 1.650,00
TOTAL 9.974,00

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Anédlisis financiero.

Cuadro 24. Idicadores Finacieros

INDICADORES FINANCIEROS

ASESORIA DE MARKETING - AEM

ANOS
DATOS 2013 2014 2015 2016 2017
ACTIVO CORRIENTE 6.694,70 21.021,39| 36.816,84| 51.071,72| 61.015,70
PASIVO CORRIENTE 351,46 5.003,26| 10.196,91| 15.486,43| 19.378,55
ACTIVOS TOTALES 14.500,13 26.658,25| 40.284,64| 54.044,12| 63.492,70
CAPITAL 5.989,60 5.989,60 5.989,60 5.989,60 5.989,60
PATRIMONIO 6.681,05 15.832,81| 26.050,57| 36.456,97| 44.114,16
UTILIDAD NETA 691,45 9.843,21| 20.060,97| 30.467,37| 38.124,56
VENTAS NETAS 40.080,00 55.964,16| 73.083,45| 88.904,24| 102.349,16
INVERSIONES INMEDIATAS 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PASIVOS TOTALES 7.819,09 10.825,45| 14.234,07| 17.587,15| 19.378,55
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 31.720,00 47.261,40| 64.023,87| 79.473,23| 92.531,47
ACTIVO FIJO NETO 7.805,43 5.636,86 3.467,80 2.972,40 2.477,00
PASIVO LARGO PLAZO 7.467,63 5.822,19 4.037,16 2.100,72 0,00
COSTO DE VENTAS 8.360,00 8.702,76 9.059,57 9.431,02 9.817,69
GASTOS DE OPERACION 29.999,03 31.865,54| 33.356,18| 33.261,03| 34.934,24

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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PRESUPUESTO DE GASTOS

Cuadro N 25. Presupuesto de gastos

2013 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |[SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE/DICIEMBRE TOTAL
ARRIEN DO 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 4.200,00
SALARIOS 1.813,71 1.813,71 1.813,71 1.813,71 | 1.813,71 [ 1.813,71 1.813,71 1.813,71 1.813,71 1.813,71 1.813,71 1.813,71 21.764,46
TELEFONO 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
AGUA 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00 96,00
ENERGIA ELECTRICA 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
INTERNET 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 22,50 270,00
SUMINISTROS 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 25,00 300,00
TOTAL 27.830,46
1,041
2014 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE/DICIEMBRE TOTAL
ARRIEN DO 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 385,00 4.620,00
SALARIOS 1.927,87 1.927,87 1.927,87 1.927,87 | 1.927,87 | 1.927,87 1.927,87 1.927,87 1.927,87 1.927,87 1.927,87 1.927,87 23.134,46
TELEFONO 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 624,60
AGUA 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 8,33 99,94
ENERGIA ELECTRICA 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 52,05 624,60
INTERNET 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 23,42 281,07
SUMINISTROS 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 26,03 312,30
TOTAL 29.696,97
2015 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE|DICIEMBRE TOTAL
ARRIEN DO 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 423,50 5.082,00
SALARIOS 2.006,91 2.006,91 2.006,91 2.006,91 | 2.006,91 | 2.006,91 2.006,91 2.006,91 2.006,91 2.006,91 2.006,91 2.006,91 24.082,97
TELEFONO 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 650,21
AGUA 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 8,67 104,03
ENERGIA ELECTRICA 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 54,18 650,21
INTERNET 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 24,38 292,59
SUMINISTROS 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 27,09 325,10
TOTAL 31.187,12
2016 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |[SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE/DICIEMBRE TOTAL
ARRIEN DO 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 465,85 5.590,20
SALARIOS 2.089,20 2.089,20 2.089,20 2.089,20 | 2.089,20 | 2.089,20 2.089,20 2.089,20 2.089,20 2.089,20 2.089,20 2.089,20 25.070,37
TELEFONO 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 676,87
AGUA 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 9,02 108,30
ENERGIA ELECTRICA 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 56,41 676,87
INTERNET 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 25,38 304,59
SUMINISTROS 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 28,20 338,43
TOTAL 32.765,63
2017 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO |SEPTIEMBRE | OCTUBRE [NOVIEMBRE/DICIEMBRE TOTAL
ARRIEN DO 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 512,44 6.149,22
SALARIOS 2.174,86 2.174,86 2.174,86 2.174,86 | 2.174,86 | 2.174,86 2.174,86 2.174,86 2.174,86 2.174,86 2.174,86 2.174,86 26.098,26
TELEFONO 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 704,62
AGUA 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 9,39 112,74
ENERGIA ELECTRICA 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 58,72 704,62
INTERNET 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 26,42 317,08
SUMINISTROS 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 29,36 352,31
TOTAL 34.438,84
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Cuadro 26. Costos Administrativos

C0STOS ADMIRISTRATIVOS
APORTE FONDOS
. SUELDO PATRONAL
NOMINA - XIll SUELDO| XIV SUELDO|VACACIONES HL15%) 4 ECE- TOTAL DE TOTAL
SECAP (1%) RESERVA
GERENTE GENERAL 450000 3750 2650 18,75 5468 58743 3750 62493
PROMOTOR DE VENTAS - 1 300000 25000 2650 1250 36,45 40045 5000 42545
PROMOTOR DE VENTAS - 2 300000 25000 2650 1250 36,45 40045 25000 42545
SECRETARIA 32000 26,67 2650 133 38,88 42538 26,67 452,05
TOTAL SUELDOS SIN F/R $1.813,711
TOTAL SUELDOS INCLUIDOS LOS FONDOS DE RESERVA
$1.92787

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Cuadro 27. Balance Inicial

BALANCE INICIAL
ASESORIA DE MARKETING - AEM

AL 1 DE ENERO DEL 2013
ACTIVOS PASIVOS
ACTIVO CORRIENTE PASIVO LARGO PLAZO
CAJA-BANCO 5.000,00{ [PRESTAMO BANCARIO 8.984,40
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 5.000,00( [TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 8.984,40
ACTIVO FlJO TOTAL PASIVOS 8.984,40
EQUIPO DE COMPUTO 5.020,00
MUEBLES Y ENSERES 3.304,00( [PATRIMONIO
EQUIPO DE OFICINA 1.650,00| |CAPITAL 5.989,60
TOTAL ACTIVO FlJO 9.974,00 TOTAL PATRIMONIO 5.989,60
TOTAL ACTIVOS 14.974,00| (TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 14.974,00

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Cuadro 28. Presupuesto de Ventas

PRESUPUESTO DE VENTAS
2013
g . ENER FEBRERO MARZO ABRIL IAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Codigo - Servicios P.U
unidades S unidades s unidades S lunidades| $ unidades| $ pnidades $ pnidade: $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $ TOTAL
1000001 300,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4 | 1.200,00 4| 1.200,00 4 | 1.200,00 4| 1.200,00 | 14.400,00
1000002 200,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 2 400,00 4.800,00
1000003 180,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 a 720,00 8.640,00
1000004 160,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 2 320,00 3.840,00
1000005 100,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2 200,00 2.400,00
1000006 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1 100,00 1.200,00
1000007 100,00 4 400,00 4 400,00 4 400,00 4 400,00 4 400,00 a4 400,00 4 400,00 a4 400,00 a4 400,00 4 400,00 4 400,00 4 400,00 4.800,00
TOTAL 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 3.340,00 | 40.080,00
1,04
PRECIO DE VENTA | 2013 2014 2015 2016 2017
1000001 300,00 312,30 325,10 338,43 352,31
1000002 200,00 208,20 216,74 225,62 234,87
1000003 180,00 187,38 195,06 203,06 211,39
1000004 160,00 166,56 173,39 180,50 187,90
1000005 100,00 104,10 108,37 112,81 117,44
1000006 100,00 104,10 108,37 112,81 117,44
1000007 100,00 104,10 108,37 112,81 117,44
10% 1,1
2014
Codigo - servicios P.U ENER FEBRERO MARZO ABRIL IAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
unidades S unidades $ unidades S lunidades| $ unidades| S nidadeg $ inidade: $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades S
1000001 312,30 £ 1.561,50 5| 1.561,50 £ 1.561,50 5| 1.561,50 S 1.561,50 5[ 1.561,50 5[ 1.561,50 5[ 1.561,50 5 1.561,50 5| 1.561,50 5 [1.561,50 5| 1.561,50 18.738,00
1000002 208,20 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 3 624,60 7.495,20
1000003 187,38 £ 936,90 5 936,90 £ 936,90 5 936,90 S 936,90 5 936,90 5 936,90 5 936,90 5 936,90 £ 936,90 5 936,90 5 936,90 11.242,80
1000004 166,56 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 3 499,68 5.996,16
1000005 104,10 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3 312,30 3.747,60
1000006 104,10 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2 208,20 2.498,40
1000007 104,10 S5 520,50 5 520,50 S 520,50 5 520,50 S 520,50 5 520,50 E} 520,50 5 520,50 5 520,50 s 520,50 5 520,50 5 520,50 6.246,00
TOTAL 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 4.663,68 | 55.964,16
2015
Codigo - servicios P.U ENER FEBRERO MARZO ABRIL IAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
unidades S unidades $ unidades $ lunidades| $ unidades| $ nidadeg $ inidade: $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $
1000001 325,10 6| 1.950,63 6 | 1.950,63 6 1.950,63 6| 1.950,63 6 1.950,63 6 | 1.950,63 6 | 1.950,63 6 | 1.950,63 6 1.950,63 6 | 1.950,63 6 |1.950,63 6 | 1.950,63 23.407,51
1000002 216,74 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 a 866,94 | 10.403,34
1000003 195,06 6 1.170,38 6| 1.170,38 6 1.170,38 6] 1.170,38 6 1.170,38 6[1.170,38 6] 1.170,38 6[1.170,38 6 1.170,38 6] 1.170,38 6[1.170,38 6]1.170,38 14.044,51
1000004 173,39 a 693,56 4 693,56 a 693,56 a 693,56 4 693,56 a 693,56 4 693,56 4 693,56 4 693,56 a 693,56 4 693,56 a 693,56 8.322,67
1000005 108,37 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 4 433,47 5.201,67
1000006 108,37 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3 325,10 3.901,25
1000007 108,37 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 6 650,21 7.802,50
TOTAL 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 6.090,29 | 73.083,45
2016
Codigo - servicios P.U ENER FEBRERO MARZO ABRIL IAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
unidades $ unidades $ unidades $ lunidades| $ unidades| $ inidades $ inidade: $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $
1000001 338,43 7 | 2.369,04 7 | 2.369,04 7 2.369,04 7 | 2.369,04 7 | 2.369,04 7 | 2.369,04 7| 2.369,04 7 | 2.233,66 7| 2.233,66 7| 2.233,66 7| 2.233,66 7 | 2.369,04 27.886,93
1000002 225,62 5| 1.128,11 5| 1.128,11 5| 1.128,11 5[ 1.128,11 5| 112811 5[1.128,11 5] 1.128,11 4 992,74 4 992,74 a 992,74 4 992,74 5[ 1.128,11 12.995,85
1000003 203,06 7 1.421,42 7| 1.421,42 7 1.421,42 71 1.421,42 7 1.421,42 7[11.421,42 7| 1.421,42 7 | 1.340,20 7 1.340,20 7| 1.340,20 7 | 1.340,20 711.421,42 16.732,16
1000004 180,50 5 902,49 5 902,49 5 902,49 5 902,49 5 902,49 5 902,49 5 902,49 4 794,19 4 794,19 4 794,19 4 794,19 5 902,49 10.396,68
1000005 112,81 £ 564,06 5 564,06 £ 564,06 5 564,06 S 564,06 5 564,06 5 564,06 4 496,37 4 496,37 4 496,37 4 496,37 5 564,06 6.497,92
1000006 112,81 a 451,24 a 451,24 a 451,24 a 451,24 a 451,24 a 451,24 a 451,24 3 372,28 3 372,28 3 372,28 3 372,28 a 451,24 5.099,07
1000007 112,81 7 789,68 7 789,68 7 789,68 7 789,68 7 789,68 7 789,68 7 789,68 7 744,55 7 744,55 7 744,55 7 744,55 7 789,68 9.295,64
TOTAL 7.626,04 7.626,04 7.626,04 7.626,04 7.626,04 7.626,04 7.626,04 6.973,99 6.973,99 6.973,99 6.973,99 7.626,04 | 88.904,24
2017
Codigo - servicios P.U ENERO FEBRERO MARZO ABRIL IAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL
unidades $ unidades $ unidades $ lunidades| $ unidades| $ inidades $ inidade: $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $ unidades $
1000001 352,31 8| 2.818,47 8| 2.712,78 8| 2.712,78 8| 2.712,78 8| 2.712,78 8| 2.712,78 8| 2.712,78 7| 2.557,77 7| 2.557,77 7] 2.557,77 7 |2.557,77 8]2712,78 | 32.039,01
1000002 234,87 6| 1.409,24 6| 1.291,80 6| 1.291,80 6 | 1.291,80 6] 1.291,80 6 | 1.291,80 6| 1.291,80 5| 1.136,78 5| 1.136,78 5] 1.136,78 5]1.136,78 6| 1.291,80 | 14.998,98
1000003 211,39 8| 1.691,08 8| 1.627,67 8 1.627,67 8| 1.627,67 8 1.627,67 8| 1.627,67 8| 1.627,67 7 | 1.534,66 7 1.534,66 7| 1.534,66 7 |1.534,66 8| 1.627,67 19.223,41
1000004 187,90 6] 1.127,39 6| 1.033,44 6| 1.033,44 6| 1.033,44 6| 1.033,44 6 | 1.033,44 6| 1.033,44 5 909,43 5 909,43 s 909,43 5 909,43 6| 1.033,44 | 11.999,19
1000005 117,44 6 704,62 6 645,90 6 645,90 6 645,90 6 645,90 6 645,90 6 645,90 5 568,39 5 568,39 £ 568,39 5 568,39 6 645,90 7.499,49
1000006 117,44 5 587,18 4 516,72 a 516,72 a 516,72 a 516,72 4 516,72 a 516,72 4 426,29 4 426,29 a 426,29 4 426,29 a4 516,72 5.909,40
1000007 117,44 8 939,49 8 904,26 8 904,26 8 904,26 8 904,26 8 904,26 8 904,26 7 852,59 7 852,59 7 852,59 7 852,59 8 904,26 10.679,67
TOTAL 9.277,48 8.732,57 8.732,57 8.732,57 8.732,57 8.732,57 8.732,57 7.985,91 7.985,91 7.985,91 7.985,91 8.732,57 | 102.349,16
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Cuadro 29. Amortizacion

< S|934, 40

i.a S, 17 o O, OL
i O, O1L 0O,5024a4779
T SO

tasa fija

A3S2,90

No. Alicuota

abono k

abono i

dividendo

saldo

[ s.934,4a40
E 121,73 1,17 132,90 =2.262,67
> 122,56 GO, =3a 132,90 s. 740,10
= 123,440 59,51 132,90 2. 616, 71
a 1=>a,2>a 53,67 132,90 sS.ao02>, a7
= 125,03 57,32 132,90 s2.367,3=2
= 125,94 56,97 132,90 s.24a1,4a45
Z 126, 79O 56,11 132,90 s.114, 66
= 127,66 55,205 132,90 Z7.987,00
=) 123,52 sa,33 132,90 z.853, 43

10 129,40 53,50 132,90 Z7.729,03

ENE Y 130,23 52,62 132,90 7.593, 79

1> 131,17 sa,74a 132,90 7. A67,63

1= 132,06 sS0,34a 132,90 7.335,57

14 132,96 aA9,94 132,90 Z7.202,61

1s 133,37 a0,04a 132,90 Z.0683, 74

16 134,73 as, 13 132,90 6.933,96

17 135, 69 a7z, 21 182,90 6. 793,27

13 136,62 16,23 132,90 6. 661,65

19 137,55 15,35 182,90 &6.524,10

EXe) 133, A3 aa,a> 132,90 6.385,62

> 130, a= A=z, A3 132,90 6.246,19

> 140,33 a>,5=3 132,90 6.105,31

>= 141,33 a41,57 132,90 5. 964,48

>a 1a2>, 290 40,61 132,90 S. 222,19

>s 143,26 E =21 132,90 5.6783,92

> 1a4a,24a =28, 66 132,90 5. 534,63

=>7 1as5,22 7.6 132,90 5.389.,.46

> 146,21 6,69 132,90 5.2a43,25

EX=) 1a47,21 35,70 132,90 5.096,05

30 14,21 34a, 70 182,90 a.oaz,.s34

EXS 140,22 33,69 182,90 aA.793, 62

EX 150,23 2,67 132,90 a.eas,39

== 151,26 =1,65 182,90 a. 407,13

=a 152,29 =S0,62 182,90 a.3a4a,85

EXSS 153,32 29,53 132,90 a4.191,53

EYS 154,37 >3, 54 132,90 4.037,16

=7 155,442 >7,a49 132,90 =2.821,75

= 156,47 >6,a4=3 132,90 3. 725,27

EXS) 157,54 >5,36 132,90 3. 567,73

a0 153,61 >a,29 132,90 2. 409,12

a1 159,69 >=3,2>21 132,90 3. 2a9,a42

a> 160,73 >2>,12> 132,90 s . 0o=23, 64

a=s 161,37 >1,0=3 132,90 > . 926,77

aa 162,93 19,93 132,90 >. 763,79

as 164,09 12, 3> 132,90 2. 599, 71

a6 165,20 17,70 132,90 >. a34a,50

a7z 166,33 16,57 132,90 2> 263,13

as 167,46 15, a4 132,90 2. 100,72

ao 163, 6O 14,30 132,90 1.932>, 11

=e) 169,75 13,15 132,90 1. 762,37

S 170,90 12, 00 132,90 1.591,46

== 172,07 10,34 132,90 1. 419,39

5= 173,24 o, 66 132,90 1.24a6,15

sa 1z7a,a> s, a3 132,90 1.071,74a

55 175,61 7,30 132,90 296,13

=S 176,280 &, 10 132,90 719,33

=4 173,01 a,900 132,90 S5a1,32

== 179,22 3,69 132,90 262,10

sSo 10,a4 >, a7 132,90 121,67

(=) 121,67 1,=>a 132,90 (O, 00)

sS.984,40

1A.989,73

10.974,13
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Cuadro 30. Balance General

BALANCE GENERAL
ASESORIA DE MARKETING - AEM

ACTIVO 2013 2014 2015 2016 2017
ACTIVO CORRIENTE

CAJA - BANCOS 6.694,70 21.021,39] 36.816,84] 51.071,72] 61.015,70
TOTALACTIVO CORRIENTE 6.694,70 21.021,39] 36.816,84] 51.071,72] 61.015,70
ACTIVO FIJO

EQUIPO DE COMPUTO 5.020,00 5.020,00 5.020,00 5.020,00 5.020,00
MUEBLES Y ENSERES 3.304,00 3.304,00 3.304,00 3.304,00 3.304,00
EQUIPO DE OFICINA 1.650,00 1.650,00 1.650,00 1.650,00 1.650,00
(-) DEPRECIACION ACUMULADA 2.168,57 4.337,14 6.506,20 7.001,60 7.497,00
TOTAL ACTIVO FLJO 7.805,43 5.636,86 3.467,80 2.972,40 2.477,00
TOTAL ACTIVOS 14.500,13|  26.658,25| 40.284,64| 54.044,12| 63.492,70|
PASIVO

PASIVO CORRIENTE

15% PARTICIPACION A TRABAJADORES 156,44 2.226,97 4.538,68 6.893,07 8.625,47
25% IMPUESTO A LA RENTA 195,02 2.776,29 5.658,22 8.593,36] 10.753,08
TOTAL PASIVO CORRIENTE 351,46 5.003,26] 10.196,91] 15.486,43] 19.378,55
PASIVO A LARGO PLAZO

PRESTAMO BANCARIO 7.467,63 5.822,19 4.037,16 2.100,72 0,00
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 7.467,63 5.822,19 4.037,16 2.100,72 0,00
TOTAL PASIVOS 7.819,09 10.825,45| 14.234,07| 17.587,15| 19.378,55
PATRIMONIO

CAPITAL 5.989,60 5.989,60 5.989,60 5.989,60 5.989,60
UTILIDADES DELEJER CICIO 691,45 9.843,21] 20.060,97] 30.467,37] 38.124,56
TOTAL PATRIMONIO 6.681,05 15.832,81] 26.050,57] 36.456,97| 44.114,16
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 14.500,13 26.658,25| 40.284,64] 54.044,12] 63.492,70|

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Cuadro N 31. Perdidas y ganacias

ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS

ASESORIA DE MARKETING

CUENTAS

VENTAS NETAS

(-) COSTO DE VENTAS
UTILIDAD BRUTA

(-) GASTOS OPERACIONALES
ARRIENDO

SALARIO

TELEFONO

AGUA

ENERGIA ELECTRICA

INTERNET

SUMINISTROS

DEPRECIACION

TOTAL GASTOS OPERACIONALES
UTILIDAD OPERACIONAL
GASTOS FINANCIEROS
INTERESES

TOTAL GASTOS FINANCIEROS
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS
15% PARTICIPACION A TRABAJADORES
UTILIDAD GRAVABLE

22% DE IMPUESTO A LA RENTA
UTILIDAD NETA

- AEM

2013 2014 2015 2016 2017
40.080,00] 55.964,16] 73.083,45] 88.904,24]1102.349,16
8.360,00 8.702,76 9.059,57 9.431,02 9.817,69
31.720,00| 47.261,40] 64.023,87]| 79.473,23]| 92.531,47
4.200,00 4.620,00 5.082,00] 5.590,20 6.149,22
21.764,46] 23.134,46| 24.082,97| 25.070,37] 26.098,26
600,00 624,60 650,21 676,87 704,62
96,00 99,94 104,03 108,30 112,74
600,00 624,60 650,21 676,87 704,62
270,00 281,07 292,59 304,59 317,08
300,00 312,30 325,10] 338,43 352,31
2.168,57 2.168,57 2.169,06 495,40 495,40
29.999,03| 31.865,54] 33.356,18] 33.261,03] 34.934,24
1.720,97] 15.395,86] 30.667,69] 46.212,20| 57.597,22
678,06 549,40 409,81 258,39 94,12
678,06 549,40| 409,81 258,39 94,12
1.042,91] 14.846,47] 30.257,88] 45.953,81] 57.503,10
156,44 2.226,97 4.538,68 6.893,07 8.625,47
886,47| 12.619,50] 25.719,20] 39.060,74| 48.877,64
195,02 2.776,29 5.658,22 8.593,36] 10.753,08
691,45 9.843,21] 20.060,97| 30.467,37] 38.124,56

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Cuadro 32. Punto de equilibrio

AN 201 =

AL
AT = Ao0.0o20.00
Eo.o=z7.oo
o.oo
(SR N NN =y Wy —— [SIeYe) =1

ANALISI DE COSTOS

S>>, . ao02s
AR TOE.36 ## de unidades Que tenasco a pProducisr al ano

c T
TS ASEies

AL
E=1

EZ0O0=7.09 valor en dolares minimo para vender

AN 2O a

~ ><
DA T <O = ss . oea.1e

A aar.eo

o.oco

ANALISI DE COSTOS

T=.ar==
S1=297.11 # de unidades que tensco a Producir al aso

A1 1 7. 6D valor en dolares Mminirmo para vender

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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ANO 2015

DATOS

VENTAS 73.083,45
C.FIUos 42.825,57
C.VARIABLES 0,00

Cuadro 33 Punto de equilibrio

Y X
73.083,45
42.825,57

0,00

ANALISI DE COSTOS

= ventas

= costo fijos

= Costos
variables

58,60%
53531,96 # de unidades que tengo q producir al z

42825,57 valor en dolares minimo para vender

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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ANO 2016

DATOS

88.904.24

42.950,44

C.VARIABLES

0,00

Cuadro 34. Punto de equilibrio

88.904,24
42.950,44
0,00

ANALISI DE COSTOS

™ ventas

= costo fijos

™ Costos
variables

48,3126
53688,05 # de unidades que tengo q producir al ¢

42950,44 valor en dolares minimo para vender

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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ANO 2017

DATOS
VENTAS

102.349,16

C.FUOos

44.846,05

C.VARIABLES

0,00

Cuadro 35. Punto de equilibrio

X
102.349,16
44.846,05
0,00

ANALISI DE COSTOS

m ventas

= costo fijos

™ Costos
variables

43,82%
56057,57 # de unidades que tengo q producir al afio

44846,05 valor en dolares minimo para vender

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Cuadro 36.Indices Finacieros

ANALISIS DE SITUACION FINANCIERA A LARGO PLAZO

ESTRUCTURA FINANCIERA:

CAPITAL
ACTIVO
ANOS
[ ESTRUCTURA FINANCIERA . A) 2013 2014 2015 2016 2017
| RESULTADO 0,41 0,22 0,15 0,11 0,09
41,31 22,47 14,87 11,08 9,43
RAZON PARA MEDIR EL RESPALDO DEL PASIVO A LARGO PLAZO
ACTIVO FIJO NETO
PASIVO A L/ PLAZO
ANOS
[ REsPALDO PASIVO L/. PLAZO 2013 | 2014 [ 2015 | 2016 | 2017
| RESULTADO 1,05] 0,97] 0,86] 1,41] 0,00
PALANCA FINANCIERA (LEVERAGE)
ACTIVO
CAPITAL
ANOSsS
PALANCA FINANCIERA 2013 | 2014 [ 2015 | 2016 | 2017
RESULTADO 2,42 a,45] 6,73] o,02] 10,60

VAN.- Valor Actual Neto

VAN = O La
VAN = O La
VAN < O La

TIR
VAN
INVERS ION

inversion es conveniente.

inversion esta en el punto de equilibrio y no se produciran pérdidas ni ganancias.

inversion va a dar como resultado pérdidas.

67 ,83%
34 .360,57
14 .974,00

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Cuadro 37 Flujo de caja

40.080,00

102.349,16

VENTAS EN EFEC IV

40.080, 00

102.349,16

CULIENTAS POR COBRAR

36.-190.,46

90.210,.34

PACO A PROVEEIDORES

ARRIENIDCO

SALARIOS

TELELFONO 600, 00 624,60 650,21 676,87 704,62
ACGULA 96,00 99,94 104,02 108,30 112,74
ENERCGIA ELECTRICA 600,00 624,60 650,21 676,87 704,62
INTERNET 270,00 281,07 292,59 304,59 317,08
SUIMINIS TR OS 300,00 312,30 325,10 338,43 352,31
INVERSION INICIAL 1497400 — - — — —

1596 PARTICIPACION A TRABAJADORES - 156,44 2.226,97 a4.538,68 6.893,07
PACCO DE UTILIDADES = 691,45 o.843,21 20.060,97 30.467,37
2596 IMPUIES T A LA RENTA = 195,02 2.776,29 5.658,22 8.593,36

PRESTAMOS BANCARIOS

8.984,4+0

PRESTAMOS ACCIONISTAS

APORTACION ACCIONISTAS

5.989.60

2.194,.84

PACGO K - ABONO CAPI'T AL

1.516,77

1.936,45

PACO 1 - ABONO INTERES

678,06

258,39

O TROS PACOS

(2.194.34)

(2-.194.84)

(2.194.34)

6.694,70

51.071,72

61.015,70

|Costo de Op.

8,1726

FLUJO DE CAJA OPERATIVO

-14.974,00

3.889,54]

16.521,53]

17.990,23]

16.a4a90,72]

12.133,32]

S$3.595,77 |

S17.715,83 |

S31.929,87 |

sSa3.945,07 |

S52.141,83 |

ICALCLJLO DE LA TIR

67.83%6

ICALCULO DEL _vAN

S534.360,57

ICALCULO DEL BENEFICIO / COSTO

S 7.4

ICALCLJLO CAUE

S 8.644,42

[cAaALCcULO PR

S 52.141,83

TIR

FLUJO DE CAJA OPERATIVO

-14.974,00

3.889,54

16.521,53

17.990.,.28

16.449,72

12.1338,82

67,83%

FLUJO DE CAJA OPERATIVO-FINANCIERO

8.984,40

(2.194,84)

(2.194,84)

(2.194,84)

(2.194,84)

(2.194,84)

7.,06%%

FLUJO DE CAJA FINAL

-5.989,60

1.694,70

14.326,69

15.795.,.45

14.254,88

S.943,98

12026

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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Analisis Financiero

La planeacion financiera de una empresa se nutre del analisis econémico-financiero
en el cual se realizan proyecciones de las diversas decisiones de inversion y
financiamiento y se analizan los efectos de las alternativas, dondelos resultados
financieros alcanzados seran el producto de las mismas. La idea es determinar
donde ha estado la empresa, donde se encuentra ahora y hacia donde va; si las
cosas resultan desfavorables, debe tener la empresa un plan de apoyo de modo que

no se encuentre desprotegida sin alternativas financieras.

Luego de haber aplicado las razones que nos ayudaran a determinar acciones que
permitan mejorar, aquellas de-bilidades y afianzar nuestras fortalezas, podemos

resumir que:
Segun las razones de liquidez:

La razon corriente, nos indica que la empresa cuenta para el afio 2013 con $ 19,05

para cubrir cada $ 1,00 de sus deudas corrientes.

En la prueba acida, no surte mayor efecto ya que no existen inversiones

inmediatas.

El analisis del capital de trabajo, infiere que el negocio para el primer afio de
operacion cuenta con un capital de trabajo positivo de $ 6.343,24 el mismo que es

suficiente y amplio.
Razon de liquidez :

La Rotacién de Activos Totales, indica que por cada ddlar de activos, se facturan $
2,76.

En las razones de apalancamiento:

El nivel de endeudamiento, es decir el 53,92% (2013) del total del activo de la
empresa esta financiado por crédi-tos es decir, cada délar del activo esta financiado

asi: $ 0,54 por terceras personas y $ 0,46 por los duefios.
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Analizando el apalancamiento total, podemos concluir que el patrimonio empresarial
esta comprometido en 117,03% (2013) por deudas; visto de otra forma, cada doélar

que adeuda tiene $ 1,17 de patrimonio que lo sustenta.
Las razones de rentabilidad:

El Margen Neto de Utilidad denota que la utilidad que queda luego de deducir

costos y gastos es de 1,73 % respecto de las ventas para el afio 2013.

MARGEN BRUTO SOBRE VENTAS, nos indica que la utilidad bruta representa el

79,14% , es decir, el costo de ventas asciende a 20,86%.

La RENTABILIDAD SOBRE EL CAPITAL, significa que la inversion de los
accionistas en la empresa reditta el 11,54 % anual(2013), si se compara con
tasas de interés bancario que se reconocen en inversiones financieras, como las

polizas, reepos, etc. Se puede afirmar que esta en un margen algo aceptable.

Analizando la RENTABILIDAD SOBRE EL PATRIMONIO, decimos que si la utilidad
se relaciona con el total del patrimonio, siendo su margen de rendimiento 10,35%
para el 2013.

RAZON DEL COSTO DE VENTAS, las cifras expuestas nos indican que en el afio
2013 el resultado es de 0,21:1, en tantoque en el 2014 es de 0,16:1

Estos resultados revelan que en 2013 por cada délar ($) de ventas, el Costo de
Ventas absorbid $ 0,21 (veinte y uno centavos); en tanto que en el 2014 el Costo de
Ventas absorbié $0,16 (diez y seis centavos) por cada délar ($) que vende la
empresa. Frente a estos resultados que hemos obtenidos es conveniente que la
empresa analiza los rubros que pueden hacer que se incrementen los elementos
gue intervienen el Costo de Ventas, o realizar un analisis en lo que respecta a la
rotacion de inventarios, para asi dar soluciones o alternativas que se puedan

implementar en este negocio.
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En la RAZON DE GASTOS DE OPERACION, este rubro incluye gastos de

administracion, generales.

Este analisis nos indica que en el af 0 2013 por cada ddlar ($1.00) de Ventas los
gastos operacionales absorbieron $ 0,75, en tanto que en el 2014 tales gastos
significaron $ 0,57 por cada dolar de ventas. Podemos también decirlo de otra
forma: los gastos de operacion para los afios 2013 y 2014 representaron el 74,85%
y 56,94 % de las Ventas, respectivamente.

En el analisis de la SITUACION FINANCIERA, podemos acotar en lo que respecta
a la relacion CAPITAL/ACTIVO, observamos que en el 2013 fue de 41,31%, en

tanto que en el afio 2014 bajo a 22,47%, esto denota que en el afio 2013.

Los Accionistas han cubierto $ 0,41 por cada dolar de los Activos con que operaba
la Empresa, en tanto que el resul-tado del 2014 dicha aportacién de los accionistas
se disminuyo a $ 0,22 por cada dolar de los Activos que administra la empresa.

El respaldo del pasivo a largo plazo; debemos partir recordando que es una practica
general, por parte de los entes Financieros que otorgan préstamos a mediano y/o

largo plazo, pedir como garantia los Activos fijo que tiene el Prestatario.

Este indice, determina cuan cubiertos estan tales Préstamos (registrados en el
Pasivo a Largo Plazo), con los activos fijos que posee la Empresa. En este caso
las cifras previas nos indican que en el 2013 esta empresa de marketing dis-pone de
$ 1,05 en Activos Fijos Netos(segun valor en libros), por cada doélar de Pasivo a
largo plazo, pero debemos de considerar que para los subsiguiente afios este

préstamo se cancela.

La PALANCA FINANCIERA, al obtener dichos resultados esto nos indica la
cantidad de DOLARES y/o CENTAVOS que estd manejando la Administracion de
la Empresa, ADICIONALES a cada dolar aportado por los Accionistas o duefios del

negocio.
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Asi, en el aflo 2013 por cada dolar entregado por los duefios de la Empresa y que
estan integrados en los diferentes rubros del Activo, la Administracion (la Gerencia)
opero6 con $ 0,42 adicionales que, obviamente provienen de terce-ros (Acreedores).
En el aflos 2014 en cambio, la Administracion utilizé $ 0,45 provenientes de terceros,

adicionales a cada ddlar ($) entregado por los propietarios de la Empresa.
EN CONCLUSION:

El principal reto de un enfoque de negocios, es lograr que el empresario identifique
a la generacion de recursos como su obijetivo final. No es el servicio en si, ni la
administracion del negocio, como comunmente —y errbneamente- se supone. Una

saludable generacion de recursos depende de dos factores clave: la disponibilidad
de una numerosa cartera de clientes de calidad, y la aplicacion de honorarios

apropiados.

La combinacion adecuada de excelencia en MARKETING y calidad en la atencion al
cliente, es el ingrediente esen -cial para la creacion de un vinculo profesional sélido,
basado en la confianza, la buena fe y el respeto. Una cartera asi construida, se
convierte en la fuente generadora de recursos financieros a la que todo Ing.
Marketing aspira. Pero es necesario estar conciente de que el proceso de formacion
de una cartera tal, no es rapido y demanda constancia permanente. La principal
forma de agregar nuevos clientes potenciales a la cartera, es la recomendacién
gue espontaneamente producen los clientes satisfechos y lo mismo es verdad en el
sentido inverso: un cliente insatisfecho puede ser un serio detractor para nuestros

planes de expansion.

El aprendizaje de técnicas empresariales para los INGENIEROS EN MARKETING,
se convierte entonces en un asunto fuera de discusion, que puede contribuir al
oOptimo aprovechamiento de un mercado con un potencial insospechado. Es
también necesario aceptar que se trata de un proceso continuo y laborioso, que
inicia con la exposicion a conceptos basicos que deberan prosperar con el analisis

financiero constante.

La empresa en resumen se encuentra segun los resultados, con una buena

administracion.
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5.7.3 Impacto

La ejecucion del negocio que se brindard busca acaparar el mercado del cantén

Milagro aportando de forma directa a la sostenibilidad del microempresario.

Con el desarrollo de las microempresas se proporcionara fuentes de trabajo
de manera directa e indirecta. Esto permitird un crecimiento de los indices
econdmicos del canton.

El desarrollo de las actividades de los microempresarios permitird un
posicionamiento apropiado en el sector comercial puesto que esto genera y
mueve la economia del canton.

Con el desarrollo de las Pymes podran atender mejor la demanda de bienes y
servicios y con esto mejorar el status de vida de la poblacién, y buscar la

satisfaccion de esta.

138



5.7.3 Cronograma.

Cuadro 38. Cronograma

No ACTIVIDADES DURACION COMIENZO FIN

1 Créditos que se van a tramitar.(financiamiento) 1 MES MIER 01/05/2013 SAB 01/06/2013

2 Cotizacion de materiales, equipos de oficina. 3 DIAS VIERN 03/05/2013 LUN 06/05/2013

3 Negociacidn y compra de materiales. 2DIAS MAR 07/05/2013 JUEV 09/05/2013
4 Proceso de reclutamiento y seleccion del personal. 3 SEMANAS MIER 15/05/2013 VIER 31/05/2013
5 Charlas con el talento humano de la organizacién, para 3 DIAS LUN 03/06/2013 JUEV 06/06/2013

asesorarlos referentes a las actividades.

6 Negociar con los proveedores. 5 DIAS LUN 03/06/2013 VIER 07/06/2013
7 Programar los medios publicitarios que se emplearan. 3 DIAS MIER 15/05/2013 LUN 20/05/2013

8 Realizar la contabilidad de los movimientos de gastos. 1 SEMANA LUN 27/05/2013 VIERN 31/05/2013
9 Presentar los resultados que se han obtenido. 1DIA VIERN 31/05/2013 VIERN 31/05/2013
10 Adecuacion del local 3 DIAS MIER 29/05/2013 VIERN 31/05/2013
11 Inauguracion de la Asesoria de Marketing. 1DIA LUN 03/06/2013 LUN 03/06/2013

Elaborado por: Silvana Orellana y Elena Castillo
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5.7.5 Lineamiento para evaluar la propuesta.

Con esta propuesta la empresa “AEM” (Asesoria Emprendimiento y Marketing)

conseguira lo siguiente:

e Promover el desarrollo micro-empresarial en el canton Milagro.

e Guiar a las microempresas a través de estrategias y técnicas para optimizar los
resultados de sus negocios.

e Fortalecer los conocimientos de los microempresarios del canton Milagro a través
de las asesorias.

e Fortalecer las actividades comerciales y la rentabilidad de los microempresas a

través de las asesorias.
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CONCLUSIONES

La Creacién de la Asesoria es un negocio viable, pues tomando en cuenta que se ha
evaluado los procesos y la competencia en esta actividad, a continuacion se
detallara las respectivas conclusiones.

1.- Los servicios de asesorias que prestan los profesionales situados en este cantdn
son varios, puesto que existen considerables necesidades de los microempresarios.
Sin embargo no se cubre con las expectativas de crecimiento que el cliente espera
sobre la administracién de su negocio.

2.- El insuficiente conocimiento en administracion que tienen los microempresarios
en el ejercicio de sus actividades esta afectando la participacién de estos negocios.
3.- La administracion de las microempresas en la totalidad estan a cargo de los
mismos duefos, a pesar de que no estan debidamente capacitados para llevar un
adecuado control de sus actividades comerciales, razén por la cual mantienen una
débil participacion en el mercado.

4.- A pesar de que la tecnologia representa parte importante en el progreso de todo
negocio, existe un gran porcentaje de negocios que no tienen un sistema informético
sofisticado.

5.- La propuesta manifiesta a través de los indices financieros que ésta nueva
opcién de asesoramiento es rentable a diferencia de la tasa de mercado, lo cual

demuestra que la asesoria podra mantenerse en el mercado.
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RECOMENDACIONES

1.- Realizar un analisis persistente del comportamiento del cliente para establecer
estrategias comerciales que satisfagan las exigencias de dichos clientes, a tal punto
de generar su lealtad.

2.- Es importante que mas de brindar una asesoria de Marketing se oriente al
microempresario a utilizar elementos publicitarios, puesto que son herramientas que
ayudan a posicionar en un corto tiempo a todo negocio.

3.- Se recomienda que se realice continuas capacitaciones, ilustrando de esa
manera al administrador, para que se optimice las actividades internas y externas de
los micro -negocios.

4.- Implementar un sistema informatico que se ajuste a las necesidades de la
microempresa, logrando un 6ptimo control operativo y a su vez altos niveles de
rentabilidad.

5.- Se debe cumplir con los presupuestos establecidos en la parte financiera de esta
propuesta y asi se lograré llegar con el indice de rentabilidad del negocio, como es
la TIR.
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ANEXOS

ANEXO 1

ENCUESTA

Universidad Estatal de Milagro
Unidad Académica Ciencias Administrativas y Comerciales

Carrera de Ingenieria en Marketing

Encuesta: Dirigida a los microempresarios del canton Milagro

Objetivo: Analizar el Crecimiento y Desarrollo de las pymes de Milagro y su incidencia en
el desarrollo socio econémico.

Instrucciones: Marque con una (X) en el recuadro la opcién que Ud. elija.

SEXO: M [] F [

INSTRUCCION ACADEMICA: EDAD:

Primaria [_]  Universidad [ ]
Postgrado[ ]  Secundaria [ ]

De20a30afios [ ] De4la50 afios[ ]
De 50 o Mas aﬁos|:| De 31 a 40 afios ]
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1.- ¢ Qué actividad realiza su negocio? :

Agropecuaria [_] Ganaderia []

Servicios ] Comercial ]

2.- ¢El negocio, se establecié por medio de? :
Capital propio ] Finan. + Prestamista

Cap. Propio + _ _
Propio +Prestamista

Financiamiento [] _ o
Solo Financiamiento

3. ¢Cuanto tiempo tiene el negocio en el mercado?

Menos de un afio [
Entre la3afos [ ]
Entre 3 a 5 afios

Mas de 5 arios ]
4.- ;La persona que administra el Negocio es: ?

Duefio. L]
Empleado. [ ]
Familiar del Duefio. [ ]
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5.- ¢Conoce los incentivos que el cédigo de la produccidn establece para los

microempresarios?

Si ]

No ]

6.- ¢Con respecto al desarrollo de sus funciones, los empleados reciben

capacitacion?

Siempre []

Raravez [ ]
(]

Nunca

7.- ¢ Respecto a latecnologia, con que cuenta el negocio para el avance

corporativo, ésta es: ?

Total. []
[ ]
Parcial.
[ ]
Ninguna.

8.- ¢Las capacitaciones sobre el desarrollo y emprendimiento para las

microempresas Ud. las considera?:

Muy importante [

Importante ]

Poco importante.[ ]
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9.- ¢En relacién al tiempo que lleva su negocio en el mercado, éste ha sido?
Rentable [ ]

Medianamente Rentable [ ]

No Rentable ]

10.- ¢ Con respecto a las declaraciones tributarias, éstas las realiza: ?
Siempre ] Nunca [ ]

Rara vez ]
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ANEXO 2

ENTREVISTA

Universidad Estatal de Milagro
Unidad Académica Ciencias Administrativas y Comerciales

Carrera de Ingenieria en Marketing
Entrevista sobre las Pymes de Milagro y su incidencia en el Canton
Objetivo: Analizar el Crecimiento y Desarrollo de las pymes de Milagro y su
incidencia en el desarrollo socio econdémico.
Nombre:

1.- ¢Cémo ve Ud. El beneficio de aplicar las tecnologias en las pymes?

2.- ¢Como influye que los microempresarios desconozcan acerca del codigo de la

produccion?

3.- ¢Segun su criterio cual cree que es el motivo por el cual las Pymes no

desarrollan en su totalidad?

4.- ;Cuanto cree Ud. que afectaria en el desarrollo de su negocio el que se

incumplan las leyes tributarias?

5.- ¢A nivel general Piensa Ud. que es necesario una preparacion Académica para
los microempresarios en relacion con Marketing, Merchandising, Estrategias de

Planificacion y Atencion al cliente entre otros?

6.- ¢Como incide en el desarrollo socio-econémico del Canton el crecimiento vy

emprendimiento de las Pymes de Milagro?
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ANEXO (4) Diagrama Ishikawa

DIAGRAMA DE ISHIKAWA
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ANEXO (5)

Contrato de Prestacion de Servicios

Entre sociedad comercial legalmente constituida y con

domicilio principal en la ciudad de quien en adelante se

denominardA CONTRATANTE, representada legalmente por ,

identificado como aparece al pie de su firma, segun certificado de Camara de

Comercio de , Y por otra parte , quien se

identifica como aparece al pie de su firma y en adelante se denominari
CONTRATISTA, hemos convenido en celebrar un contrato de prestacion de
servicios profesionales que se regulara por las clausulas que a continuacion se
expresan y en general por las disposiciones del Codigo Civil y Cédigo de Comercio
aplicables a la materia de que trata este contrato:

Primera. Objeto. EI| CONTRATISTA, de manera independiente, sin subordinacion o
dependencia, utilizando sus propios medios, elementos de trabajo, personal a su
cargo, prestara los servicios de (explicar

en detalle el servicio a prestar).

Segunda. Término del Contrato. Este Contrato de Prestacion de Servicios se

extenderd por un periodo de (se escribe un tiempo fijjo o se
establece hasta cuando se finalice el servicio especifico).
Tercero. Honorarios. — EI CONTRATANTE pagarda al CONTRATISTA por concepto
de honorarios % ) (mensuales o por el
total del servicio prestado).

Cuarta. Prorroga. Si vencido el plazo establecido para la ejecucién del contrato de
prestacion de servicios el CONTRATANTE decide ampliar el plazo de vencimiento,
se suscribird minuta suscrita por las partes, que hara parte integral de este contrato.
Quinta. Nuevo servicio. Si finalizado el objeto del servicio contratado, el
CONTRATANTE necesita un nuevo servicio del CONTRATISTA, se debera hacer un
nuevo Contrato de Prestacion de Servicios y no se entendera como prorroga por
desaparecer las causas contractuales que dieron origen a este contrato.
Sexta. Obligaciones del CONTRATISTA. Son obligaciones del CONTRATISTA: 1.
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Obrar con seriedad y diligencia en el servicio contratado, 2. Realizar informes
mensuales. (Segun se acuerde entre las partes). 3. Atender las solicitudes y
recomendaciones que haga el CONTRATANTE o sus delegados, con la mayor
prontitud. 4. Permitir que el CONTRATANTE o un delegado haga visitas a las
instalaciones del CONTRATISTA o el sitio que esté desarrollando la labor
contratada. (Y las demas que pacten las partes sin que exista subordinacion).
Séptima. Garantias. EL CONTRATISTA prestara garantia expedida por compaiiia

de seguro

s legalmente autorizada en Colombia, 0 garantia bancaria Unica que avalara el
cumplimiento, calidad y dafios causados al contratante y a terceros en ejecucion del
contrato. (Optativo incluir la constitucion de garantias).
Octava. Obligaciones del CONTRATANTE. Son obligaciones del CONTRATANTE:
1. Cancelar los honorarios fijados al CONTRATISTA, gun la forma que se pacto
dentro del término debido. 2. Entregar toda la informacién que solicite el
CONTRATISTA para poder desarrollar con normalidad su labor independiente.
Novena. Terminacion anticipada o anormal. — Incumplir las obligaciones propias de
cada una de las partes, dara lugar a la otra para terminar unilateralmente el Contrato
de Prestacion de Servicio.
Décima. Clausula compromisoria. — Toda controversia o diferencia relativa a este
contrato, su ejecucion y liquidacién, se resolvera por un tribunal de arbitramento que
por economia serd designado por las partes y sera del domicilio donde se debio
ejecutar el servicio contratado o en su defecto en el domicilio de la parte que lo
convoque. El tribunal de Arbitramento se sujetara a lo dispuesto en el decreto 1818
de 1998 o estatuto organico de los sistemas alternativos de solucién de conflictos y
demas normas concordantes. (Optativo incluir la Clausula Compromisoria ya que el
contrato presta mérito ejecutivo).
En todo caso, este contrato presta meérito ejecutivo por ser una obligacion clara,
expresa y exigible para las partes
Este Contrato de Prestacion de Servicios se firma en dos ejemplares para las partes

en a los () dias del mes de del afo.
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