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RESUMEN

El desconocimiento del marketing en las PYMES de Guayaquil, es un desafio en la
actualidad para las empresas publicas como privadas. Es asi que se realiza el presente
estudio con el objetivo de evaluar el costo de inversion y rentabilidad financiera en la
creacion de una consultoria especializada en marketing. La poblacion de estudio esta
conformada por PYMES de la ciudad de Guayaquil suscritas en la superintendencia de
compafiias. Se realiz6 un muestreo probabilistico en donde todos los casos de estudio
tienen la misma probabilidad de pertenecer a la muestra. El disefio de estudio es
descriptivo porque se basa en caracterizar el problema determinado y es correlacional
porque se relacionan las variables estudiadas. Los datos se recolectaron mediante el
instrumento de encuestas a 271 PYMES y una entrevista a un experto en consultoria. Se
desarrolla un estudio de mercado exponiendo la estructura organizacional, la dimension
y ubicacién de la propuesta, en el mismo acapite se define los clientes potenciales
quienes seran el mercado meta en no contar con un area de marketing. Para la
finalizacion de la propuesta, se proyecta un estudio financiero para identificar los costos,
gastos y financiamiento, analizando también el VAN y la TIR para determinar la

rentabilidad del proyecto.
Palabras claves:

Costos, Consultoria, Rentabilidad financiera.
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ABSTRACT

Ignorance of marketing in SMEs (Small and mid-size enterprises) in Guayaquil is
currently a challenge for public and private companies. Thus, the present study is carried
out with the aim of evaluating the investment cost and financial profitability in creating
a specialized marketing consultancy. The study population is made up of SMEs from the
city of Guayaquil subscribed in the superintendence of companies. A probabilistic
sampling was performed where all the study cases have the same probability of
belonging to the sample.

The study design is descriptive because it is based on characterizing the determined
problem and it is correlational because the variables studied are related. Data was
collected using the survey instrument to 271 SMEs and an interview with a consulting
expert.

A market study is developed exposing the organizational structure, the size and
location of the proposal, in the same section the potential clients are defined, who will
be the target market in not having a marketing area. To finalize the proposal, a financial
study is planned to identify costs, expenses and financing, also analyzing the VAN and
the TIR to determine the profitability of the project.

Key words:

Costs, Consulting, Financial profitability
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CAPITULO |

1. Problematizacién

1.1 Tema
Estudio de prefactibilidad para la creacion de la empresa “Grows S.A.” especializada

en consultoria de marketing en la ciudad de Guayaquil.

1.2 Antecedentes generales

Desde hace mucho tiempo se ha reconocido a la consultoria de empresas u
organizacional en general como un servicio profesional de gran utilidad para ayudar a
los directivos de las organizaciones a identificar y definir los principales problemas que
afectan a sus organizaciones para alcanzar sus propdsitos fundamentales. Sus objetivos
emanados de la mision, analizar las causas que lo provocan, identificando las causas
raices y proyectar acciones para su perfeccionamiento y que estas se implementen. La
labor actual del consultor como “agente de cambio”, implica la transferencia de

conocimientos.

La mayoria de los empresarios tiene diferentes problemas en la administracion y
operacion de su empresa, también la mayoria de las veces saben que necesitan hacer
algo, pero no saben exactamente qué y como, por lo que es aconsejable acercarse con

consultores expertos en desarrollo empresarial. (Hernandez, 2014)

La accidn del consultor actual y el enfoque que generalmente se utiliza tiene como
finalidad apoyar intensa y temporalmente a las organizaciones a realizar este proyecto y
no ejecutarlo por si mismo, de tal forma que sus directivos y trabajadores adquieran

conocimientos y habilidades de la organizacion (Merchan J. N., 2016).



El desafio para las empresas es evolucionar la gestion de abastecimiento, tomando en
cuenta la vision integral de las operaciones y la contribucién al negocio, en resumen,
generar una nueva vision del abastecimiento centrdndose en la relacion de negocio entre
compafiias. Muchos profesionales que emprenden un negocio se encuentran perdidos
ante este panorama, y creen que el rendimiento de una empresa solo depende de factores
ajenos a ellos como la suerte o el azar. Sin embargo, los especialistas en economia y
gestion saben de sobra que un negocio sin estrategia no es nada, porque tarde o
temprano las anomalias del mercado terminan por impactar en su rendimiento. No hay
que olvidar jamas, que una empresa con éxito debe mantenerse focalizada en que sus
gestiones sean las mas acertadas. Y es que, en el caso del sector privado, tanto la
inversion de los socios como el balance de ganancias con la facturacion, son dos frentes

a los que se debe prestar especial atencion.

Esta es una de las principales diferencias entre la empresa publica y privada, porque
en la primera de ellas, los indices de rentabilidad y productividad no son tan importantes
como en el sector particular, donde llevar a cabo una correcta gestion empresarial se

convierte en algo obligatorio (Argudo, 2017).

La direccidn financiera y de tesoreria, el control de los presupuestos de los cobros y
pagos, son el dia a dia de cualquier empresa y tienen tanta repercusion en la actividad
del negocio como la fabricacion, la atencion al cliente o el volumen de ventas. Ademas,
la gestion es coordinacion, del personal, de los recursos y del capital de la empresa, poco
sirve tener cierta ventaja competitiva si luego no sabemos aplicarla correctamente en la

organizacion.



(Garcia, 2010, p. 62) Plante6 “Los estudiosos y especialistas coinciden en situar la
aparicion terminologica del marketing entre 1906 y 1911 en Estados Unidos vinculada a
la economia, en concreto a cursos relacionados con la distribucién y con las ventas a

almacenistas y pequefios comerciantes.”

Por otro lado, Gracia definid, que el contenido y la aplicacion del marketing han
sufrido cambios sustanciales desde su aparicion hasta el dia de hoy, que siempre fueron
ligados al momento histérico en el que se produjeron. Podemos sefialar tres grandes

periodos en la historia del marketing:
e La vinculacion préactica con los intercambios comerciales;
e Laaparicion de la actividad, y;

e su consolidacion como disciplina académica y posterior aplicacion en

todos los &mbitos y sectores.

A finales del siglo XIX se producen una serie de acontecimientos que dan lugar al
nacimiento del marketing. Desde un enfoque econémico, uno de los mas importantes es
la evolucidn del capitalismo de libre competencia hacia formas monopolisticas. (Garcia,

2010, p. 63).

En Estados Unidos surgen gigantescos monopolios de la industria petrolera como la
Standard Oli Rockefeller y de la industria del acero como la U.S. Steel Corporation de
Carnegie. Se trata de los primeros indicios que sefialan una tendencia de crear grandes
grupos econdmicos que se protegen de los riesgos de la libre competencia y que buscan

posicionarse en una situacion de dominio sobre otras unidades econémicas. Al poco



tiempo se produce el salto de la actividad industrial a la financiera y los mismos grupos

pasan a formar parte de las dos actividades. (Garcia, 2010, p. 65)

1.3 Formulacién del problema
¢Como calcular los costos de inversion para determinar la rentabilidad financiera de
la creacion de una empresa “GROWS S.A.” especializada en consultoria de marketing,

ubicada en la ciudad de Guayaquil, provincia de Guayas, en el periodo 2019?

1.4 Planteamiento del problema

La consultoria de empresas en el Ecuador es un servicio profesional enfocado al
asesoramiento, guia y solucion de problemas de tipos tributarios, contables, recursos
humanos y marketing. El proposito de este proyecto es cubrir las necesidades para
brindar una excelente asesoria a los principales clientes para la ciudad de Guayaquil.

Debido a los cambios constantes y competitividad del marketing en una empresa.

Ademas, en el ambito laboral es muy importante tener conocimiento sobre la
administracion del recurso humano dentro de una empresa, organizacion o sociedad de
tipo corporativo. Asi, es una funcion administrativa que se ejecuta en una empresa con
el propdsito de reclutar, motivar y capacitar al conjunto de empleados y trabajadores de

la organizacion de acuerdo a la mision y vision empresarial. (Merchan, 2016).

En el entorno de las empresas consultoras en Ecuador la mayoria de las existentes
solo cubren aspectos de asesoria en tributacion y contabilidad, el presente proyecto de
titulacion busca integrar el tema del marketing debido a que actualmente tiene mucha
trascendencia y merece mayor atencion a los problemas relacionados entre los clientes y
la empresa por su falta de comunicacién; mas ain cuando la empresa decide

promocionar productos o servicios nuevos al mercado y no cuentan con el conocimiento



para promocionarlo. Las consultorias en el pais han sido crecientes, mientras las
condiciones del mercado nacional son altamente cambiantes con oportunidades de
mejoramiento se convierten en presupuestos amplios en las empresas. Actualmente en el
pais la consultoria como negocio es sostenible y se incrementa, el gobierno central ha
canalizado acciones para fomentar la creacion de micro y pequefias empresas, la
evolucion empresarial en el Ecuador ha sido constante. Las pequefias y medianas
empresas tienen gran importancia como generadoras de empleo y como motor
econdmico nacional, de ahi la idea de proporcionarles herramientas que mejoren su
operatividad. El marketing es probablemente la actividad a la que mas cuidado debe dar
una empresa. Es la gestion que mas directamente afecta al reconocimiento y a las ventas
que logra una organizacion, y esto establece el nivel de rentabilidad. Sencillamente, si
esta aplicando una estrategia de marketing adecuada en su negocio, generara beneficios
y, si no lo esté haciendo puede tener problemas. Y estas ultima es la carencia que tiene
las empresas en la ciudad de Guayaquil, no manejan adecuadamente aspectos
importantes del area marketing e investigacion de mercados. Con base en la necesidad,
surge la idea de desarrollar un estudio de mercado para implementar una empresa

consultoria de marketing en la ciudad.

En las Pymes los servicios del departamento de marketing son limitados. Segun
(Gilmore, 2001) definié que el marketing es descrito como “informal, realizado al azar,
espontaneo y reactivo”, segiin (Stokes, 2000) refirié que poca atencion es puesta en la
planificacion, desarrollo de estrategia y analisis. Muchas pequefias empresas ven al

marketing como un “lujo innecesario” porque tienden a concentrarse en las actividades



del dia a dia y no cuentan con el tiempo necesario para el desarrollo e implementacion

de estrategias de marketing. (Gabriela, 2018)

1.5 Preguntas de investigacion
« ¢Como identificar las necesidades de creacion de la empresa “GROWS S.A.”
especializada en marketing?
« ¢Cuales son los costos de inversion y la rentabilidad financiera en la creacion de
la empresa “GROWS S.A.”?
« ¢Con qué clase de estudio de investigacion identificamos la metodologia
adecuada por la creacion de la empresa “GROWS S.A.”?
« ¢Cudles son las herramientas de estudio financiero de prefactible aplicables en la
creacion de la empresa “GROWS S.A.”?
1.6 Delimitacion del problema

Campo: Empresarial.
Area:  Financiera.
Aspectos: Costos, inversion, rentabilidad financiera.

Tema:  Estudio de prefactibilidad para la creacion de la empresa “GROWS
S.A.” especializada en consultoria de marketing en la ciudad de

Guayaquil.
Espacio: Ciudad Guayaquil, provincia Guayas.
Tiempo: Afio fiscal 2020.

Linea de investigacion: Fomento a las micro, pequefias y medianas empresas.



1.7 Justificacion del problema

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) en Ecuador forman parte del grupo
mas grande e importante, segin su nimero, del tejido empresarial del pais. Son
generadoras de empleo y dinamizan la economia, siendo cada vez una competencia

directa o indirecta para las grandes empresas.

Es importante reconocer la diferencia de emprendimiento y una PYME, por ello

(TELEGRAFO, 2019) indico:

El presidente de la Asociacion Jovenes Emprendedores, Héctor Delgado,
indico que primero se debe diferenciar los conceptos de emprendimiento y pyme.
“Los emprendimientos son negocios que funcionan hasta tres afios. Nueve de
cada 10 mueren debido a la falta de planificacion, financiamiento y tecnologia”.
Una vez que el emprendimiento supera ese periodo de tiempo, presenta un nivel
de facturacion representativo y genera mas de cinco fuentes de trabajos formales,

se convierte en una PYME.

Durante la investigacion, se idéntica de otras fuentes, algunos problemas que
mantienen las PYME, por su falta de liquidez u gastos administrativos y operativos.
Esto a causas de los pagos tardios de las grandes empresas. Estas suelen cancelar sus

facturas a las pequerias, entre los 70 a 90, dias después de haber realizado la compra.

La actividad del asesoramiento y consultoria en marketing ha ido desarrollandose a lo
largo del tiempo, de manera especializada y sectorial en el ambito publico y privado,
actividad que ha dado muchos frutos en acciones de desarrollo de empresas, aumento de
competencias gerenciales, sistemas de mejoramiento de calidad de promociones y

publicaciones, entre otros. Estos hechos ya antes mencionados permiten que las



empresas abran sus negocios a las actividades de asesoramiento y consultorias que

organicen y orienten sus sistemas productivos al mas alto nivel de desempefio.

En la actualidad las actividades de consultoria estan tomando un repunte a nivel
nacional tanto en el &mbito publico como privado, con facilidades de desarrollo en
calidad, planificacién, nuevos productos, sistemas de comercializacion, tecnologia
aplicada, sistemas de informacion gerencial, desarrollo de competencias humanas,
mejoramiento de procesos, mercadotecnia, manejo y generacion de informacion
estratégica, entre otras. Si bien es cierto las empresas desean mejorar su condicién
actual, requieren de una empresa seria que detecte sus problemas y dominios de forma
técnica con enfoque profesional, en funcidn de un resultado de mejora, este tipo de
estudios dara en mas de una forma la ayuda de integracion hacia una rentabilidad

programada a las empresas.

Este estudio esta enfocado para que las empresas clientes generen, marketing on line,
o tradicional, aumentar las ventas, posicionarse en la mente del consumidor y crear
fidelidad con el cliente esto permitira orientar y aplicar estrategias de cambio del
negocio hacia mejores impactos en el mercado y los usuarios. La consultoria de
empresas proporciona conocimientos tedricos y técnicos profesionales que sirven para
resolver problemas practicos de gestion. Una persona se convierte en un consultor de
empresas después de haber acumulado, gracias al estudio y a la experiencia
practica, un considerable acervo de conocimientos sobre diversas situaciones
empresariales y después de haber adquirido las técnicas necesarias para resolver los
problemas, mejorar el rendimiento de la organizacion y compartir la experiencia con

otros con respecto al conocimiento de la indole y metas de la organizacion, el hallazgo,



analisis, sintesis de la informacion pertinente, la presentacion de propuestas de mejoras,
la comunicacién con los demads, la planificacién de los cambios, la superacion de la
resistencia al cambio, la motivacién del personal, la ayuda a los clientes para que

aprendan de la experiencia.

Se detectan empresas que mantienen un déficit de conocimiento en marketing, por
ello la consultoria en marketing involucra a todo el personal de la organizacion, lo cual
demanda de un fuerte trabajo del consultor y del apoyo incondicional de sus directivos y
en especial de la alta direccién de la organizacion. Los consultores pueden contribuir al
aprendizaje organizacional de maneras significativas. Esta contribucion parte del
compromiso tanto del consultor como de la organizacién para que las funciones que se
realicen durante el proceso de consultoria maximicen su contribucion al aprendizaje
organizacional. El consultor tiene que estar orientado al cliente con el fin de poder
trasmitir seguridad y confianza. Debe conocer sobre el negocio e identificar los
problemas para poder resolver las necesidades de manera eficiente. El consultor debe
dar un diagnostico detectando las causas de los problemas y dar las soluciones oportunas
para la toma de decisiones por parte de los directivos de la empresa. Existen algunas
formas de proporcionar consultoria, es decir, contar con especialistas con capacidades y
actitudes de ayuda y mejora de los servicios que van a prestar, la busqueda de nuevas
soluciones para el manejo correcto de los recursos de la organizacion. Una consultoria
se basa en andlisis de hechos concretos para la busqueda de resultado acorde a lo que se
necesita y luego evaluar dichos resultados. Por estas razonas se realiza un estudio de
prefactibilidad en la creacion de una empresa consultora en marketing con enfoque para

el mejor desemperio de competitividad de las empresas privadas y publicas.
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1.8 Objetivos

1.8.1 Objetivo general.

Evaluar los costos de inversion para la determinacién de la rentabilidad financiera
para creacion de la empresa “GROWS S.A.”, especializada en consultoria en marketing,

ubicada en la ciudad de Guayaquil.

1.8.2  Objetivos especificos

. ldentificar las necesidades de creacion de la empresa, a través de un estudio de

mercado.

« Definir los principios teoricos en los que se establezca los costos de inversion y

rentabilidad financiera a aplicarse en el presente proyecto de prefactibilidad.

. Determinar a través de un estudio organizacional, los recursos necesarios para

ejecutar el proyecto de prefactibilidad.

. Disefiar mediante un estudio financiero la pertinencia de un proyecto de

prefactibilidad en la creacion de la empresa.

Conclusioén.

En el presente acapite se desarrolla el enfoque del estudio, que sirve como base para
la investigacion de los siguientes capitulos. Se identifica el problema, planteamiento del
problema, justificacion del problema, las preguntas de investigacion, la delimitacién del
problema y ademas se establecen los objetivos especificos y el objetivo general que se

deberd ir cumpliendo en el progreso del proyecto.



CAPITULO 11

2. Contextualizacion

2.1 Marco teorico

Un proyecto factible se define como un estudio que consiste en la investigacion,
elaboracion y desarrollo de una propuesta de un modelo operativo viable para
solucionar problemas, requerimientos o necesidades de organizaciones o grupos
sociales. La propuesta que lo define puede referirse a la formulacién de politicas,
programas, tecnologias, metodos o procesos, que solo tienen sentido en el &mbito de
sus necesidades. Otros autores consideran que: “Un proyecto factible esté orientado a
resolver un problema planteado o a satisfacer las necesidades en una institucion”.

(Martinez, 2002, P.6)

De las definiciones mencionadas se deduce que, un proyecto factible esta
orientado al conjunto de actividades vinculadas entre si, cuya ejecucion permitira el
logro de los objetivos. La finalidad del proyecto factible radica en el disefio de una
propuesta de accion derivada a resolver un problema o necesidad previamente

detectada en el medio.

Estudio de factibilidad.

Plantean (Quijije Guaranda, Yanez Jaicome, & Quijije Guaranda, 2018, p.9): “Es
una condicion para el éxito en la implantacion de un proyecto, por lo que se debe
tener en claro lo que se desea alcanzar; es decir, preguntar “qué”, lo cual una vez
definido, verifica la factibilidad de que el proyecto pueda ser llevado a cabo por una
empresa Yy cuél es la estructura, tanto legal, organizacional y financiera que se debe
adoptar. Si la factibilidad es negativa, se niega el proyecto o se redefine en Joint

Venture (alianzas estratégicas), se sigue el paso a determinar si existe factibilidad de
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mercado; es decir, analizar la demanda, oferta (quienes ofrecen el proyecto y su

posicionamiento) y cual es el mercado meta en el aspecto.”

El estudio de pre-factibilidad, es un proceso que nos permite establecer los
estudios de viabilidad técnica, econémica, financiera, social, ambiental y legal con el
objetivo de reunir informacién para la elaboracion del flujo de caja del proyecto para
tal efecto las entidades ejecutoras de proyectos deben realizar el estudio de pre-
factibilidad para sus proyectos de inversion, para la realizacion de este se deben

aplicar metodologias de Preparacion y Evaluacién de Proyectos.

Estudio de Factibilidad, la cual contiene los siguientes indicadores, mercado,
demanda potencial, oferta, demanda insatisfecha, costo de produccion, gasto,
producto, precio, plaza, venta, servicio, ingreso de los productores, utilidad al mes.
Asociacion, la misma que contiene los siguientes indicadores, parte legal,
organizacion, direccion, coordinacion, gestion, planificacion, control, eficiencia,

proceso. (Flores, 2014)

El Estudio de Pre-factibilidad comprende el analisis Técnico econémico de las
alternativas de inversion que dan solucién al problema planteado. Los objetivos de la
pre-factibilidad se cumpliran a través de la Preparacion y evaluacion de Proyectos
que permita reducir los margenes de incertidumbre a través de la estimacion de los
indicadores de rentabilidad socioecondmica y privada que apoyan la toma de
decisiones de inversion. La fuente de informacion debe provenir de fuente

secundaria. (Thompson, 2009)

En toda investigacion se relacionan dos niveles: el conceptual y el empirico (u
operacional). En el nivel conceptual se enumeran las propiedades de interés

inmediato para la investigacién y se postulan las relaciones entre ellas. En el nivel
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operacional, el analisis debe poder establecer las asociaciones o correlaciones
existentes entre variables tal como se dan en los datos observados y se verifica si

esas relaciones se ‘apegan’ al modelo conceptual.

Esto implica la definicién clara de las variables, su tipo e implicancias en dos
ambitos: el conceptual y operacional. Esto es importante, puesto que para ser
utilizadas (y por tanto medidas), las variables deben ser operables u operacionales.
De otra forma, debe entregarse un conjunto de instrucciones sobre coémo medir una

variable que ha sido previamente definida conceptualmente.

(Roman, 2012) nos dice que costos es un sistema de informacion que clasifica,
acumula, controla y asigna los costos para determinar los costos de actividades,
procesos y productos, y con ello facilitar la toma de decisiones, la planeacion y el
control administrativo.3 Con las definiciones de estos autores, observamos la
importancia que tienen los costos para realizar la planeacidn, el desarrollo y el
control de todos aquellos gastos o inversiones que se realizan en las empresas, y que

se efectian con el objeto de obtener un producto o un bien.

El costo, también llamado coste, es el gasto econdmico ocasionado por la
produccidn de algun bien o la oferta de algln servicio. Este concepto incluye la
compra de insumos, el pago de la mano de trabajo, los gastos en las produccion y

administrativos, entre otras actividades. (Raffino, 2019)

El modo de calcular los costos de una empresa u organizacién puede variar. Pero
normalmente suelen ser realizadas cuatro categorias que luego son adicionadas con
el fin de estimar el costo total que se ha realizado en un determinado lapso de

tiempo. (Raffino, 2019)
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La palabra costo tiene dos acepciones basicas: La primera puede significar la
suma de esfuerzos y recursos que se han invertido para producir algo (til. La
Segunda acepcion se refiere a lo que se sacrifica o se desplaza en lugar de la cosa
elegida. Los costos expresan los factores técnicos e intelectuales de la produccion, y

el segundo manifiesta las consecuencias obtenidas por la alternativa elegida.

Costo de Inversion. Es el costo de un bien, que constituye el conjunto de
esfuerzos y recursos invertidos con el fin de producir algo util; la inversién estéa
representada en: tiempo, esfuerzo o sacrificio, y recursos o capitales. La produccién

de un bien requiere un conjunto de factores integrales que son:
a) Cierta clase de materiales.
b) Un nimero de horas de trabajo-hombre, remunerables.
¢) Maquinaria, herramientas, etc.

Y un lugar adecuado en la cual se lleve a cabo la produccion. Estos factores
pueden ser fisicos o de otra naturaleza, pero su denominador comdn seré en dinero,

que intervienen en la produccién. (Ortiz Yagual, 2018)

Definir costos resulta un verdadero problema, no se encuentra la verdadera
acepcion de la palabra, pues con mucha frecuencia por ejemplo la escuela italiana
interpreta a los costos como un conjunto de valores gastados por una empresa para
llegar a la venta de un producto, de una mercancia, de un trabajo, de un servicio.
Luego decide también que el costo es un conjunto de gastos efectivamente
soportados y variadamente reunidos en un ordenado grupo o conjunto, y la palabra

costo se sustituye con frecuencia sin distincion de significado por la palabra “gasto”.

Establece (Ortiz Yagual, 2018) los Costo activo es cuando la empresa incurre en

un costo que posiblemente generara ingresos en un determinado periodo. Ejemplo:
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mercaderias. Los Costos gastos son aquellas erogaciones o desembolsos de efectivo
que contribuyen a generar ingresos para la empresa, y que como resultado se
obtienen utilidades para un determinado periodo. Ejemplo: Sueldos administrativos,
publicidad, depreciacién de la maquinaria, etc. y los costd de pérdida Suma de
erogaciones o desembolsos de efectivo que efectud la empresa, pero que no
generaron los ingresos estimados, por lo que no existe un ingreso con el cual se
pueda comparar la inversion realizada. Ejemplo: Incendio del automovil de una

empresa que no estaba asegurado, mercaderias pasadas de moda, etc.

Clasificacion de costos.

Segun (Velez, 2018, p. 16-18) Menciona que los costos se pueden clasificar:
Costos de produccion (costos) y son los que se generan en el proceso de transformar
las materias primas en productos elaborados. Son tres elementos los que integran el

costo de produccién: materia prima directa, mano de obra directa y cargos indirectos.

Costos de venta (gastos).

Son los que se incurren en el area que se encarga de comercializar los productos
terminados. Son los que se originan en el area administrativa; o sea, los relacionados
con la direccion y manejo de las operaciones generales de la empresa. Por ejemplo:
sueldos y prestaciones del director general, del personal de tesoreria, de contabilidad,

etcétera.

Costos financieros (gastos).

Son los que se originan por la obtencidn de recursos ajenos que la empresa
necesita para su desenvolvimiento. Los costos directos son aquellos costos que se
pueden identificar o cuantificar plenamente con los productos terminados o areas

especificas.
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Los Costos indirectos son aquellos costos que no se pueden identificar o
cuantificar plenamente con los productos terminados o areas especificas. Los Costos
fijos son aquellos costos que permanecen constantes en su magnitud dentro de un
periodo determinado, independientemente de los cambios registrados en el volumen
de operaciones realizadas. Los costos variables son aquellos costos cuya magnitud

cambia en razon directa al volumen de las operaciones realizadas.

Para (Ortiz Yagual, 2018) Los costos relevantes son aquellos que se modifican o
cambian dependiendo de la opcidn que se adopte; también se les conoce como costos
diferenciales. Por ejemplo, cuando solicitan a la empresa, la fabricacion de un
producto determinado que tiene caracteristicas especiales habiendo capacidad ociosa;
en este caso los Unicos costos que cambian si aceptamos elaborar dicho producto,
son el consumo de materia prima, suministros diversos, horas extras, fletes, etc. Los
salarios en base a jornales, las depreciaciones de la maquinaria permanecen
constantes, por lo que los primeros son relevantes, y en el segundo caso son
irrelevantes para tomar decision de fabricar dicho producto. Y costos relevantes
(costo hundido) Son aquellos costos que permanecen bilaterales, sin importar el
curso de accidn elegido. Es decir, costos que se incurrieron en el pasado, y que se

repetiran exactamente en el futuro.

Inversion publica.

Segun manifiesta (Chald Maldonado 2019, p. 136): En la inversion publica, el
andlisis de los beneficios y costos de un proyecto se} efectta desde el punto de vista
de toda la colectividad. Con esto no se entiende necesariamente la colectividad
nacional, pues puede tratarse muy bien de una region, sino sencillamente de un
grupo de individuos lo suficientemente amplio para incluir intereses diversos y hasta

contrapuestos.
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La inversion pablica es un instrumento fundamental para mejorar la actividad del
sector privado por el efecto de “atraccion”. Durante las Gltimas dos décadas se tendid
a presumir que toda inversion publica producia un “efecto de desplazamiento” en la
inversion privada. Sin embargo, el “desplazamiento” se convierte en una posibilidad
significativa sélo cuando la economia se acerca al pleno empleo. En la mayoria de
los paises con recursos infrautilizados o de crecientes recursos obtenidos a traves de
ayudas, cabe esperar que la inversion publica “atraiga” la inversion privada. La
inversion publica puede mejorar el desarrollo econdmico, en particular si se realiza
en sectores que complementan la inversion del sector privado. (Chala Maldonado,

2019)

Rentabilidad

Segun plantea (Morillo, 2001, p. 36) “la rentabilidad es una medida relativa de las
utilidades, es la comparacion de las utilidades netas obtenidas en la empresa con las
ventas (rentabilidad o margen de utilidad neta sobre ventas), con la inversion
realizada (rentabilidad econémica o del negocio), y con los fondos aportados por sus

propietarios (rentabilidad financiera o del propietario).”

Como plantean (Contreras Salluca & Diaz Correa, 2015, p. 40): “La rentabilidad
es la diferencia entre los ingresos y gastos como también es el retorno sobre la
inversion, siendo una evaluacion para la gestion empresarial, medida a través de las

ventas, activos y capital.”

(Bazén, 2018) indica, que la rentabilidad tiene un reconocimiento de gran
importancia para todas las empresas y desde ese punto se logra especificar el margen
de utilidad que se va creando en enlace con las actividades que se desarrolla, Herrera
también hace referencia, que una rentabilidad negativa muestra el riesgo que esta

transcurriendo la empresa y dicho resultado puede ser mayor o menor de acuerdo al
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tamafio de la entidad; puede ser grande o asi mismo pequefio, de tal manera que da a
conocer el riesgo de continuar con la empresa, las estadisticas que tiene la empresa
para establecer una decision y analizar el plan a seguir para obtener una inversién a

una situacion dificil para la compafiia.

A continuacidn, otras opiniones de la importancia de la rentabilidad de diferentes

autores:

Gonzales Pérez, Correa, & Acosta Molina (2002) explica que la importancia de la
rentabilidad como factor esencial que permite la sobrevivencia de las empresas a
largo plazo, generando como una gran participacion de beneficios una mayor
cantidad de empleo, disminuyendo costos y niveles de deudas, este autor también
resalta que es importante tratar la rentabilidad para definir si los poderes monetarios

de la empresa son positivos y rentables o caso contrario no rentable.

Kotter (1992) sostiene, que es importante conocer y tener rentabilidad ya que una
cultura empresarial fuerte ayudan al logro de altos niveles de rentabilidad porque
crea motivacion para los empleados, el perfil cultural de una organizacion rentable
asegura la lealtad, el compromiso, valores compartidos y aptitud que influye entre
los empleados que realizan las laborales sintiéndose bien ente ellos mismos, Kotter
también comenta sobre el caso de una empresa que, a pesar de tener una estructura
no definida y no muy formal, se pudo tener una cultura muy fuerte debido que los
trabajadores se mantienen siempre al margen de las areas de los demas, trabajando
productivamente convirtiendo en horas de trabajo rentables para la empresa

buscando obtener un beneficio mutuo.
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Estos autores destacan que la rentabilidad es un indicador muy importante para la
toma de decisiones vinculando con el riesgo financiero econémico actual y futuro de

la empresa.

Segun (Contreras Salluca & Diaz Correa, 2015, p. 40) define: “La rentabilidad
econdmica muestra la eficacia en el uso de los activos, se mide dividiendo el

beneficio operativo después de impuestos entre el activo neto promedio.”

Define (Bazén, 2018) .La rentabilidad econémica se establece en un indicador
basico para estimar la eficiencia en la gestién empresarial, pues es precisamente el
comportamiento de los activos, con independencia de su financiacion, el que
determina de manera general que una organizacion pueda o no pueda ser rentable en
términos econdmicos, aunque €l no tomar en cuenta la forma en que han sido
financiados los activos permitird determinar si una empresa no rentable lo es por
problemas en el desarrollo de su actividad econdmica o por una deficiente politica de

financiacion.

Por lo tanto, la rentabilidad econdmica incluye el calculo de un margen que
evalla la productividad para generar beneficios, asi como también una rotacion la
cual mide la eficacia con que se gestiona la inversion neta de la empresa. La
rentabilidad financiera o también llamado ratio de retorno determina la rentabilidad
con respecto al patrimonio que se mide dividiendo la utilidad neta sobre patrimonio.

(Contreras Salluca & Diaz Correa, 2015, p. 41).

(Bazén, 2018) Define a la rentabilidad financiera como una medida perteneciente
a un determinado periodo de tiempo, del rendimiento alcanzado por los capitales

propios, normalmente con independencia de la distribucién del resultado.
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La rentabilidad Financiera se tiene en cuenta como una medida de rentabilidad
mas cercana a los accionistas o propietarios que la rentabilidad econdmica, desde ese
momento de una manera tedrica, segun la opinion mas extendida, es el indicador de

rentabilidad que los directivos buscan maximizar en interés de los propietarios.

Y es asi que la rentabilidad financiera continda siendo una rentabilidad referida a
la empresa y no al accionista, aunque los fondos propios demuestren la participacion
de los socios de la empresa. Segun (Daza, 2018, p. 14) define: “Las finanzas es la
rama de la economia que se dedica de forma general al estudio del dinero, y
particularmente esté relacionado con las transacciones y la administracion del dinero.
Es un conjunto de operaciones que realiza una persona, empresa, institucion o pais
en la obtencion y en el uso eficiente del dinero, para lo cual acude a diversos
mercados. El dinero expresa el valor de los bienes, servicios y factores de
produccidn que se intercambian en los mercados. En muchos casos, en reemplazo del
dinero se usan instrumentos financieros como medios de pago, de crédito, o de
derecho sobre ingresos futuros.” Como plantea (Daza, 2018, p. 14): “Es un
intercambio de dinero o de activos financieros para atender una necesidad de

consumao, inversion, financiamiento, o distribucion del beneficio generado”.

Estudio de mercado.

Actualmente, se define un mercado como el espacio, la situacion o el contexto en
el cual se lleva a cabo el intercambio, la venta y la compra de bienes, servicios o
mercancias por parte de unos compradores que demandan esas mercancias y tienen

la posibilidad de comprarlas, y los vendedores que ofrecen éstas mismas.

Pueden existir mercados de distintos niveles. Por ejemplo, un mercado puede ser
una tienda de barrio, un centro comercial, el puesto de venta de un campesino en una

plaza de mercado o una bolsa de valores, como la Bolsa de Nueva York. Todos estos
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mercados, dependiendo del tipo de mercancia que manejan, se desempefian de forma
distinta. En algunos, el intercambio se hace a nivel nacional y, en otros, a nivel
internacional, siendo mercados en los cuales intervienen compradores y vendedores

de muchas partes del mundo.

Por otro lado, algunos mercados son muy personales, pues es necesario que el
comprador y el vendedor tengan contacto personal directo, mientras que otros son
impersonales, pues el vendedor y el comprador nunca se ven, ni se conocen el uno al
otro. En los mercados, los compradores reflejan sus deseos en la demanda, buscando
lograr la mayor utilidad posible, mientras que los vendedores buscan obtener
ganancias al ofrecer productos que los consumidores o compradores estén buscando;
es decir, que estén demandando. Esta demanda y oferta de mercancias actian como
fuerzas que, al interactuar, permiten determinar los precios con que se intercambian
las mercancias. La informacion cumple un papel fundamental en los mercados, pues
gracias a ella los vendedores y los consumidores saben qué se estd demandando, en
qué cantidad y a que precios, gracias a lo cual pueden decidir qué y cuanto producir,
asi como qué comprar y en qué cantidad hacerlo, o, si asi lo consideran, pueden

tomar algtin otro tipo de decision”

Caracteristica que debe tener el mercado.

El mercado esta compuesto de vendedores y compradores que vienen a
representar la oferta y la demanda. Se realizan actividades comerciales de
transacciones de mercancias, cuyos precios tienden a unificarse y se establecen por

la oferta y la demanda.

Mercado minorista.
Es el espacio fisico destinado especificamente a la venta o distribucién de

productos al por menor y se debe mencionar también que uno de los aspectos
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positivos de los mercados minoristas es que brindan un servicio méas personalizado al
cliente. Todo mercado debera contar con los requisitos mencionados en el Instituto
Ecuatoriano de Normalizacion, en lo que respecta a mercados saludables. (Guerrero,

2017).

Estudio técnico.
Define (Tigre, 2016) Un estudio técnico permite proponer y analizar las
diferentes opciones tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se
requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada una
de ellas. Este andlisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias
primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos
de inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo que se

necesita.

El estudio técnico es aquel que presenta la determinacién del tamafio dptimo de la
planta, determinacion de la localizacién 6ptima de la planta, ingenieria del proyecto
y analisis organizativo, administrativo y legal. (Baca, 2010). Con un estudio técnico
se podra obtener los requerimientos de equipos de fabrica para la operacion y el

monto de inversidn correspondiente.

El estudio técnico no se realiza en forma aislada de los demas estudios existentes.
El estudio de mercado definira ciertas variables relativas a caracteristicas del
producto, demanda proyectada a través del tiempo, estacionalidad en las ventas,
abastecimiento de materias primas y sistemas de comercializacion adecuados, entre
otras materias, dicha informacion debera tomarse en cuenta al seleccionar el proceso
productivo. El estudio legal podra sefialar ciertas restricciones a la localizacion del
proyecto que podrian de alguna manera condicionar el tipo de proceso productivo. El

estudio financiero por otra parte, podra ser determinante en la seleccion del proceso
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si en él se definiera la imposibilidad de obtener los recursos econémicos suficientes
para la adquisicion de la tecnologia mas adecuada. En este caso, el estudio debera
tender a calcular la rentabilidad del proyecto, haciendo uso de la tecnologia que esta

al alcance de los recursos disponibles. (Tigre, 2016)

El objetivo del estudio técnico es llegar a determinar la funcién de produccion
Optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para la
produccion del bien o servicio deseado. De la seleccion de la funcién 6ptima se
derivaran las necesidades de equipos y maquinarias que, junto con la informacién
relacionada con el proceso de produccion, permitiran cuantificar el costo de

operacion. (Tigre, 2016)

Segun (Tigre, 2016, p. 2-4) define varias culturas en la organizacion. “La Cultura
Organizacional es el conjunto de valores y normas compartidas que controlan las
interacciones entre los integrantes de la organizacion y con los proveedores, clientes
y otras personas externas a la misma. Esta formada por las personas que integran la
organizacion, por la ética de la misma, por los derechos laborales que se otorgan a
los empleados y por el tipo de estructura que utiliza” Se entiende como cultura
organizacional al conjunto de creencias, habitos, valores, actividades, tradiciones de
una persona que forme parte de una organizacion y podemos aplicar estos valores
con las partes interesadas de la empresa. “La Cultura corporativa de una empresa se
refleja en el caracter o personalidad de su ambiente de trabajo, los factores que
explican como la compafiia intenta realizar sus negocios y que conductas se tienen
en mayor estima, algunos de esos factores se manifiestan con facilidad y otros
operan casi imperceptibles”. “La Cultura Organizacional es la manera tradicional de
pensar y cumplir las tareas compartidas por todos los miembros de la organizacion,

la cual deben aprender los nuevos miembros y estar de acuerdo con ella para ser
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aceptados en el servicio de la organizacion”. “La cultura organizacional moldea y
controla la conducta dentro de la organizacion, influyendo en el comportamiento del
recurso humano frente a diversas situaciones, influyendo en la forma en que las
personas responden ante una situacién y coémo perciben el ambiente laboral en la
organizacion” La Estructura y la Cultura organizacional son medios utilizados para
lograr las metas en la organizacion, y sirven para transformar a la organizacién con

el fin de conseguir un futuro deseado.

Tanto la estructura como la Cultura organizacional crecen y evolucionan por los
retos del mercado, tecnologias revolucionarias, crisis interna o rotacion de
administradores, y otros factores pueden crear la necesidad de buscar nuevos
métodos para hacer las cosas, motivando un cambio cultural, por lo cual es
importante que las organizaciones realicen trabajos constantes con la finalidad de
mantenerse en el tiempo rentable y saludable. En el entorno organizacional se
incorporan una serie de valores, creencias, percepciones y actitudes que comparten
los miembros de una organizacion y guian al comportamiento y el resultado de las

acciones de sus miembros. (Alencastro, 2016).

Estudio financiero.
De acuerdo con (Vera Dominguez, 2018, p. 12) considera el estudio
financiero “como un complemento tanto de teoria como de la préactica
contable. Es decir, en realidad de las empresas resulta dificil evaluar el
proceso contable sin antes conocer los posibles usos que se le pueden dar a la
informacion generada” Los administradores ejecutan un analisis financiero
por medio de una lectura critica y objetiva de los datos proporcionados por
los estados financieros y otros elementos necesarios para el analisis. De un

correcto analisis financiero y una debida interpretacion de los mismos se
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puede obtener resulta beneficiosos para una empresa lo cual permitira a los
administradores tomar decisiones eficaces que permitan corregir las falencia
y problemas actuales con la finalidad de prevenir acontecimientos que

pueden en un futuro perjudicar los intereses de la empresa.

El estudio financiero “es el examen de un negocio desde una variedad de
perspectivas con la finalidad de comprender la situacion financiera de una
empresa y determinar la mejor manera de fortalecer el negocio. Un analisis
financiero examina muchos aspectos de un negocio desde su rentabilidad y
estabilidad a su solvencia y liquidez.” (Cordoba, 2014) El analisis de un
estado financiero “tiene como finalidad la exploracion de la informacion
econdmico-financiera cuyo contenido concreto depende de los objetivos

especificos del analista” (Corona, 2015, p. 7)

El autor define al estudio Financiero como el conjunto de técnicas utilizadas para
diagnosticar la situacion y perspectivas de la empresa. El fin fundamental del anlisis
financiero es poder tomar decisiones adecuadas en el ambito de la empresa. Estas
técnicas se basan principalmente en la informacion contenida en los estados
financieros y pretenden realizar un diagnostico de la empresa que permita obtener

conclusiones sobre la marcha del negocio y su evolucion futura.

El andlisis debe aportar perspectivas que reduzcan el ambito de las conjeturas, y
por lo tanto las dudas que planean cuando se trata de decidir. Con el andlisis se
transforman grandes masas de datos en informacion selectiva ayudando a que las
decisiones se adopten de forma sistematica y racional, minimizando el riesgo de

errores. (Olalla, 2012)
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El anélisis financiero que, no obstante, mas nos interesard, y que desarrollaremos
en detalle, no sera el profesional sino el que necesitaremos como empresarios 0
gestores, como clientes o proveedores de cualquier empresa. Este analisis nos
permitird tomar decisiones relativas a la estructura patrimonial de la empresa, para
corregir posibles desequilibrios presentes o futuros, adoptar decisiones de inversion
y financiacion, decisiones de compra o venta, o decisiones de gestion diaria que

mejoren el desarrollo de la empresa. (Olalla, 2012)

2.2 Marco conceptual
Pyme

Pyme es el acronimo de pequefia y mediana empresa. Se trata de la empresa
mercantil, industrial o de otro tipo que tiene un nimero reducido de trabajadores y

que registra ingresos moderados. (Porto & Gardey, 2009)

VaR

El valor en Riesgo tambien llamado VaR es un método para cuantificar la
exposicion al riesgo de mercado, utilizando técnicas estadisticas tradicionales. Este
indicador se encuentra muy desarrollado en el mundo financiero de los mercados
capitales. Se dice también que es un método para cuantificar la exposicidn al riesgo
de mercado, utilizando técnicas estadisticas tradicionales. El valor en Riesgo vendria
a medir la pérdida que se podria sufrir en condiciones normales de mercado en un
intervalo de tiempo y con cierto nivel de probabilidad o de confianza. (Argentaria,
2015)
Tir

La Tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una
inversién. Es decir, es el porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una inversion

para las cantidades que no se han retirado del proyecto.
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Es una medida utilizada en la evaluacion de proyectos de inversion que esta muy
relacionada con el valor actualizado neto (VAN). También se define como el valor
de la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero, para un proyecto de

inversion dado.

La tasa interna de retorno (TIR) nos da una medida relativa de la rentabilidad, es
decir, va a venir expresada en tanto por ciento. El principal problema radica en su
calculo, ya que el nimero de periodos daréa el orden de la ecuacion a resolver. Para
resolver este problema se puede acudir a diversas aproximaciones, utilizar una

calculadora financiera o un programa informatico. (Sevilla, 2017)

Consultoria de empresas.
Menciona (Merchan, 2016) La consultoria de empresa es un servicio
profesional que asesora a personas naturales o juridicas dirigida por un
consultor externo o interno para la solucion y mejoras de las actividades
productivas y tener como objeto identificar, planear, elaborar y evaluar los
diferentes problemas que se susciten en las organizaciones. Es muy
importante aclarar que toda consultoria debe estar relacionada con la
experiencia y profesionalismo de las personas encargadas para prestar los
servicios, la cual debe estar capacitada tanto en técnicas como en habilidades
y poseer los conocimientos necesarios para tener la capacidad de analizar y
exponer resultados veridicos frente a un problema. Hoy en dia la competencia
de mercado es fuerte por ende la empresa consultora del presente proyecto se
especializara para prestar servicios diferenciados es decir cada uno de los 23
departamentos tendra el personal adecuado para ofrecer un servicio enfocado

en cada uno de los problemas de sus clientes y dar resultados satisfactorios.

(p. 22)


https://economipedia.com/definiciones/evaluacion-proyectos-inversion.html
https://economipedia.com/definiciones/van-valor-actual-neto.html
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Consultoria de Gerencia General: Es la que aporta enfoques estratégicos y
factibles, y medidas correctivas para la toma de decisiones y solucionar problemas.
Es tipo de asesoria es de suma importancia para impulsar a los gerentes, a tener
herramientas necesarias para poder solucionar problemas con facilidad. (Merchan,

2016)

Consultoria de Personal: Permiten tomar decisiones de forma acertada, eficaz y
oportuna, orientadas al desarrollo de la empresa en lo que tenga que ver en la
seleccién del personal. También comprende el analisis, evaluacién e implementacion
de transformaciones en la estructura organizacional y en la utilizacion que
simplifican el desarrollo de una estructura flexible y adaptable a los ritmos de

cambio. (Merchéan, 2016, p.1)

Consultoria Financiera: Se encarga de los registros contables de las operaciones
de las compariias enfocandose en la mejora de los indicadores financieros, también
se analiza los efectos estratégicos fiscales, legales y administrativos a través de los
modelos financieros. En este sucedo es necesario que el consultor deba reunir

conocimientos de finanzas y contabilidad. (Merchan, 2016, p. 2)

Consultoria de Administracion: Esta impulsa al empresario a toma de buenas
decisiones, por el conocimiento que tiene el consultor de esta area, esta misma
cualidad ayuda para el proceso de crecimiento y consolidacion de nuevos negocios.

(Merchan, 2016, p. 3)

Segun (Sandoval, 2016, p. 38), “Servicio prestado por una persona o personas
independientes y calificadas en la edificacion e investigacion de problemas
relacionados con politica, organizacién, procedimientos y métodos: Recomendacion

de medidas apropiadas y prestacion de asistencia en la aplicacion de las
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recomendaciones”. Como se menciona los servicios de consultoria estan disponibles
para todo tipo de organizacion, entendiéndose asi cualquier ente econdémico, social,

juridico, empresa, organismos publicos, asociaciones y demas.

2.3 Marco legal

Reglamento a la ley de consultoria, codificacion (2006).

Art. 1.- Para los efectos del presente reglamento, se entiende por consultoria,
la prestacion de servicios profesionales especializados que tengan por objeto
identificar, planificar, elaborar o evaluar proyectos de desarrollo, en sus niveles de
prefactibilidad, factibilidad, disefio u operacion. Comprende, ademas, la supervision,
fiscalizacion y evaluacion de proyectos, asi como los servicios de asesoria y
asistencia técnica, elaboracion de estudios economicos, financieros, de organizacion,

administracion, auditoria e investigacion.

Art. 3.- La consultoria sera ejercida por las siguientes personas naturales o
juridicas a quienes para efectos de este reglamento se las denominara indistintamente

consultor o consultores:

a. Personas naturales nacionales o extranjeras, que para efectos de este
reglamento se denominaran consultores individuales y que deberan cumplir con los

requisitos establecidos en las letras a) y b) del Art. 6 de la Ley de Consultoria;
b. Compafiias consultoras nacionales o0 asociaciones de éstas;

c. Compainiias consultoras extranjeras establecidas en el pais conforme la Ley

de Compaiiias;

d. Universidades, escuelas politécnicas y centros de transferencia tecnoldgica
de las universidades y escuelas politécnicas, legalmente reconocidas, segln la Ley

Organica de Educacion Superior;
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e. Organismos y entidades del sector publico autorizados por la Ley para

ejercer la consultoria;

f. Personas juridicas privadas nacionales sin fines de lucro, dentro de cuyo

objeto social se incluya la prestacion de servicios de consultoria; y,

g. Personas naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, con sujecion a las
normas Y estipulaciones de los convenios internacionales de cooperacion técnica y
asistencia econdmica suscritos por el Gobierno Nacional o por entidades del sector
publico. Las personas juridicas sefialadas en las letras d), €) y f), ejerceran la
consultoria de conformidad con las disposiciones legales o estatutarias que normen

su vida juridica.

Art. 5.- Los servicios de apoyo a la consultoria indicados en el Art. 3 de la Ley de
Consultoria, seran ejercidos por personas naturales o juridicas que posean capacidad

para cada una de las actividades que tales servicios demanden.

Art. 10.- Las asociaciones de compafiias consultoras, y las compaiiias que las
integren, a mas de cefiirse a las normas establecidas en el Capitulo 111 de la Ley de
Consultoria, deberan cumplir los requisitos sefialados en el articulo 8 de este

reglamento.

Art. 19.- Cuando una institucion del sector publico, por uno de los casos previstos
en el articulo 14 de la Ley de Consultoria, requiera contratar los servicios de
consultoria en una materia especifica de alta especialidad, no disponible en la
consultoria nacional, la maxima autoridad de la respectiva entidad solicitara al
Comité de Consultoria, con la documentacion que lo sustente, la autorizacion para la

contratacion.
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Art. 45.- Para la determinacion de los costos de consultoria se tomara en cuenta la

siguiente composicion:

a. Costos directos: definidos como aquellos que se generan directa 'y
exclusivamente en funcién de cada trabajo de consultoria y cuyos componentes
basicos son, entre otros, las remuneraciones, los beneficios o cargas sociales del
equipo de trabajo, los viajes y viaticos; los subcontratos y servicios varios,
arrendamientos y alquileres de vehiculos, equipos e instalaciones; suministros y

materiales; reproducciones, ediciones y publicaciones;

b. Costos indirectos o gastos generales: son aquellos que se reconocen a los
consultores, para atender sus gastos de caracter permanente relacionados con su
organizacion profesional, a fin de posibilitar la oferta oportuna y eficiente de sus
servicios profesionales y que no pueden imputarse a un estudio o proyecto en

particular.
Por este concepto se pueden reconocer, entre otros, los siguientes componentes:

Sueldos, salarios y beneficios o cargas sociales del personal directivo y

administrativo que desarrolle su actividad de manera permanente en la consultora.

Arrendamientos y alquileres o depreciacion y mantenimiento y operacion de
instalaciones y equipos, destinados al servicio general de las consultoras y utilizados

en forma permanente para el desarrollo de sus actividades.
Suministros y materiales

Requeridos para el funcionamiento de las oficinas centrales o principales de las
consultoras. Promocidn de las consultoras, adquisicion de publicaciones
especializadas, capacitacion del personal permanente en relacién con su objeto

social; y, c. Honorarios o utilidad empresarial: reconocidos a las personas juridicas
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consultoras, por el esfuerzo empresarial, asi como por el riesgo y responsabilidad

que asumen en la prestacion del servicio de consultoria que se contrata.

2.4 Marco ambiental.

Este estudio de pre-factibilidad para la creacion de una empresa especializada en
consultoria de marketing, tiene como iniciativa incentivar a las empresas para que
puedan capacitarse en el cuidado del medio ambiente, con una herramienta de apoyo

como son las normas 1SO 14001.

La norma ISO 14001 proporciona a las organizaciones un marco con el que
proteger el medio ambiente y responder a las condiciones ambientales cambiantes,
siempre guardando el equilibrio con las necesidades socioecondmicas. Se especifican
todos los requisitos para establecer un Sistema de Gestion Ambiental eficiente, que
permite a la empresa conseguir los resultados deseados. Establecer un enfoque
sistémico para gestionar el medio ambiente puede generar que la gerencia de la
organizacion tenga informacion suficiente para construir construirlo a largo plazo

con éxito. Existen diferentes opciones que contribuyen con el desarrollo mediante:
* Proteccion del medio ambiente utilizando la prevencion
» Mitigacion de los impactos ambientales

» Mitigarlos efectos secundarios segun las condiciones ambientales de la

empresa
* Ayuda a la empresa a cumplir con la legislacion

* Controla la forma en la que se disefian los productos y servicios que ofrece

la organizacion.

Esta norma, al igual que otras muchas, no tiene la funcién de aumentar los

requisitos legales de la organizacion. Aplicar la norma ISO 14001 sera diferente en
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cada organizacion, ya que depende del contexto en el que se encuentre la empresa.
Dos empresas pueden realizar actividades similares, pero pueden tener diferentes
obligaciones de cumplimiento, compromisos con su politica ambiental, tecnologias
ambientales y metas de desempefio ambiental, aunque también se pueden cumplir los

requisitos de dicha norma internacional.

2.5 Variables

2.5.1 Variable independiente.
Costo de inversion.

Los costos de inversion, llamados también costos pre-operativos, corresponden a
aquellos que se incurren en la adquisicion de los activos necesarios para poner el
proyecto en funcionamiento, ponerlo "en marcha™ u operativo. Para decirlo de una
forma sencilla son todos aquellos costos que se dan desde la concepcion de la idea
que da origen al proyecto hasta poco antes de la produccion del primer producto o

servicio. (Landaure, 2016).
2.5.2 Variable dependiente.
Rentabilidad financiera.

La rentabilidad financiera, expresada normalmente en tanto por ciento, mide la
rentabilidad del capital propio o rentabilidad de los accionistas. Se obtiene
dividiendo el beneficio anual, una vez deducidos los intereses de las deudas o coste
del capital ajeno mas el impuesto que grava la renta de la sociedad, por el valor de
los fondos propios (capital mas reservas), multiplicado por 100. Sumando al
numerador de la anterior ratio la cuota del impuesto que grava la renta de la
sociedad, se obtiene la rentabilidad financiera antes de los impuestos. (Margarita &

Garcia Solérzano, 2019)



2.6 Operacionalizacion de las variables

Tabla 1

Operacionalizacion de variable independiente
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Variable independiente: Costo de inversion

Concepto

Los costos de inversion,
Ilamados también costos
pre-operativos,
corresponden a aquellos
que se incurren en la
adquisicién de los activos
necesarios para poner el
proyecto en
funcionamiento, ponerlo
"en marcha" u operativo.
Para decirlo de una forma
sencilla son todos aquellos
costos que se dan desde la
concepcion de la idea que
da origen al proyecto hasta
poco antes de la produccién
del primer producto o
servicio. (Landaure, 2016)

Categoria

Estudio de
mercado

Estudio
técnico

Indicador

Porcentaje de
aceptacion
del servicio

de
consultoria.

Demanday
oferta.

Capacidad de
los equipos
de trabajo.

Tamario del
proyecto

item Instrumentos

¢Usted alguna
vez ha
contratado los
servicios de un
especialista en
marketing?

¢ Cree usted
que la empresa
destinaria a
invertir en los
servicios de
consultoria en

marketing? Encuestas

dirigidas a
JQué propietarios de
empresas
presupuesto
estimaria para
contratar los
servicios
profesionales
de un consultor

en marketing?




Tabla 2:

Operacionalizacion de variable dependiente.
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Variable dependiente: Prefactibilidad

Concepto  Categoria

El estudio de

prefactibilidad - Estudio
comprende el
analisis nal
técnico —

econémico de

las

alternativas de

inversion que

dan solucién

al problema

planteado. Los

objetivos de la

prefactibilidad

se cumpliran a

través de la

preparacion y

evaluacion de

proyectos que

permitan

reducir los

margenes de - Estudio
incertidumbre financiero
através de la

estimacion de

los

indicadores de

rentabilidad

socioeconémi

cay privada,

que apoyen la

toma de

decisiones

para la

inversion

organizacio

Indicador

Estructura
empresari
al.

VaR

Tir

Item Instrument
0s

¢Tiene Ud. una

estructura

claramente

definida de

responsabilidade
s, estructura

jerarquica'y Entrevista
funciones dirigida a
laborales? experto en
consultoria
¢En relacion a empresarial.

su competencia
cual es su
opinion sobre el
precio ofrecido
en las asesorias?

¢Qué le llevo a
implementar una
empresa de
consultoria en
marketing?

Conclusion

El capitulo ii se refiere a los fundamentos que sustentan la investigacion, el cual es

juntar y analizar todos los conceptos y teorias investigadas sobre el problema que se

utilizaran durante el desarrollo del mismo. Por otro lado, se identifican la variable

dependiente y la variable independiente, que deben ser orientadas al estudio

determinado de la propuesta. Este marco tendra los incisos que el autor considere

necesario y significativos para fundamentar cognitivamente el proyecto.



CAPITULO I

3. Marco metodoldgico

3.1 Plan de investigacién

Segun el autor (Sanabria, 2017) define: “El plan de investigacion consiste en la
prevision de las distintas actividades que debera realizar el investigador durante el
proceso de investigacion, dichas actividades deberan preverse para ser ejecutadas
con una secuencia logica determinada y de acuerdo a las etapas del proceso de la
investigacion cientifica, y respecto a cada una, es preciso calcular el tiempo que
duraré su ejecucion y los recursos (humanos, fisicos y financieros). Necesarios y

adecuados para su realizacion”

Se entiende por plan de investigacion a un conjunto de ideas que orientan todo
nuestro proceso de investigacion, ayudandonos a un enfoque de todo el estudio de
investigacion que vamos a desarrollar. Un plan de investigacion esta compuesto por

tres elementos, que corresponden a los capitulos de investigacion.

(Ferrer, 2019) Define el disefio bibliografico como un tema para conocer el estado
de la cuestion. La basqueda, recopilacidn, organizacion, valoracion, critica e
informacion bibliografica sobre un tema especifico tiene un valor, pues evita la

dispersion de publicaciones o permite la vision panoramica de un problema.

Se dice que un disefio de investigacién tiene un procedimiento que cuya finalidad
es obtener datos e informacion a partir de documentos escritos y no escritos. El
disefio documental, es una variable de la investigacion cientifica, cuyo objetivo
fundamental es el analisis de diferentes fendmenos (de orden histdrico, psicoldgico,

etc.) de la realidad a través de la indagacién exhaustiva, sistematica y rigurosa,
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utilizando técnicas muy precisas; de la documentacién existente que directa o
indirectamente, aporte la informacidn atinente al fendmeno que estudiaremos.
(Ramirez, 1999). Ademas, la investigacion cientifica posee una serie de
caracteristicas que ayudan al investigador a regirse de manera eficaz en la misma, es

tan concreta que posee formas, elementos, procesos, entre otros.

Segun (Hernandez A. F., 2016) define a la investigacion participativa como:
“una actividad cognoscitiva con tres vertientes consecutivas: es un método de
investigacion social que mediante la plena participacion de la comunidad
informante se proyecta como un proceso de produccion de conocimientos; es
un proceso educativo democréatico donde no so010 se socializa el saber hacer
técnico de la investigacion, sino que se constituye en una accion formativa
entre adultos, y es un medio o mecanismo de accion popular en una

perspectiva para transformar la realidad y humanizada”.

Se utilizara el método cientifico en el proceso de obtener informacion relevante y
fidedigna (digna de fe y con credibilidad) de las variables de estudios, que son costo
de inversion y rentabilidad financiera para poder entender y verificar lo que se

planteo en el capitulo anterior.
En este estudio se aplicaran las siguientes técnicas:

Segun (Margarita & Garcia Solorzano, 2019) La entrevista, es la técnica con la
cual el investigador pretende obtener informacion de una forma oral y personalizada,
en este método se desarrollas las habilidad interpersonales, es decir lo que piensa,

siente y opina una persona.

La entrevista ayuda a lograr un mayor acopio de informacién, se basa en la

realizacion de ciertas preguntas encaminadas a obtener determinados datos,
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frecuentemente nos ha interesado lo que piensan los demas sobre el tema, y se

procede aplicar una encuesta para obtener diferentes opiniones.

Para (Juan, 2005) dice: Las encuestas son instrumentos de investigacion
descriptiva que precisan identificar a prioridad las preguntas a realizar, las personas
seleccionadas en una muestra representativa de la poblacidon, especificar las
respuestas y determinar el método empleado para recoger la informacion que se vaya

obteniendo.

Segun la definicion de encuesta, se selecciona una muestra representativa de
personas en dicha poblacién, con este tipo de método podemos obtener datos
concretos y fidedignos sobre el comportamiento de las personas en diversas

acciones.
Técnicas de investigacion

En la siguiente tabla se detallan los instrumentos de investigacion que se aplicaran
a un conjunto de empresas para poder analizar la necesidad del mercado, en contar
con una empresa consultora en marketing, la informacion tomada permitird observar
muchas variables que ayudaran a la formacidn de este proyecto y concluir con un
analisis de resultados de los datos obtenidos.
Tabla 3:

Instrumento de investigacién
Técnicas Instrumentos
Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario
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Tabla 4:

Plan de accion
Problema Necesidades Acciones Alternativas de Evaluacién

solucion

Déficit de Mejora de Encuestay  Asesorias Analizar
conocimiento en los procesos  entrevistas.  grupales. resultados de
marketing por internos en Aplicacion de las empresas
parte de marketing. Método de  una herramienta ya
empresas en la observacion en mejoras de capacitadas.
ciudad de estrategias.
Guayaquil, con
ausencia de Seminarios y
capatacion por Capacitaciones
empresas personalizadas.

consultoras.

3.2

Tipos de investigacion

Segun plantean (Margarita & Garcia Solorzano, 2019) que la investigacion

descriptiva trabaja sobre realidades desde hecho, y su caracteristica fundamental es

la de presentar una interpretacion correcta. Comprende la descripcion, registro,

andlisis e interpretacion de la naturaleza actual y el proceso de los fendmenos.

Segun el autor (Arias, 2006) define: La investigacion exploratoria es aquella que

se efectlia sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado, por lo que sus

resultados constituyen una vision aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel

superficial de conocimientos.

La investigacion explicativa Se encarga de buscar el porqué de los hechos

mediante el establecimiento de relaciones causa-efecto. En este sentido, los estudios
explicativos pueden ocuparse tanto de la determinacion de las causas (investigacion
post facto), como de los efectos (investigacion experimental), mediante la prueba de
hipdtesis. Sus resultados y conclusiones constituyen el nivel méas profundo de

conocimientos, de acuerdo con (Contreras, 2010)
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Define (Contreras, 2010) La investigacion correlacional.

Se utilizan para determinar la medida en que dos variables se
correlacionan entre si, es decir el grado en que las variaciones que sufre un
factor se corresponden con las que experimenta el otro. Las variables pueden
hallarse estrecha o parcialmente relacionadas entre si, pero también es posible
que no exista entre ellas relacion alguna. Puede decirse, en general, que la
magnitud de una correlacién depende de la medida en que los valores de dos

variables aumenten o disminuyan en la misma o en diferente direccion.

En el presente estudio se realizaran dos tipos de investigacion. La descriptiva
permitira descubrir nuevos hechos y significados del estudio, la correlacional es la
que se lleva acabo para medir dos variables, las variables son cualitativas y
cuantitativas, este tipo de estudio se utiliza para explorar hasta qué punto se

relacionan ambas variables.

3.3 Fuentes de investigacion

Fuentes primarias.

Las fuentes primarias son también llamadas fuentes de primera mano. Son
aquellos recursos documentales que han sido publicados por primera vez, sin ser
filtrados, resumidos, evaluados o interpretados por algun individuo. Este tipo de
fuentes se derivan de la actividad creativa o investigativa de los seres humanos.
Pueden ser encontradas en diversos formatos, tanto impresos como digitales. (Jervis,

2011)
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Alguna fuente primaria se lista a continuacion:
Libros.

Los libros abarcan todas las ramas del conocimiento humano. Desde el material
mas basico hasta el mas completo esta contenido en los libros. Cuando estos son
redactados y editados por primera vez, son considerados fuentes primarias. La
seleccion y anélisis de la informacion contenida en los libros dependera de los
intereses del lector. Por tal motivo, pueden ser consultados por cualquier tipo de
profesional o investigador que requiera extraer datos particulares de ellos. Son

considerados el legado informativo de la humanidad y sus pensamientos.

Las revistas son fuentes primarias publicadas de forma periddica. Pueden venir en
formato digital o fisico y hablar de una gran variedad de temas en cada edicion. Estas
proporcionan informacion sobre fendmenos que normalmente no son relatados en un
libro. Una de sus caracteristicas mas importantes, como fuentes de informacion, es
su permanencia a lo largo del tiempo. Esto se debe a que las revistas siempre se
encargaran de tratar temas novedosos de forma corta en cada una de sus ediciones.
Los articulos de periddico son considerados fuentes primarias cuando hablan de
eventos noticiosos o que sucedieron recientemente. Este tipo de articulos son
similares a los de las revistas, ya que son producidos de forma continua para

alimentar el contenido de un periodico.

Una tesis es una redaccién de origen académico encargada de exponer un tema
especifico, tomando una postura frente a este. Es una produccion Gnica y original,

cuyo fin es el de emitir un grupo de conclusiones relevantes sobre el tema de estudio.

Se vale de la recopilacién de informacion proveniente de numerosas fuentes de

informacion (primaria, secundaria y terciaria) para la redaccién de su contenido.
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Otras fuentes primarias incluyen las monografias, canciones, autobiografias,

fotografias, poemas, apuntes de investigaciones, cuentos, obras de teatro y cartas.

Las fuentes secundarias tienen como principio recopilar, resumir y reorganizar
informacién contenida en las fuentes primarias. Fueron creadas para facilitar el
proceso de consulta, agilizando el acceso un mayor nimero de fuentes en un menor
tiempo. Por lo general, estan compuestas por colecciones de temas o referencias
primarias. Al igual que las fuentes primarias, su formato puede ser digital o impreso.

(Jervis, 2011)
Algunas fuentes secundarias se listan a continuacion:

Una biografia puede ser definida como el resumen escrito de la vida de una
persona. Este resumen se produce a partir del analisis que hace un individuo sobre la
informacion disponible relativa a la vida de un personaje especifico. Como otras
fuentes de informacion, puede ser encontrada de forma digital o impresa. Hoy en dia

es comun encontrar documentales o peliculas basadas en una biografia escrita.

Una antologia es una recopilacion de las mejores obras de un autor. Estas pueden
ser de caracter literario o musical. Por tal motivo, los libros de cuentos y poemas, o
los discos con canciones seleccionadas se encuentran dentro de esta fuente de

informacion.

Una enciclopedia puede ser entendida como un texto de referencia o consulta,
dentro del cual puede ser encontrada informacion sobre numerosos temas. Una
enciclopedia universal contiene informacion sobre diversas areas del conocimiento,
mientras que una enciclopedia especializada, se encarga de recopilar informacion

sobre un tema puntual.



Otras fuentes secundarias incluyen los diccionarios especializados, las criticas
literarias, los libros de historia, los articulos sobre obras de arte, los catalogos de
bibliotecas, y cualquier articulo que interprete la obra de otro autor. Este proyecto
utiliza fuentes primarias, que gracias a investigaciones de: Libros, revistas,
periddicos y tesis, se ha encontrado informacion Gtil para la realizacion de este

estudio.

3.4 Poblacion
Es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas
caracteristicas comunes observables en un lugar y en un momento determinado.
Cuando se vaya a llevar a cabo alguna investigacion debe de tenerse en cuenta
algunas caracteristicas esenciales al seleccionarse la poblacion bajo estudio.

(Wigodski, 2010)

Es importante definir la poblacion del estudio, porque determinaré a quien va
dirigida la propuesta, la seleccion del mismo hace posible el cumplimiento de los

objetivos para permitir generalizar los resultados obtenidos de la investigacion.
Poblacion finita

Es aquella en que los elementos en su totalidad son identificables por el
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investigador, es decir, la que tiene unas dimensiones contables, definidas. (Wigodski,

2010)
Poblacién infinita

Es aquella cuyos elementos es imposible tener un registro identificable es decir,

que tiene un conjunto de incontable elementos. (Wigodski, 2010)

La poblacion finita hace referencia a un tamafio establecido o limitado, es decir,

que existe una (N) cantidad de poblacion que indica cuantos elementos hay en la

la
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poblacién, mientras que la infinita indica que pueden obtener todos los elementos
que componen una poblacién o universo al tener variedades en nimeros elevado

(poblacién grande).

Delimitacion de la poblacion.

Tabla 5

Empresa por ciudad (Pymes)
Ciudad N° Empresas
Quito 1,371
Guayaquil 913
Cuenca 182
Ambato 65
Total 2,531

Nota. Tomado de: Superintendencia de compafiias (2018)

La poblacion a utilizar en el presente estudio es una poblacion finita, que incluira
al total de pequefias y medianas empresas de la ciudad de Guayaquil, inscritas en la
Superintendencia de Compaiiias hasta el afio 2018, esta poblacion seleccionada
permitira realizar el estudio requerido mediante entrevistas para obtener los datos
necesarios en implementar una consultoria en marketing y analizar cual sera el

impacto de la misma.

Tabla 6:

Tabla Empresas de Guayaquil
Ciudad Empresas
Guayaquil 913
Total 913

3.5 Tamafio de la muestra

La muestra es un subconjunto representativo de la poblacion. Al seleccionar una
muestra lo que se hace es estudiar una parte o un subconjunto de la poblacion, pero
que la misma sea lo suficientemente representativa de ésta para que luego pueda
generalizarse con seguridad de ellas a la poblacion. (Wigodski, 2010). Si la
poblacion es un conjunto, la muestra es el subconjunto de la poblacién, en pocas

palabras, la muestra serd una parte representativa de la poblacién seleccionada, que
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permitird aplicar los instrumentos de investigacion para determinar las necesidades

que tiene el mercado seleccionado.

Tipos de muestreos
Probabilistico: EI muestreo probabilistico es un método de muestreo (muestreo se
refiere al estudio o el analisis de grupos pequefios de una poblacion) que utiliza

formas de métodos de seleccion aleatoria. (QuestionPro, 2019)

Este método es aquel en donde todos los sujetos tienen la misma probabilidad de
pertenecer como parte de estudio. La seleccion se hace al azar con un pequefio grupo
de personas (muestra) de una gran poblacidn existente, en donde todas las respuestas

juntas coincidiran con la poblacion en general.

No probabilistico: EI muestreo no probabilistico es una técnica de muestreo en la
cual el investigador selecciona muestras basadas en un juicio subjetivo en lugar de
hacer la seleccion al azar. (QuestionPro, 2019). Este tipo de muestreo es una técnica
donde no todos los sujetos tienen la misma probabilidad de formar parte de la
muestra de estudio disponibles para el investigador, También se dice que este

método de muestro depende en gran medida de la experiencia de los investigadores.

Para la presente investigacion se empleara un muestreo probabilistico, donde
todos los casos objetos de estudio tendran la misma probabilidad de pertenecer a la
muestra, que ayudara alcanzar un andlisis de pequefios grupos de empresas en la
ciudad de Guayaquil. Se utilizé como instrumento de recoleccion de datos una
entrevista dirigida a un experto en consultoria empresarial (objeto de estudio).
Ademas, se aplicara una encuesta a propietarios de empresas seleccionadas al azar

mediante el resultado de la muestra.
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Se realiza el céalculo de la muestra, como se indica a continuacion:

_ Z2.P.QxN
"Te(N—1) +22+PxQ

B (1.96)2. (0,50). (0,50) (913)
~(0,05)2(913 — 1) + (1,96)2 (0,50). (0,50)

n

n =270.59

n = 271 encuestas

Delimitacion de la muestra

En el presente proyecto investigativo, se aplicara el método cuantitativo
utilizando la técnica de investigacion encuesta, realizada a 271 empresas, para
conocer la viabilidad de efectuar los servicios de una consultoria en marketing, la
aceptacion de los prospectos clientes y la rentabilidad del mismo, con correcta
implementacion y ajustando el presupuesto a las necesidades del cliente corporativo

0 empresarial.

Tabla 7:
Delimitacion de la muestra
Detalle Cantidad
Experto en consultoria en marketing 1
Propietarios de empresas 271
Conclusion

En este capitulo se describira el método utilizado de acuerdo con los objetivos de
la propuesta, para llevar a cabo el analisis, se permiti6 informarse de los tipos de
investigacion, instrumentos, técnicas, la poblacion y delimitacion de la muestra para
la recoleccion de datos que consiente en identificar el mercado segln la propuesta

del estudio.



CAPITULO IV

Interpretacion de los resultados.

El siguiente método investigacioén (Encuestas) aplicadas a empresarios o
emprendedores de la ciudad de Guayaquil, se identificara el desconocimiento que
tienen de una empresa consultora en marketing, si cuentan o no con un departamento
especializado en el rea, el precio que estarian dispuesto a invertir en asesorias y que
tipo de estrategias consideran efectivas para implementar en la empresa, dando
mejoras de conocimientos teoricos y practicos al momento de dar a conocer el
producto o servicio al mercado actual, con ideas nuevas de estrategias que requiere el
mundo de la comercializacion de productos.

También se espera diagnosticar la necesitad de poder contar con un Influencers
en redes para la empresa, ya que es de suma importancia para dar conocer la
organizacion, eso se logra gracias al alcance de audiencia que mantienen las redes.
Es importante analizar la comunicacién actual que tienen los empleados dentro de la
empresa, por ello se identificara en que rango esta la comunicacién empresarial y
segun el resultado de los datos obtenidos implementaremos servicios que vayan
dirigidos a empleados y empleador parar mejorar la comunicacién actual en la
empresa. El objetivo de la investigacion es identificar la necesidad de crear una
empresa que ofrezca servicios de capacitacion y asesorias en marketing, para que la
organizacion tenga el impacto al mercado meta después de implementar mejoras en

marketing.
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Tipo modelo de negocio.

Tabla 8:
Distribucién de la muestra segun el tipo de empresa. Guayaquil, 2019
Variable Frecuencia %
Producto 150 55%
Servicio 121 45%
Total 271 100%

B Producto

M Servicio

Figura 1 Distribucion de la muestra segun el tipo de empresa.
Guayaquil, 2019
Interpretacion: EI mercado empresarial se encuentra dividido en un 55% de
empresas que otorgan un producto tangible al mercado meta; a diferencia de un 45%
que busca entregar una intangibilidad al mercado para satisfacer las necesidades

potenciales del cliente.
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1. ¢Usted cuenta con un departamento especializado en marketing para

comunicar sus productos al mercado?

Tabla 9:

Presencia del departamento de marketing
Variable Frecuencia %
Si 98 36%
No 173 64%
Total 271 100%

uSi

H No

Figura 2 Presencia del departamento de marketing.

Interpretacion: Las empresas en el mercado buscan obtener la aceptacion de los
consumidores por tal razon toda organizacion debera ejecutar acciones de marketing
para promocionar sus productos. Es decir, ejecutar de manera correcta su
comunicacion. En la siguiente pregunta se busca conocer si la organizacion cuenta
con un area especialmente de marketing el 64% de los consultados nos indicaron que
no cuenta con un area determinada de marketing en la empresa, salvo un 36% si

cuenta con un personal que se dedica a promocionar los productos de la empresa.



1.a. ¢Cuadl es su presupuesto que destinaria para una publicidad mensual?

Tabla 10:
Presupuesto mensual destinado en actividades de marketing
Variable Frecuencia %
$0 - $500 67 68%
$500 - $1,000 31 32%
Total 98 100%

Figura 3 Presupuesto mensual destinado en actividades de
marketing.

Interpretacion: Los encuestados nos argumentaron que cuentan con un area
especifica de marketing sostienen los siguientes rangos de presupuesto de 68%
argumenta un valor de $0- $5,000 y 32% de $501 — 1,000. Cabe indicar que este
valor es mensual y esta sujeto a cambio por la organizacion debido a los

shakeholders.



1.b. ¢Qué estrategia de publicidad utiliza en la empresa para comunicar sus

productos?
Tabla 11:
Estrategias de publicidad para comunicar sus productos
Variable Frecuencia %
ATL 19 19%
BTL 25 26%
OoTL 54 55%
Total 98 100%

mATL
HBTL
OTL

Figura 4. Estrategias de publicidad para comunicar sus productos

Interpretacion: Las organizaciones que cuenta con un area especializada de

marketing ejecutan sus acciones de marketing en las siguientes herramientas de

o1

optimizacion de recursos y de alto alcance en el mercado con mayor impacto que es

corresponde al 55% OTL, con un alcance de impacto inmediato y de menor alcance

BTL un 26% que se concentran en lugares especifico de concentracion de poblacion

para activar la marca en el mercado. Las empresas no dejan de invertir en medios

tradicionales para estar presente en la mente de los clientes como son ATL con un

19% en programas o en horarios determinados de alto impacto de audiencia.



2. ¢Usted alguna vez ha contratado los servicios de un especialista en

marketing?
Tabla 12:
Contratacion de un especialista en marketing.
i 0,
Variable Frecuencia %

Si 105 39%
No 166 61%
Total 271 100%

S

H No

Figura 5. Contratacion de un especialista en marketing

Interpretacion: Se pregunté a los encuestados si alguna vez ha contratado un
servicio profesional en marketing. EI 39% de los encuestados manifesto que si ha
contratado este tipo de servicio y el 61% no ha contratado un servicio de un
especialista en marketing. Este resultado demuestra la poca asesoria que mantienen

esas empresas en el area de marketing.

52
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3. ¢Usted como califica la comunicacion empresarial de su modelo de negocio?

Tabla 13:
Precepcic’)n de calificar la comunicacion empresarial del modelo de
negocio

Variable Frecuencia %

Excelente 25 9%

Muy bueno 32 12%

Bueno 46 17%

Malo 70 26%

Pésimo 98 36%

Total 271 100%

H Excelente
H Muy bueno
M Bueno

H Malo

B Pésimo

Fig_ura 6 Precepcion de calificar la comunicacion empresarial del modelo de
negocio.

Interpretacion: En las empresas es muy importante la comunicacion
empresarial ya que favorece que todos los miembros de la empresa puedan
permanecer motivados, por lo tanto, los siguientes rangos van desde un 36%
considera pésimo la comunicacion empresarial, y 13% mantiene que la

comunicacion empresarial en la empresa es excelente.



54

4. (Cree usted que la empresa destinaria a invertir en los servicios de

consultoria en marketing?

Tabla 14:
Percepcion sobre la necesidad de invertir en servicios de una
consultoria en marketing

Variable Frecuencia Porcentaje
95 35%
Probablemente si 88 32%
Indeciso 29 11%
Probablemente no 27 10%
Definitivamente no 32 12%
Total 271 100%

m Definitivamente si

B Probablemente si
Indeciso

B Probablemente no

M Definitivamente no

Figura 7. Percepcion sobre la necesidad de invertir en servicios de una consultoria
en marketing.
Interpretacion: El conocimiento de las consultorias en marketing en
Ecuador es muy bajo, por ello las empresas no desean invertir en este tipo de
asesorias, los encuestados consideran con un 35% dispuestos a invertir en
una consultoria en marketing y el 9% mantiene que esta definitivamente a no

invertir en asesorias.
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5. ¢Qué presupuesto estimaria para contratar los servicios profesionales de un

consultor en marketing?

Tabla 15:
Presupuesto destinado por encuestados para contratar servicios
profesionales de un consultor en marketing

Variable Frecuencia %
$250 - $300 66 24%
$350 - $450 164 61%
$500 -$600 41 15%
Total 271 100%

B $250 - $300
m $350 - $450
$500 -$600

Figura 8. Presupuesto destinado por encuestados para contratar servicios
profesionales de un consultor en marketing.

Interpretacion: El servicio de un profesional en marketing es muy variado en
dependencia del tipo de asesoria que brindara, se presupuest6 un valor estimado con
los encuestados y el resultado da en los rangos de 61% esta dispuesto a pagar el valor
de $350 - $450, el siguiente valor estimado por los encuestados es 24% $250 - $300,
cabe recalcar que se les especifico a los encuestados que el valor estimado por

asesorias es representativo a horas.
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6. ¢Cudl de las siguientes estrategias de marketing considera efectivos para dar
a conocer su producto/servicio en el mercado?

Tabla 16:
Estrategias de marketing consideradas efectivos para dar a conocer el
producto/servicio en el mercado

Variable Frecuencia Porcentaje
ATL (Radio y Tv) 59 22%
BTL (Vallas y Volantes) 43 16%
webO)TL (Redes sociales, pagina 169 620
Total 271 100%

mATL
mBTL
o

Figura 9. Estrategias de marketing consideradas efectivos para dar a conocer el
producto/servicio en el mercado.

Interpretacion: Las estrategias de marketing en la actualidad son muy esenciales
en las empresas para comunicar el producto. EI 62% de las empresas consideran al
OTL para poder dirigirse al pablico de una manera mas amplia, aplicando esta
estrategia son conscientes los emprendedores que optimizaran muchos recursos y
socializaran mejor con el cliente e interactuar mas con la tecnologia actual, mientras

tanto el 33% se inclina a la estrategia ATL para llegar a los clientes de forma.
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7. ¢Considera que una empresa de marketing debe contar con un influenciador

de redes en la empresa?

Tabla 17:
Percepcion de las empresas que consideran contar con un Influencers
en redes

Variable Frecuencia Porcentaje

Si 167 62%

No 104 38%

Total 271 100%

mSi

H No

Figura 10. Percepcion de las empresas que consideran contar con un Influencers
en redes.

Interpretacion: Los Influencers en la actualidad sirven de mucho para
promocionar o dar conocer el producto por redes, y es asi como se les pregunto a los
encuestados si consideran que una empresa de marketing deba contar con un
Influencers de redes, el 62% nos manifestd que si, ddndonos a conocer la
importancia de la combinacion de redes sociales y un Influencers, mientras tanto el
38% considera que una empresa en marketing no deberia tener un Influencers en

redes.
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8. ¢Que influenciador considera efectivo para la empresa?

Tabla 18:
Tipo de influenciador
Variable Frecuencia %
Presentador de 98 36%
variedades de tv
Radio 72 27%
Youtuber 101 37%
Total 271 100%

M Presentador de
variedades de tv

H Radio

M Youtuber

Figura 11. Tipo de influencidor.

Interpretacion: Los encuestados establecen con un 37% a Youtubers como un
Influencers efectivo para la empresa por la aceptacion y captacion de comunidad en
la plataforma digital que manejan y su costo de contratacion es accesible, el 36% se
inclina a los presentadores de variedades en tv por la acogida que tienen en los
horarios establecidos segun la audiencia televisiva pero sus costos de contratos

podrian ser muy elevados.
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9. ¢Considera el marketing digital, neuromarketing, marketing directo como un

factor esencial en su empresa?

Tabla 19:

Factores esenciales en la empresa
Variable Frecuencia %
Definitivamente si 98 36%
Probablemente si 63 23%
Indeciso 47 18%
Probablemente no 41 15%
Definitivamente no 22 8%
Total 271 100%

Interpretacion: Analizando la valoracion de la empresa sobre el marketing

digital, el marketing directo y neuromarketing, se puedo observar que el 36% de

B Definitivamente si
B Probablemente si
W Indeciso

M Probablemente no

B Definitivamente no

Figura 12. Factores esenciales en la empresa

ellas considera que definitivamente si es un factor esencial para la empresa. Llama la

atencién gque un 8% considera que definitivamente no es un factor esencial para la

empresa.



60

10. Como empresario/emprendedor ;Qué interés le desprende la posibilidad de
que expertos en consultoria de marketing estratégico le realicen un
diagndstico completo y profundo de su negocio, definiéndole unas lineas de

actuacion para mejorar su posicionamiento en el mercado?

Tabla 20:

Factores esenciales en la empresa

Variable Frecuencia %
Muy interesante 104 39%
Interesante 63 23%
Indeciso 36 13%
Poco interesante 24 9%
Nada de interés 44 16%
Total 271 100%

B Muy interesante

M Interesante
Indeciso

M Poco interesante

® Nada de interes

Figura 13. Factores esenciales en la empresa

Interpretacion: Los empresarios/emprendedores indican con un 39% muy
interesante que expertos en consultoria de marketing estratégico les realicen un
diagndstico completo del negocio para definirles mejores lineas de actuacion para
mejorar el posicionamiento en el mercado y tener mas alcance, el 16% les considera
nada de interés pasar por un proceso de diagnostico para identificar las problematicas

en el &rea de marketing.
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Analisis de los resultados.

En el siguiente analisis de resultados se encuesto a 271 empresas el cuél se
identifico el tipo de negocio que ejercen en la actualidad, 150 ofrecen productos y
121 servicios. Alrededor de 101 empresas no han contratado un servicio de
consultoria y el 39% si esta dispuesto a invertir a un especialista en marketing. Se
identifica la necesidad por parte de las empresas en querer adquirir servicios de
consultoria. Por otra parte, las estrategias de marketing en la empresa son muy
efectivas y necesarias para poder comunicar el producto al mercado, siendo asi los
emprendedores o empresarios consideran al ATL como muy factor muy esencial en
la empresa, con esta estrategia de marketing les permitira crear branding e informar a
los consumidores acerca de los productos y lograr una penetracion de la marca en la
mente del consumidor.

Las empresas también consideran comunicar sus productos por medio de
Influencers, esto permitira tener mas audiencia con los clientes y unos las principales
canales de comunicacion seria Youtube y redes sociales. En otro analisis, los
emprendedores 0 empresarios estan conscientes y consideran que las asesorias en
marketing directo, neuromarketing y marketing digital ayudara en una manera muy
efectiva en la empresa y asi poder empatizar y fidelizar a los clientes para estar mas
pendientes de las necesidades que puedan tener ellos en el mercado actual, dar
asesorias en estos diferentes tipos de marketing da motivacion a las empresas para
que puedan actualizarse y puedan identificar con detalle y profesionalismo las

necesidades que tienen alrededor en el mercado dirigido.
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Entrevista.
Ciudad: Guayaquil. Lugar: Via a la costa
Hora de inicio: 14H00 Hora de fin: 14H30

Nombre del entrevistado: Msc. Jorge Andrade
Cargo: Gerente general “Scambrains”

1. ¢Qué tipos de empresas bajo su experiencia, solicitan sus servicios de

asesorias en marketing?

Unas de las principales empresas que solicitan asesorias en marketing son las
pequefias, medianas y grandes empresa, ya que por su poca experiencia en el

mercado no conocen estratégicamente como dar a conocer el producto.

2. ¢Cudl es su percepcion sobre la situacion actual de la consultoria en

Ecuador?

Puede ser el poco conocimiento de las consultoras en marketing y la falta de

inversion por parte de las empresas dentro de su presupuesto de marketing.

3. ¢Sialguien desea ingresar al mundo de la consultoria? ¢ Qué se deberia
realizar para suplir de manera eficiente las expectativas de futuros

clientes?

Para empezar, siempre competiran por precios, lo unico que los diferenciara es el
valor agregado que realicen como empresa, eso los caracterizara de una manera

diferenciada a la competencia.
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4. ¢Segun su opinidn, cree usted que estd aumentando o disminuyendo las

empresas consultoras en el mercado?

Estan aumentando, porque existe la matriz productiva que genera el ingreso de
nuevas empresas, y estas empresas que ingresan al mercado nuevo la gran mayoria
son Pymes que no conocen muchas estategias de ventas, finanzas y recursos

humanos, eso nos lleva los consultores por entrar a ese campo nuevo.

5. ¢Enrelacion a su competencia cual es su opinion sobre el precio ofrecido

en las asesorias?

Qué existen muchas consultorias que ofrecen precios muy econdémicos para el
nivel de asesorias que ofrecen, pero, sin embargo, hay otras que sus precios son muy
elevados sin considerar a que mercado se estan dirigiendo. Para mi precepcion, todo
deberia ser como una balanza siempre equilibrando la satisfaccion del cliente y el

bienestar financiero de la empresa.

6. ¢Bajo su criterio, que impacto tiene su consultoria en el marcado?
Considero que queda bajo la precepcion del cliente, y otro criterio es que segun la
experiencia con empresas ya asesoradas al culminar la capacitacion les planteo una

encuesta para verificar la satisfaccion del servicio. Es muy recomendable realizarlo.

7. Una buena oportunidad en el campo del marketing para las Pymes en

2019 que recomiendes.

Que estén afiliados y registrados a la camara de comercio, quienes pueden servir
de mucha ayuda porque les ofrecen asesorias de como emprender por primera vez un
negocio bajo diferentes estrategias tecnolégicas que ayudaran a la comunicacion del

producto.
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8. ¢Tiene Ud. una estructura claramente definida de responsabilidades,

estructura jerarquica y funciones laborales?

Considero mantener una estructura organizacional un poco disfuncional, ya que
solo trabajo con freelance en diferentes areas. Pero también mantengo un personal
algo reducido que realiza ciertas funciones laborales que siempre estarén, tales

como: Recepcionista, Asistente contable y secretaria.

9. ¢En la actualidad el marketing en las empresas es muy importante,
seguin su opinion cree que las empresas deberian tener diversas

estrategias en marketing?

Si deberian tener diversas estrategias en marketing, porque cada empresa debe
tener un Branding en el mercado e incluso mantener algun area profesional en

marketing que sirva de ayuda en la imagen y promocion de la empresa.
10. ¢ Qué le llevo a implementar una empresa de consultoria en marketing?

Emprender lo primero y segundo fue ver ciertas empresas que aun no conocen lo
increible y fundamental que es el marketing, es bueno poder abastecer a con todos
esos microempresarios o emprendedores que tienen esa necesidad de lanzar su
producto al mercado de una manera atractiva para el cliente y de otra manera

profesional para proveedores.

Analisis e interpretacion de la encuesta.

La encuesta fue realizada a Msc. Jorge Andrade cumpliendo con el cargo de
Gerente general en la empresa Scambrains consultora en marketing. Se Identifica
algunas necesidades y percepciones del punto de vista de un consultor profesional.

Detallaba que una de las principales problematicas que tienen las

microempresas 0 emprendedores en la actualidad, es el desconocimiento del
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marketing ya que no cuentan con un area especifica para ella 0 como dar conocer sus
productos y que la falta de inversion en capacitaciones afecta simultaneamente en la
comunicacion del producto, Msc. Jorge argumento que existen muchas consultorias
que ofrecen sus servicios a precios muy econémicos para el nivel de asesorias que
ofrecen, pero manifiesta que, seguin su precepcion, todo deberia ser como una
balanza siempre equilibrando la satisfaccion del cliente y el bienestar financiero de la
empresa.

Es muy importante saber que en la actualidad los microempresarios o
emprendedores mantienen ayudas por parte de la camara de comercio de Guayaquil
en la contribucion de asesorias para poder emprender su negocio desde el inicio,
dandoles diferentes estrategias de negocios que contribuyen al crecimiento del
proyecto. Es considerable que en la actualidad estan aumentando las consultorias en
Ecuador, porque existe la matriz productiva que genera el ingreso de nuevas
empresas.

Manifiesta que el marketing es muy importante para una empresa ya deberian
diversas estrategias, comenta que cada empresa debe tener un Branding en el
mercado e incluso mantener algin area profesional en marketing para que sirva de
ayuda en la imagen y promocion de la empresa.

4.2. Estudio de mercado

En el presente estudio de mercado se llevo a cabo en la ciudad de Guayaquil,
en el cual se instalara la empresa GROWS S.A como ubicacion estratégica en el
Puerto Santa Ana (edificio The Point), el enfoque de servicio va directamente
dirigido a las medias empresas que estan dedicadas a comercio o servicio dando a
conocer los servicios que ofrece GROWS S.A. Las empresas o emprendedores que

se encuentran ubicados alrededor mantienen un desconocimiento de las consultorias
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en general, para ello los datos que se obtuvieron en el trabajo de investigacion

(encuestas) se identificd la necesidad que mantienen los empresarios o

emprendedores para dar a conocer y comunicar sus productos o servicios que ofrecen

en la actualidad.

El aporte de GROWS S.A para los empresarios 0 emprendedores es crear

estrategias de marketing para crear Branding en los clientes, mejorar la atencién al

usuario con la técnica Neuromarketing que en la actualidad se torna muy efectiva,

campafias OTL para que tengan presencia en redes sociales de manera méas

profesional.
4.2.1. Microambiente

Tabla 21:
Analisis FODA.

Fortalezas

Debilidades

Bajos costos de operacion y
especializacion en el producto a ofrecer
por tipologia de cliente, teniendo un
personal capacitado y calificado en el
area de experiencia.

Aportar buenos conocimientos
practicos a empresas inscriptas en la
superintendencia de compafiias o la
camara de comercio de Guayaquil que
mantengan un déficit de conocimiento
en estrategias de marketing.

Oportunidades

El marketing ha pasado a ser el “centro
de atencion” de los consumidores, por
ello las PYMES en Guayaquil deben de
relacionarse con el marketing porque
ayudara de gran necesidad a
implementar nuevas estrategias y
generar ventajas competitivas.

Tener una competitividad muy alta
por parte de otras empresas de
consultoria implementadas en el
mercado.

GROW S.A se encuentra situada en
una ciudad donde existen diversas
Pymes, que se encuentran a kildmetros
de distancia y puede ser imposible
concretar entrevistas.

Amenazas

Resistencia o falta de poder
adquisitivo para contratar servicios de
consultoria y poca desconfianza por
parte de las empresas que requieran
nuestro servicio.

Poca inversion de las PYMES para
optar a servicios externos de consultoria
en marketing.




4.2.3. Macroambiente

Tabla 22:
Andlisis Pest
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P

E

Cambios o nuevas reformas en la
ley de consultoria del Ecuador.

Factores en materia normativa que
afecten al comercio internacional y a
las inversiones del Pais, tratados
comerciales, politica fiscal, nivel de
estabilidad, porcentaje de corrupcion y
demaés factores politicos que
condicionen las operaciones de la
empresa.

S

Segun el Art. 6.- Cuando se
requieran servicios de apoyo
integrados o conjuntamente con
actividades de consultoria, las
entidades del sector publico se
sujetaran a los procedimientos
establecidos en la Ley de Consultoria y
en el presente reglamento.

Empresas como la camara de
comercio de Guayaquil presta servicio
de asesoria gratuita en temas
financieros y de mercadeo, sin
embargo, en todos los casos estas
asesorias consisten en charlas grupales,
talleres e incluso que requieren tiempo
por parte del empresario para asistir a
ellas. Asi mismo tiene programas de
formacidn, acompafiamiento,
diagnostico empresarial y asesoria
técnica para que las empresas
incrementen su productividad,
competitividad y posicionamiento en el
mercado.

Movimientos en la tasa de
intervencién del Banco de la Republica.
Reduccion del costo del crédito lo cual
permite dinamizar la demanda interna y
el consumo de hogares. Esto incide a su
vez en el crecimiento de las empresas y
el requerimiento de apoyo en consultoria
especializada para apalancar sus
estrategias de mercado, operativas y
financieras en el mediano plazo.

Situacion economica del pais, nivel
de produccion nacional. Politica
monetaria, politica de empleo y
desempleo, nivel de impuestos y demas
factores que afecten al pais.

Programas de ayuda a la
investigacion de nuevas tecnologias,
coste de la energia y acceso a internet.

Nuevas tendencias en marketing
digital que le brindara a los empresarios
divulgacion de sus productos/servicios y
marca. Esta orientacion registra
crecimiento y se evidencia oportunidad
Para asesorar a los pequefios
empresarios.
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4.2.4. Anélisis y proyeccion de la demanda

La poblacion finita establecida es el total de las pequefias y medias empresas en la
ciudad de Guayaquil suscritas en la superentendia de compafiias es de 913 y se
establecid una muestra de 271, a las cuales se aplico una encuesta, en donde la
pregunta 4 se pudo identificar la demanda activa sobre los posibles clientes al

servicio de una consultoria especializada en marketing con un 35% de la informacion

levantada.
Tabla 23:
Analisis y proyeccion de la demanda
Pequefias y medianas empresas 2,531
Empresas objetivas 913
Encuesta 271
Empresas de demanda activa 35%

4.2.3. Analisis y proyeccion de la oferta.

Se dice que la oferta es el conjunto de ofertas hechas en el mercado por los bienes
y servicios a la venta. La cueva de oferta recoge la localizacion de los puntos
correspondientes a las cantidades ofertadas de un bien o servicio particular a

diferentes precios.

Tabla 24:
Analisis y proyeccion de la oferta
Nombre de la empresa Clientes Mensuales
Novaway Consulting & Training 221
Monkey Plus 415
Social Selling 138

Total de oferta 774
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4.2.4. Anélisis y proyeccion de la demanda insatisfecha.

La demanda insatisfecha es uno de los aspectos mas importante que se desarrollan
en la elaboracion de un proyecto, por tal razon una vez analizada la proyeccion de
oferta y demanda con la formula respectiva, se obtiene la demanda insatisfecha de

GROWS S.A, el cual se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 25:

Anélisis y proyeccion de la demanda insatisfecha
Proyeccion de la demanda 913
Proyeccidn de la oferta 774
Demanda insatisfecha 139

4.2.6. Producto.

Uso: Consultoria en Marketing

Presentacion: GROWS S.A, es una empresa que brindara consultoria y asesorias
en marketing para optimizar procesos e implementar mejoras en estrategias de
marketing, dirigido a empresario o emprendedores que no mantengan un area
especifica para promocionar y comunicar los productos al mercado dirigido.
GROWS S.A, cuenta con profesionales capacitados en el area. Posicionamos la
marca de la empresa, generando eco publico favorable en medios de comunicacion
para llegar al target objetivo.

Naturaleza: Asesorias

Productos complementarios.

GROWS S.A, utilizara herramientas de apoyo en cada capacitacion para tener
mas atencidn, aceptacion del servicio, encaminando un trabajo de calidez hacia la
perspectiva del cliente, a continuacion, se detallan los productos complementarios a
utilizar:

v' Tarjeta de presentacion.

v Diapositivas informativas.
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v Folletos con talleres estratégicos grupales e individuales.

v Volantes de GROWS S.A

Marca: GROWS S.A

Isologo: El texto y el icono se encuentran agrupados, no funciona uno sin el otro.

u

/\/

GROWS S.A

Consultoria en marketing

Figura 14. 1sologo GROWS S.A.

Colores.

Es muy importante definir los colores que seran seleccionados para la empresa,
esto nos permitird que los clientes aprecien mejor la marca y dandoles una mejor
seguridad antes de seleccionar otros servicios, a continuacion, se detallan los colores
significativos con la respetiva definicidn, segun el autor de este proyecto.

Azul: El color azul representara el profesionalismo que mantenemos en ser una
empresa consultora.

Negro: El negro representa poder y elegancia y mediante la marca transmitir un
sentimiento de exclusividad y de alta calidad.

Morado: El color morado le da el toque de sabiduria y conjunto al azul se
convierten en una mezcla de colores que demuestra el profesionalismo.

Forma de uso.
El servicio se ofrecera de manera presencial adquiriendo asesorias dandole el
toque atractivo por parte del expositor o capacitador para que el cliente se sienta

acogido con el servicio prestado, dando como resultado la preferencia de los clientes.
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Valor agregado.

Lo que diferenciaa GROWS S.A. De la competencia que contara con las
asesorias puerta a puerta, esto quiere decir que no tendra limite geogréafico para dar
asesorias, mitigando la mayor comodidad a los clientes. Con el fin de ser
reconocidos con las PYMES a nivel nacional.

4.2.7. Precio

Las asesorias o capacitaciones segun por horas establecidas sera el precio, en

el siguiente cuadro se detallan el precio referencial que la empresa destinaria a pagar.

Tabla 26:
Precio referencial
Novaway .
HORAS  GROWS.S.A Consulting & Monkey Social
S Plus Selling
Training
Dela4 $25 — $100 $35-$140  $40 - $160 $30 - $120

De4 a8 $100 — $200 $140 - $280 $160 - $320 $120 - $240

Cabe indicar que estos precios referenciales son considerados segun la encuesta
realizada a los empresarios o emprendedores, que luego en el estudio financiero se
detallara el precio final de venta.

4.2.8. Comercializacion

Servicio profesional.

4.2.8.1. Tipo de empresa

Se ha analizado el tipo empresas que se encuentran alrededor de la zona
seleccionada, entre ellas se encuentras clasificadas por grandes, medianas y
pequefas, tales como: restaurantes, cafeterias, bares, hoteles, tiendas artesanales,
ferias empresariales. Las empresas antes mencionadas no mantienen un area de
marketing para eso GROWS S.A. Servira de apoyo en implementar estrategias de

marketing trabajando como freelance.
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4.2.8.2. Distribucion geogréfica
En la distribucion geografica se detalla la ubicacion del establecimiento de
operacion administrativa de GROWS S.A, que estara ubicado en el Edificio The

Point, con sus 36 pisos y cuenta con 419 oficinas, ubicado en el puerto Santa Ana.
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Flgura 15 Dlstrlbuuon geograflca
Fuente: (Google Maps, 2019)

4.2.8.3. Volumen de facturacion.
Se investiga el estado de resultados anuales de facturacion en tres empresas que
son consideradas como competencia por ofrecer servicios similares en el area de

marketing. En la tabla 27 se detallan las empresas y el nimero de facturacion.

Tabla 27:
Volumen de facturacion segun la competencia
Nombre de la empresa Numero de Facturacion
Novaway Consulting & Training $23,985.26
Monkey Plus $232,822.41
Social Selling $4,0000

4.2.8.4. Ambito geografico
El proyecto de edificios Ciudad del Rio, en el Puerto Santa Ana, se consolida
como un nuevo espacio de turismo y entretenimiento en Guayaquil. Este complejo,

ubicado entre el cerro Santa Ana y el Rio Guayas, gana mayor acogida por la oferta
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gastronémica local e internacional y una nueva alternativa en bares. La brisa del
afluente es un aliado de los 11 negocios que se han instalado en lo que va del afio,
pues convierte al rea en un escenario agradable para los visitantes. En los tltimos
seis afios se han construido edificaciones residenciales, un hotel y torres de oficinas.
The Point, con 36 pisos y 419 oficinas, es la estructura mas representativa.

4.2.8.5. Competencia

Competencia directa: Se identifican 3 empresas que ofrecen un servicio de
consultoria especializada en marketing. Siendo asi, para GROWS S.A. Se considera
como una competencia directa, porque ofertan el servicio similar. A continuacion, se
detalla el nombre de la organizacion y una introduccion empresarial.

Novaway Consulting & Training.

Somos una organizacién ecuatoriana, especializada en desarrollar servicios de
capacitacion, asesoria empresarial y procesos de investigacion a nivel nacional.

Nuestros procesos cubren las areas funcionales de la organizacion:
administracion, desarrollo humano, marketing, ventas y logistica, desarrollando
nuestras propuestas segun requerimientos especificos, en tiempo, alcance y
objetivos.

Monkey Plus.

Es una empresa que se dedica en ofrecer asesorias de marketing, hoy en dia es
valido tener el equipo de marketing digital dentro de tu empresa al que te ayudamos
a armar, capacitar y afinar de acuerdo a la estrategia propuesta desde Monkey Plus.

Social Selling.

En Social Selling somos apasionados por lo que hacemos y queremos llevarte al

siguiente nivel en el mundo digital, esto lo logramos gracias a nuestro enfoque
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centrado en resultados y dedicacién genuina en proporcionar el mejor servicio para
nuestros clientes.

Competencia indirecta: Como competencia indirecta se identifican a consultores
expertos en marketing o freelance, quienes trabajan de manera unitaria con
empresas, ofreciéndoles asesorias personalizadas. Es una gama muy amplia los
expertos consultores en marketing, por ello son considerados como competencia
indirecta para GROWS S.A.

4.2.8.6. Empresa proveedoras.

GROWS S.A, contara con servicios basicos establecidos en la ciudad de
Guayaquil, suministros de oficina, servicios de imprenta, servicios de internet por
fibra Optica, muebles de oficina., servicio de limpieza. En la tabla se detallan las

empresas proveedoras.

Tabla 28:

Empresas proveedoras (Servicios de red)
Descripcion Precio
Netlife $32.70
Claro $29.12
Tv Cable $53.65

Tabla 29:

Empresas proveedoras (Servicios de limpieza)
Descripcion Precio
Delia Nacipucha $47
Batalla clean $89
Delizia $55

Tabla 30:

Empresas proveedoras (Suministro de oficina)
Empresas Precio
Central de suministro $150
Pepelesa $350

Olmedo Alvarez $200
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Tabla 31:

Empresas proveedoras (Muebles y enceres)
Empresas Precio
Metalicas Villalta $525
Burneo Carrion Disefio $780
Fragma $630

4.2.8.7. Cliente potencial

En el presente acépite se destacan a los clientes potenciales en diferentes

actividades comerciales y llevar a cabo las gestiones oportunas para establecer el

contacto y concretar una entrevista con ellos ofreciéndoles el servicio de consultoria.

Las empresas seleccionadas al azar no cuentan con un area especializada en

marketing. En la tabla 32 se detalla la empresa y su localidad.

Tabla 32:
Clientes potenciales
Empresa Direccion
Omni Hospital Torre Médica 2. Local 5
ASOMI S.A planta baja. Av. Abel Romero Castillo

Buckingham English Center
Mami—T

Marley’s Sub

No More Jeans

Origami

13E NE y Av. Juan Tanca Marengo
Padre Solano No.324 y Boyacéa Esquina
5to Piso

Riverfront 11, 9, edificio, y, Cuidad del
Rio

Garzocentro, 1110, Avenida Herradura,
2000

Urdesa Central, Av. Las Monjas 300,
Circunvalacion Sur Esquina (Junto a
Medicity)

Av. Victor Emilio Estrada 1234,
Guayaquil

4.2.9. Promocion

Para promocionar se utilizara una campafa publicitaria basada en la estrategia

OTL, que va de una manera efectiva con la velocidad que requiere el mundo actual,

en redes sociales y pagina web con disefio y creacion del autor del presente trabajo
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con el fin de establecer la comunicacion del servicio y transmitir seguridad a los
clientes.

GROWS S.A, utilizara la campafia OTL el mismo se realiza porque en la
actualidad la mayor captacion para clientes son las redes sociales, gracias al nivel de
audiencia que lo consumen, de la misma manera la campafa va enfocada a los
emprendedores o empresarios que desean tomar asesorias en marketing.

Como se menciond anteriormente se trabajara con la campafia publicitaria OTL, a
través de las redes sociales mas utilizadas por los microempresarios o
emprendedores, de conocimientos estos son Facebook e Instagram. Otra campafia a
utilizarse es BTL, por medio de volantes, roll up en ferias empresariales o
emprendimiento, con esta campafia también llegaremos al alcance de poder
comunicar el servicio de capacitaciones en marketing.

Mensaje de promocion

El mensaje que se transmitira por medio de redes sociales tendra como finalidad
de la importancia de las estrategias de marketing, tipos de marketing, como ganar
audiencia en redes sociales, estrategias de ventas y contenido de informacion para
promocionar el producto.

Publicidad en redes sociales

Spot publicitario en Facebook.

Facebook se considera como una de unas de las redes sociales en donde se puede
comercializar productos o servicios y llegar al cliente de manera mas eficiente.
Facebook permitira que la audiencia que tenemos en Fan page puedan compartir los
Post informativos y generando likes.

Post para Facebook.

e Imagen para publicacion cuadrada 1200 x 1200px.



e Imagen para publicacion horizontal 1200 x 900xp.
e Costo del arte para post $30.
e Costo por anuncio $20 por semana con alcance a 10.000 usuarios.

e Pago realizado mediante Tarjeta de débito.

Deseas implementar
estratégias de
marketining en tu
empresa

GROWS S.A

te ayudara!!!

Spot publicitario por Instagram

Instagram es unos de los canales de comunicacion que puedes interactuar mas

directo con el cliente, esto ayudara que los usuarios se sientan mas atendidos a sus

7l

necesidades y poder estar mas comunicados de nuevas actualizaciones en el area de

marketing, Instagram cuenta con una opcion muy eficiente para la empresa

permitiendo las transmisiones en vivo, asi nuestros seguidores podran visualizar por

un momento las asesorias transmitidas en vivo.
Post para Instagram.
e Fotografia cuadrada 1080 x 1080 con 2048px.
e Costo del arte para post $30.

e Costo por anuncio $20 por semana con alcance a 8.000 usuarios.

Cabe indicar que los anuncios tanto de Facebook como Instagram se realizara

bajo la técnica de espejo, eso quiere decir que el anuncio que se realizara por
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Facebook aparecerd automéaticamente también en instagram llegando al alcance de
personas segun la red social.

Volantes.

Tamafio A5: 14 x 21 cm

Papel couche de brillo de 115 gramos

El valor unitario de volante es de 0,35ctvs

(apacitaciones.
Talleres Grupales.

Freelance.
Charlas motivadoras

Gell: 0978697168

Roll Up

Tamario: ancho 80 cm, altura 2 metros.

Lona: Duo Banner

Soporte del roll up 85 x 200 es de aluminio.

Valor por roll up completo $35

Tarjetas de presentacion biodegradables.

GROWS S.A se considera ser una empresa que tiene un aporte con el medio
ambiente, por ese motivo las tarjetas de presentacion seran disefiadas para el cuidado
de nuestro ecosistema.

Tamafio A8: 3.5 x 2 Pulgadas
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El material que se utilizara es CaixaBank ya que pasan estar fabricadas por un
material biodegradable.

Valor unitario por tarjeta biodegradable es de $0.10ctvs.

4.3 Estudio técnico

Es aquel estudio que se lleva acabado una vez finalizando la investigacion del
mercado, que permite obtener la base para la evaluacion financiera y la evaluacion
del proyecto, es por ello que en el presente estudio técnico se identificara el tamafio
del proyecto que se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el nivel de las
inversiones y costos que se calculen, se implementaran también algunos
procedimientos para llevar a cabo la gestion operativa de la misma, desde la
dimension en donde se dividira por areas segun los metros necesitados por cada
departamento, localizacion del proyecto, con ello lleva a identificar las necesidades
técnicas donde se involucran maquinaria y equipo, tecnologia, gestion
administrativa, seguridad y servicios basicos, analizando y calculando la cantidad

necesaria para el funcionamiento de Grows s.a.
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Es importante también identificar a los proveedores de equipos, suministros,
enceres de oficina y herramientas que ayudaran al desarrollo del servicio. Este
estudio consiste en analizar el proceso de operacion del servicio que se ofrecera para
lograr satisfacer la demanda estimada en la planeacion.

En pocas palabras, el estudio técnico consiste simplemente en hacer un analisis
del proceso de produccidn de un producto o servicio para la realizacion de un
proyecto de inversion.

“Consiste en resolver preguntas referentes a donde, cuando, cuanto, como y con
que producir lo que se desea, por lo que el aspecto técnico operativo de un proyecto
comprende todo aquello que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad
del propio proyecto” (Baca, 2001).

4.3.1 Dimensién y caracteristicas

En el presente proyecto se analizara la dimension fisica por area, el
establecimiento se manejara bajo un contrato de arrendamiento, las medidas son de
8.48 X 9.00, la seleccidn del local es apropiada por la dimension, ya que esto
permitira mantener un ambiente acogedor y confortable para que los colaboradores
puedan realizar las gestion operativas y administrativas, el establecimiento de
alquiler cuenta con una iluminacién adecuada, sistema de climatizacidn, sistema de
alarma contra incendios y detector de humo.

El area de la gerencia comercial es de 6.98 cuenta con un escrito gerencial, silla
ejecutiva con dos sillas de atencion, dentro de area de gerencia comercial se
adicionara un espacio para reuniones con 4.00 que contara con una mesa redonda
con 4 sillas y 1 proyector con la lona respectiva, para darle un toque acogedor se

adicionara un sofa.
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El &rea de la secretaria administrativa la dimensién es de 5.38 y area de asesores
es de 3.10 el espacio cuenta con un escrito de recepcion con silla de secretaria y una
silla de atencidn, se adicionaran 3 sillas para la sala de espera, para el despacho de
los asesores habra 2 cubiculos, cada uno con los requerimientos de oficina necesarios

para la ejecucion de las funciones que se establecen en el modelo del profesiograma.

Sala de Espera

8.48
2.00

Gerente Comercial Z a
[+ |

;G\%D @@H@

Sala de wih Bd
Reuniones

o

4.3.2 Localizacion del proyecto.

Este estudio consiste en definir la zona o area geografica en la que se debera
localizar la unidad de servicio tratando de reducir el minimo de los costos totales de
transporte. La localizacion del establecimiento de GROWS S.A, se implementara en
una zona activamente comercial ubica en el centro de la ciudad de Guayaquil,
Ciudad del rio Av. Numa Pompilio Llona- Puerto Santa Edificio The Point, debido a
que la funcion principal es de brindar asesorias de marketing a microempresas

ubicadas en el sector.
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4.3.3 Tecnologia de proceso productivo.

La tecnologia en la actualidad sin dudar, ha permitido un gran crecimiento en las
empresas, es por eso que el presente proyecto estara determinado por el tamafio del
mismo Y la capacidad requerida del servicio, los recursos tecnoldgicos que se
utilizaran en GROWS S. A, seran: Computadoras, impresoras, internet, teléfonos
fijos, camara fotografica. Este proyecto se fundamenta en servicio y tecnologia.

En tecnologia, esta se convierte en apoyo dentro de los siguientes conceptos:

e Informacion al cliente por medio de redes sociales.

e  Comunicacién directa con las empresas.

Tabla 33:

Equipos tecnoldgicos
Descripcion Cantidad Precio/Unit. Precio total
Impresora Epson L3110 33Ppm
Negro 15 Ppm — Botellas de tinta 1 $177.68 $177.68
T554120
Computador Aio Hp Amd A4-9125
2.3Ghz-4Gb-1Tb- 22”-W10 > $462.50 $2.313
Teléfono Grandstram Ip 1 Linea
Lcd Gxpl615 Poe 2 $43.75 387.50
Proyector Benq Ms550 3600
Lumenes Svga 800x600 1 $415.00 $415.00
Lona de proyector (Manual loch Ms
120sr X 191 Cm 1 $145.00 $145.00
Céamara Canon EOS 1 $399.00 $399.00
Pendrive 32 Gb 4 $5.00 $20.00

Total de Activos tecnologicos 15 $1,647.93  $3,556.68
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4.3.4 Ingenieria del proyecto.

En esta fase se constituye el comportamiento mas importante del proyecto, es

necesario implementar ciertos tipos de procedimientos dentro de una empresa que

contengan un propdsito, alcance, politicas, diagrama de flujo y una descripcién para

cada procedimiento, esto ayudara a la mejora de los procesos de gestion

administrativa y servird de apoyo para el colaborador.

Los procedimientos de que se utilizaran en GROWS S.A, se basa en el

cumplimiento de las funciones claves y de importancia para que el colaborador

pueda realizarlas sin magnitud de errores.

Tabla 34:
Proceso de administracién de redes sociales

Proposito: Mantener contacto directo a  Alcance: Necesidad de tener

través de las redes sociales con los informado a los clientes de nuevos
clientes, mediante informacion adecuada servicios de asesorias con temas y

y necesaria acerca de GROWS S.A, aprendizajes de superacion, innovacion
medir la satisfaccion de asesorias y estrategias especializados en el area
realizadas por los consultores. de marketing.

Politicas:

1.

El administrador de las redes sociales en funcion asignada del gerente
comercial, el cual deberd cumplir con las politicas de manejo establecidas
en el presente manual.

La publicacion de contenido de las redes sociales debera ser adecuada y
Unicamente informacion de la empresa.

Se realizara un control constante de las redes sociales por parte del gerente
comercial.

Esta totalmente prohibido que el administrador de las redes sociales
(gerente comercial) interactle a criterio personal con un usuario externo.

Los comentarios, dudas, mensajes directos o menciones realizadas por los
usuarios externos deberan ser respondidos a la brevedad posible, de una
manera

Los comentarios, dudas, mensajes directos o0 menciones realizadas por los
usuarios externos deberan ser respondidos a la brevedad posible, de una
manera adecuadamente profesional y ética al usuario
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Diagrama de procedimiento
Inicio

Eealizar la planificacion de
contenidos mensuales.

Observar y analizar para Publicar contenido.

publicaciones.

Realizar promocion a los

Realizar arte para los post publicados.

fyeres publicitarios.

Controlar a diario
Revisar el contenido de comentarios a las
arte.

publicaciones o

mensajes directos.

Realizar correcciones del

contenido
Fin

Descripcion:

1. El administrador de redes sociales, en este caso sera el gerente comercial,
debera preparar y planificar con fecha y horario los contenidos de
promocion que se publicaran en las redes sociales.

2. Se debera observar y analizar las publicaciones previas de ser publicadas,
con el fin de tener un buen contenido aplicando los servicios que se
ofrecen en GROWS S.A.

3. Es necesario realizar un arte para cada post publicado en las redes
sociales, el administrador de las redes debera preparar artes para todo el
mes, verificando las fechas de publicaciones que debera realizar.

4. Se verifica el arte disefiado antes de ser publicado, esto debera ser con
buena creatividad para captar la visualizacion de audiencia por redes.

5. Se unifica el contenido y arte verificando los errores para corregirlos, se

deben detectar antes de la publicacion.
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6. Se procede a publicar el post segun la fecha programada por el
administrador de redes.

7. Una vez la publicacion realizada, es necesario hacer la promocion del
post, esto varia segln la cantidad de audiencia que se desea captar con el
monto de dinero que establece la aplicacion (Facebook e Instagram).

8. Eladministrador de las redes debera controlar a diarios las publicaciones
visualizando siempre los comentarios, likes y Direct Message para darle

informacidn al usuario que lo requiera.

9. Fin.
Tabla 35:
Proceso de adquisicion del servicio
Proposito: Definir los procesos para la Alcance: Aplica para las asesorias
aplicacion, formacién y ejecucion de las y capacitaciones ofrecidas por
asesorias, llevando un mejor control y GROWS S.A a entidades externas.

seguimiento de dichos procesos.

Politicas: La secretaria administrativa debera brindar informacion de servicio de
la empresa hacia los clientes, realizando la funcidn de recepcionista, el cual debera
cumplir con las politicas de manejo establecidas en el presente manual.

La informacidn y trato al cliente debera ser adecuada para satisfacer la necesidad
que busca el cliente.

Se realizara un control constante de los clientes que contrataron el servicio
mediante el gerente comercial.

Es de suma importancia brindar una capacitacion adecuada, como se estipula en
las politicas internas de Grows s.a.

Se debera seleccionar bien al asesor segun la necesidad de asesoria o capacitacion
que requiera el cliente, para eso se observara el profesiograma de los asesores.




Diagrama de procedimiento

Descripcion:

,

[nicio
——

Se recibi la solicitnd
de azssoria fisicas
por el clienta.

|

Se muestra una
preformanca da

ZETVIC1O.

Arepta . He

32 zalecciona
posibles asesores.

!

tiene 2l

Se identifica por qué
v la necasidad qua

cliente.

El consulter evahia las
necesidadas dz la
empresa que realizo la
zolicitud de servicio.

Se hace la entrega de los
materiales de apoveo que
deba llevar el asesar.

i

Informa a secretania
administrativa, facha dal
evente de asesoria.

+

Azgzor realiza

capacitaciones an 13 empresa

de contratacicn.

¥

Una vez termma la
asesoria, el consultor
entraza reporte de
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Diaberz la sacretania
administrativa realizar
segnimiento de
satisfaccion del servicio

mediants llamadas.

1. El cliente consulta del servicio de manera fisica en GROWS S.A,

informacion que recibira por parte de la secretaria administrativa.

2. Se detalla especificamente mediante un preformance los servicios que se

ofrecen y dandoles resultados de experiencia por empresas ya consultadas por

GROWS S.A

3. Acepta (No) en el caso que el cliente no acepte el servicio, se identificara

cual es la necesidad que tiene y que el considere que nosotros no tengamos.

4. Acepta (Si) Seleccionamos al asesor segun el tema de la consultoria.
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5. El consultor evalua las necesidades y problemas que necesita en el
departamento de marketing por parte del contratante o cliente.

6. Dentro de GROWS S.A, se hace la entrega de los materiales de apoyo que
utilizaran en dicha asesoria, tales como: carpetas didacticas, Pendrive y
camara.

7. Debera informar a la secretaria administrativa la fecha disponible para la
asesoria, en cuanto es necesario para que la secretaria lleve control de las
asesorias por empresa.

8. Elasesor realiza la capacitacion programada en la empresa asignada
correspondiente a las horas de contrato.

9. Elasesor debera reportar la capacitacion que realizo mediante un informe que
detalle el tipo de capacitacion que brindo, cantidad de personas, duracion y
adjuntar fotos, el informe debera entregarlo a la secretaria administrativa.

10. La secretaria administrativa debera mediante llamadas telefonicas medir la
satisfaccion de la capacitacion al cliente.

4.3.5 Maquinaria y equipo

Es necesario analizar la maquinaria y equipo que se utilizara para realizar gestion
operativa de una empresa, por lo tanto, por ser una empresa que brinda servicios de
capacitaciones especializadas en marketing. Por otra parte, las capacitaciones y
asesorias se trabajaran con carpetas didacticas para la ejecucion de talleres y la
camara fotograficas, cada capacitador manejara el material de desempefio y de apoyo

en un pendrive con informacion de charla y taller.



Tabla 36:
Tabla de equipo
Descripcion Cantidad Precio
Camara Canon EOS Rebel T6 DSLR Camera With 1 $399

18-55mm y 75-300mm Lenses kit

4.4 Estudio Administrativo.

En el presente estudio administrativo de la creacion de una consultoria
especializada en marketing, sera una microempresa con una estructura
organizacional vertical muy bien definida, detallando los niveles de jerarquia, se
realizard una mision y vision identificando las cualidades de la empresa, se
desarrollan valores que caracterizan a GROWS S.Ade manera profesional, se
estableceran politicas internas, que ayudaran al desarrollo y mejora de la gestion
administrativa interna para los colaboradores y asesores.

Se dice que la seleccion de personal es fundamental para crear un equipo

competitivo y aportar valor a la empresa, por ello, se crean procesos con

procedimientos para reclutar, seleccionar e introduccion de personal, detallando el

alcance, objetivo y politicas con el fin de llevar procesos de contratacion en una

vision mas clara.
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El profesiograma es un documento muy importante ya que nos ayuda a identificar

las caracteristicas, las habilidades, aptitudes, nivel de profesidn y funciones del cargo

establecido en el candidato, por lo tanto, GROWS S.A, adapto un profesiograma
diferente para cada area requerida. Un profesional es una herramienta muy
fundamental para la ejecucidn de una empresa, por lo tanto, contar con un

profesiograma bien definido facilita mucho la tarea de los procesos de seleccion.
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4.4.1 Anélisis situacional.

Mision

GROWS S.A, es una microempresa consultora especializada en marketing, con el
fin de aporta conocimientos de servicios profesionales tedricos y practicos de
excelente calidad dirigidas a las pymes de Guayaquil, detectando las necesidades y
requerimientos de los consumidores para poder establecer diferentes estrategias e
incrementar el posicionamiento en el mercado.

Vision

Consolidarnos como la empresa lider en el mercado de consultores a nivel
nacional, proponiendo soluciones creativas que aporten claridad y direccion a las
expectativas del cliente manteniendo un nivel de exigencia con los procesos,
innovacion y calidad de servicio, satisfaciendo las necesidades de los consumidores
de forma profesional.

Valores

Talento: Disponer con profesionalismo las habilidades y destrezas que tienen los
asesores y expertos en marketing para brindar un servicio de calidad.

Etica: GROWS S.A, considera este valor con unos de los principales para la toma
de decisiones y acciones concretas para la empresa.

Innovacion: Es importante llevar en las capaciones la palabra “Innovacion” para
que las empresas se permitan a grandes cambios.

Pasidn: La pasion es una emocién que involucra cada personal administrativo de
GROWS S.A, para llevar a la empresa de la mano.

Disciplina: Cada uno del personal administrativo de GROWS S.A, cumplen con
las reglas y politicas internas, esto lo hace llevar una disciplina comprometida con la

empresa.
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Resultados: Para GROWS S.A, es importante medir los resultados de la
satisfaccion de los clientes y gestion administrativa, en funcion y resultados de
mejoras.

Liderazgo: En GROWS S.A, llevar el liderazgo consiste en influir en los deméas
para poder conseguir los objetivos para satisfacer las necesidades de la empresa.

Politicas del colaborador.

1. No se procederd a realizar ninguna contratacion de personal que no haya
cumplido con el procedimiento establecido de contratacion interna de
GROWS S.A.

2. Toda persona contratada debera firmar un contrato de colaborador, que
contenga todas las informaciones de ley y politicas internas.

3. Para cualquier tipo de movimiento en el que el empleado desearse
participar, debera informar directamente a Gerencia para previa
autorizacion de movimiento.

4. Garantizar la efectiva igualdad de oportunidades y la no discriminacién
por genero, raza, creencias y religion.

5. El empleado debera respetar las politicas de procedimientos establecidas
para cada funcién.

6. El empleado que incumpla con las politicas y cometa faltas, sera
sancionado.

7. Todo trabajador tiene el derecho de gozar una hora de almuerzo, el cual
primero debe comunicar la hora de salida y posterior a eso la entrada.

8. La jornada maxima de trabajo sera de ocho horas diarias, de manera que
no exceda de cuarenta horas semanales, dispuesto por el codigo de

trabajo.
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Los dias sdbados y domingos serdn de descanso forzoso, en tal razon de
las circunstancias, si se llegase a interrumpir los dias de descanso forzoso,
se comunicara con veinticuatro horas de anticipacion.
Politicas de asesores de GROWS S.A.

El consultor, debera comprometerse a cumplir las actividades previstas y
a entregar los informes de las capacitaciones realizadas, los cuales,
constituiran la base para los pagos de honorarios.
El consultor prestara los servicios a partir de la fecha coordinada con
GROWS S.A, para una capacitacion y culminara hasta presentar el
informe del trabajo realizado.
GROWS S.A, remunerara al consultor por hora ($20) por los servicios
prestados. Dicha suma, segun las horas realizadas, incluyen todos los
costos y utilidades para el consultor, asi como el impuesto valor agregado
(IVA) y retenciones, si a ello hubiere lugar fuera de GROWS S.A.
El consultor, acepta los descuentos por retencion en las fuentes y otros se
causen, segun las leyes vigentes.
Por concepto de honorarios se pagara la suma de $20 la hora, de la
siguiente forma:

v’ Los pagos se efectuaran en dolares estadounidenses en la cuenta

bancaria establecida y entregada para tal efecto por el consultor.

El consultor se compromete a prestar los servicios de consultorias en
marketing de acuerdo con las normas de competencia e integridad ética y
profesional, segun al reglamento a la ley de consultoria.
Todos los materiales impresos, estudios, informes, graficos u otros

materiales preparados por el consultor para GROWS S.A, seran
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propiedad de GROWS S.A. El consultor podré conservar una copia de
dichos documentos.

El consultor no podra suministrar bienes, construir obras o prestar
(distintos a los servicios establecidos) para cualquier proyecto que se
derive de los servicios de consultoria.

El consultor, esta de acuerdo bajo la gravedad de juramento, que ha
venido y continuard cumpliendo con sus obligaciones a los sistemas de
seguridad social en salud y pensiones, y en caso de incumplimiento el
mismo sera responsable de sanciones dispuestas por la ley.

El consultor, debera acatar y conocer la normativa vigente sobre
afiliacion al sistema de seguridad social integral y se compromete a
entregar con cada solicitud de pago, la evidencia de lo pago de aportes

efectuados por dicho concepto.

Politicas para el cliente.
1. Elcliente solicitara el servicio mediante redes sociales y

presencialmente, en el cual se daran a conocer especificamente los
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servicios que se ofrecen como consultoria especializada en marketing.

2. Elcliente o contratante se somete y acepta los términos y politicas

internas establecidas por GROWS S.A.

parte de un colaborar de GROWS S.A, en caso contrario el cliente
tiene la libre opcidn de manifestar cualquier tipo de queja con el

gerente comercial.

El cliente debera ser atendido con ética, profesionalismo y empatia por
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4. El contratante o cliente debera pagar el 50% del precio previo a
realizarse la consultoria mediante deposito bancario o pago en efectivo
al asesor correspondiente.

5. Las atenciones brindadas para el cliente son en los horarios de: lunes a
viernes de 8H30 — 17H00 y sabados de 9H30 — 14H00, en caso de
feriados nos regimos bajo la ley de feriados.

6. Medir la satisfaccion del servicio al cliente, via telefonica.

7. Brindar una capacitacion y asesorias de buena calidad, satisfaciendo
las necesidades del servicio al cliente.

8. En caso que el cliente no se encuentre satisfecho con el servicio final
ofrecido, podra manifestarlo en la gerencia comercial y poder tomar

acciones correctivas.

4.2.2 Organigrama.
Tipo de Organigrama
Durante el desarrollo del presente proyecto se espera un excelente manejo de
comunicacion interna en GROWS S.A, el tipo de organigrama es de forma vertical
en donde se refleja integramente las actividades, la division funcional y las
relaciones de trabajo, procurando el trabajo en equipo y comprometiéndose a delegar
las funciones correspondientes en la escala organizacional, para lograr los resultados
esperados.
La estructura organizacional de GROWS S.A, esta definida bajo las guias y

parametros establecidos en los perfiles de cargo.



Gerencia Comercial

Secretaria

Administrativa

4.4.3 Funciones de Talento Humano

Perfil de cargo del organigrama.
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GROWS S.A
Identificacién del cargo
Nombre del
cargo: Gerente comercial
Nivel: Administrativo
Supervisa a: Secretaria administrativa — Asesores
Reporta a: Gerencia comercial
Requisitos minimos
Formacion: Titulo tercer nivel - Gestion Empresarial — Marketing
Minimo 1 afio de experiencia profesional en cargos
Experiencia: similares

Objetivo principal

Planificar, organizar, dirigir y controlar eficientemente el sistema comercial, dirigir

el desarrollo de las actividades de marketing. Consolidar el presupuesto anual de la

gerencia comercial y controlar su ejecucion.

Funciones Esenciales

1. Identificar perdida y demanda.

2. Seguimiento y promocidn en redes sociales.

3. Identificar la satisfaccion del cliente.

4. Contratacion de proveedores y asesores.

Tipo de contrato

Contrato de trabajo de tiempo indefinido
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Niveles
RASGOS Descripcion 1 2 3
Formacion Titulo tercer nivel X
Académica: o X
Especialidad
Conocimientos en Marketing X
Estrategias de Publicidad X
Manejo de Gerencia X
X
Bsnaelriarice: Formacion en Administracion
i Conocimientos en
contabilidad X
Estrategias en redes sociales X
Conocimiento en oferta 'y X
demanda
X
Pensamiento critico
Comunicacion X
Creatividad X
X
Habilidades: Autocontrol
Iniciativa X
Capacidad de negociacion X
Trabajo en equipo X
Liderazgo X
Remuneracion: $800
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GROWS S.A
Identificacion del cargo
Noml:?re del Secretaria Administrativa
cargo:
Nivel: Administrativo
Supervisa a:
Reporta a: Gerente comercial

Requisitos minimos

Formacion: Titulo tercer nivel - CPA o carreras a fines
. Minimo 2 afio de experiencia profesional en cargos
Experiencia: A
similares

Objetivo principal

Gestion y organizacion de la agenda empresarial, recepcionista, receptar y registrar
las llamadas, debe gestionar las documentaciones de la empresa, desde politicas
hasta documentaciones del personal administrativo, procesos de facturacion
electronica y fisica, apoyo incondicional a la gerencia.

Funciones Esenciales

1. Logistica de recepcion

2. Agenda empresarial.

3. Contabilidad.

4. Facturaciones.

5. Pagos de nomina

6. Vigilancia administrativa

Tipo de contrato

Contrato de trabajo de tiempo indefinido




RASGOS

Descripcion

Niveles
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Formacion
Académica:

Titulo tercer nivel

Especialidad

Conocimientos

Conocimientos en
contabilidad

Conocimientos en facturaciéon

Buen manejo en pagos de
ndémina

Conocimiento en
recepcionista

Manejo de finanzas
empresariales

Conocimientos en
declaraciones al SRI

Conocimientos de sistemas
operativos

Habilidades:

Autoridad y firmeza

Habilidades de comunicacion

Proactivo

Organizar

Discrecién

Excelente presencia

Trabajo en equipo

Eficiencia

X X | X X [X [X [X

Remuneracion:

$600
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GROWS S.A
Identificacién del cargo
Nombre del cargo: | Asesores
Nivel: Operativo
Supervisa a:
Reporta a: Gerente comercial

Requisitos minimos

Formacién:

Titulo tercer nivel - Marketing o carreras a fines

Experiencia:

Minimo 1 afio de experiencia profesional de consultores

Objetivo principal

Tener creatividad y compromiso en capacitaciones con metodologias y practicas
de satisfaccion al cliente, llevar control de asesorias y la entrega del informe de la

culminacion de cada capacitacion.

Funciones Esenciales

1. Seguimiento de satisfaccion de asesorias

2. Informe de asesorias mensuales

3. Identificar necesidades de las empresas que requieren el servicio

4. Establecer estrategias

Tipo de contrato

Contrato por honorar

ios




Nivel de
competencia
1 Alto

99

Puesto de trabajo: Asesores .
2 Medio
3 Bajo
L, Niveles
RASGOS Descripcion
1 2 3
., Titulo tercer nivel X
Formacion
Academica: Especialidad X
Conocimientos en marketing X
Conocimientos en asesorias X
c imientos: Capacidad de redaccion a multiples X
onocimientos: | i ojac
Conocimiento de marketing X
tradicional
Estrategias y técnicas de precio X
Pensamiento y comunicacion X
estructurada
Habilidades de comunicacién X
Empatia X
Creativo X
Habilidades: Innovador X
Excelente presencia X
Gestidn de entrega en reportes X
Trabajo en equipo X
Gran capacidad de escucha para X
descubrir
Remuneracion: Honorarios

Tabla 37:
Procedimiento de reclutamiento y seleccion.
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Objetivo Alcance
Este procedimiento se realiza con el Dentro de la empresa el &rea que
objetivo de cubrir plazas de vacantes interviene con el reclutamiento y

que se generen en las diferentes areas seleccién del personal es directamente la
de la empresa con personal que cubra  gerencia comercial, para identificar las

con el perfil requerido del area. habilidades que se requiere en el area
vacante.
Aspirante a puesto Asistente administrativa | Tiempo de revision
Inicio |

) ) Secretaria administrativa
Entrega de hojade vida || “recibe hoja de vida” de |

aspirante

Se contacta con el
aspirante para cita.

!

del aspirante.

El aspirante recibe

Revisa la hoja de

vida del aspirante.

l

Prepara cita para la
entrevista inicial v
pruebas

Tiempo de prueba |

Califica pruebas de

aspirante.

calificaciones v se -+
identifica segin el
puesto requerido.

!

Se presenta a

entrevista inicial v
rinde pruebas
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Politicas de reclutamiento

1. Se necesitara una vacante, si se efectuase una renuncia, jubilacion,

abandono de labores, despidos o cuando se cree y autorice una nueva plaza
dentro de GROWS S.A, la cual seré autorizada por el gerente comercial.
Las Unicas personas que puedan gestionar la contratacion de personal, sera
exclusivamente la secretaria administrativa y el gerente comercial.

Todo vacante debera cumplir con el perfil requerido para el &rea y como se

detalla en el profesiograma de GROWS S.A.

4. El vacante debera firmar la contratacion de empleado con periodo de

prueba una vez aprobado el ingreso.

5. Podra seleccionarse personal masculino o femenino de acuerdo a las
funciones que desempefiara, no existe discriminacion de género, raza,

origen y creencia religiosas; siempre y cuando califique con los requisitos

del cargo.

Tabla 38:
Procedimiento de introduccion

Objetivo

Alcance

Define las actividades necesarias para ofrecer al
personal de nuevo ingreso y asi se incorpore y se
adapte a su puesto de trabajo en GROWS S.A

Este procedimiento es
aplicado para todo personal
nuevo contratado.
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Secretaria Administrativa

Empleado Nuevo

Entrega de politicas
internas del personal

Introduccion de
mision, vision,
valores y cronograma

— | Entrega del despacho

v

Presentacion del jefe
inmediato

!

Descripcion de
funciones del cargo

v

Politicas de introduccién

1. Es de mucha importancia que el nuevo personal contratado lea

minuciosamente las politicas internas, también a eso la misién, vision y
valores de GROWS S.A.

2. Lasecretaria administrativa es la encargada de realizar la entrega del
despacho e inducirlo en las funciones que fueron asignadas segun el cargo.

3. El personal nuevo tiene un plazo de 5 dias habiles para recibir la induccion,

antes de iniciar las funciones asignadas.

4. Todo personal que ingresa a la empresa es sometido al proceso de

induccion.




Rol de pago
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En el siguiente rol de pago se detallaran todos los beneficios y descuentos que

debe contar el personal contratado, entre ellos estan: beneficio del IESS (9.45%),

faltas, multas, horas extras, fondos de reserva y prestamos, los primeros 3y 6 meses

son calculados sin fondo de reserva, a partir de 13 meses se realizara el descuento

equivalente al 8.33% de la remuneracién aportada al Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social, de conformidad previsto con lo previsto en el codigo de trabajo.

Nombres y Apellidos:

Tnlgo. Nelson Villalta Ortega

Sueldo
mensual: $500.00
Gerente
comercial VALOR DEBITOS VALOR
VALOR DEL MES $500 DESCUENTO IESS $47.25
OTROS ANTICIPO
INGRESOS $0.00 | QUINCENA $200
HORAS EXTRAS $0.00 |EXTENSION AL CONYUGUE $0.00
FONDOS DE RESERVA $0.00 |ALIMENTACION
OTROS INGRESOS SIN
IESS $0.00 |FALTAS $0.00
OTROS ANTICIPOS $0.00
PRESTAMOS $0.00
PRESTAMOS IESSS $53.89
TOTAL TOTAL
INGRESOS $500 |DESCUENTOS $301.14

VALOR A RECIBIR:

$189.86
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4.5 Estudio legal

Para llevar a cabo este estudio, se consultd con la superintendencia de compafiias
los tipos de empresas que se permiten constituir en Ecuador y las obligaciones que
debe de tener la misma, una vez analizada la informacion suministrada por la ley de
compafiias se empezd a realizar el estudio legal, en el cual se involucran pasos y
procedimientos para el funcionamiento de ley de una empresa.

De acuerdo a los articulos 1, 2 y 3 de la ley de registro Gnico de contribuyentes, es
un instrumento que tiene por funcidn registrar e identificar a los contribuyentes con
fines impositivos y con objeto proporcionar informacion a la administracion
tributaria. EI RUC es muy importante para que el contribuyente pueda realizar sus
actividades econdmicas conociendo las obligaciones tributarias que debe cumplir.

Se dice que el permiso del cuerpo de bomberos un requisito fundamental a la hora
de sacar la patente municipal. Es por eso que llevar al funcionamiento de una
empresa también requiere de procesos importantes, para ello se consulté todos los
tramites de patentes municipales y permiso con el cuerpo de bomberos en el cual se
requirio de la dimension del establecimiento para establecer con la seguridad
requerida.

Es por eso que se analizd cada uno de los requisitos permitiran el funcionamiento
legal de GROWS S.A, teniendo una ejecucion clara y acorde como lo dispone la ley
y sus obligaciones.

4.5.1 Tipo de empresa

GROWS S.A, sera de tipo anonima, la ley describe que la sociedad andnima
requiere de al menos de dos accionistas, pero puede continuar funcionando con un

solo accionista, la compafiia se constituira mediante escritura publica que, previa
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resolucion aprobatoria de la superintendencia de compafiias, seré inscrita en el

registro mercantil.

4.5.2 Tramites legales

La superintendencia de Compafiias del Ecuador, para constituir una empresa se

requiere que sea mediante escritura publica que, previo mandato de la

superintendencia de compafiias, sera inscrita en el Registro Mercantil. La estructura

de fundacion contendra:

1.

2.

El lugar y fecha en que se celebre el contrato.

El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o
juridicas que constituyan la compaiiia y su voluntad de fundarla.

El objeto social, debidamente concretado.

Su denominacioén y duracion.

El domicilio de la compafiia.

La forma de administracion y las facultades de los administradores.
La forma de designacion de los administradores y la clara
enumeracion de los funcionarios que tengan la representacion legal
de la compaiiia.

Valor: Puede ser $300 o $400, dependiendo del capital del negocio.

IESS.- Para la emision del nimero patronal se utilizara el sistema de historia

laboral que contiene el Registro Patronal que se realiza a traves de la pagina web

del IESS en linea en la opcion empleadores podra:

e Actualizacion de datos del registro patronal.

e  Escoger el sector que pertenece (Privado, Publico y Doméstico) en caso

de GROWS S.A(Privado)

e Digitar el nimero del RUC y seleccionar el tipo de empleador.
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En las oficinas de Historia Laboral la solicitud de entrega de clave firmada
con los siguientes documentos:
e  Solicitud de entrega de clave (Registro)
e Copiadel RUC
e Copias de las cedulas de identidad del representante legal y de su
delegado en caso de autorizar retiro de clave.
e Copias de las papeletas de votacion de las ultimas elecciones.

e Copia de pago de luz o teléfono.

Patentes municipales.
Toda persona natural o juridica que realice una actividad de servicio, operando
habitualmente en el canton Guayaquil.
1. Original y copia de certificado de Seguridad emitido por el cuerpo de
Bomberos.
2. RUC actualizado.
3. Llenar formulario de patente de comerciante de persona natural o juridica.

4. Copia de cédula y certificado de votacion del duefio del local.

Certificado de seguridad del Cuerpo de Bomberos.

Dentro del establecimiento de GROWS S.Aesta en la obligacion de obtener el
referido certificado. Para lo cual se debe constar con extintor y realizar la recarga
anual, requisitos:

1. Original y copia de compra o recarga de extintor afio vigente.

2. Fotocopia nitida del RUC actualizado.

3. Carta de autorizacion a favor de quien realiza el tramite.

4. Copias de cédula y certificados de votacidn del duefio del local y del

autorizado a realizar el tramite.



107

5. Nombramiento del representante legal si es compafiia.

6. Sefialar dimensiones del local.

Sefalizacion Vertical: Se define como sefializacion vertical a cualquier
sefialética de control que es usado para comunicar informacion especifica
sobre una ubicacién, via, uso o equipo, a través de una palabra o leyenda con

simbolo.

Valor: El cuerpo de Bomberos cobra por metraje de metro cuadrado, y la
instalacion escogida por la microempresa del presente proyecto se estima un
valor aproximado de 29.12 a 50 dolares anuales.

4.5.3Requisitos tributarios.

Manifiesta el Servicios de Rentas Internas (SRI) Las personas que realizan
alguna actividad econdmica estan a en la obligacion a inscribirse en el RUC;
emitir y entregar comprobantes de ventas autorizados por el SRI por todas sus
transacciones, presentar declaraciones de impuestos y pagarlos de acuerdo a la
actividad econdémica.

SRI. Registro unico de contribuyentes. - para que el servicio de rentas internas
emita un nimero RUC se requiere de:
e  Presentar los formularios (Debidamente firmados por el representante legal o

apoderado)
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Original y copia de las hojas de datos generales otorgadas por la
superintendencia de compafiias (Datos generales, actos juridicos)

Original y copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito
en el Registro Mercantil.

Ecuatorianos: Original y copia a color de la cedula vigente y original del
certificado de votacion (exigible hasta un afio posterior a los comicios
electorales). Se aceptan los certificados emitidos en el exterior. En caso de
ausencia de pais se presentara el certificado de no presentacion emitido por el
Consejo Nacional Electoral o Provincial.

Original y copia de la planilla de servicios basicos (agua, luz o teléfono).
Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal y responder a uno
de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

Original y copia del estado de cuenta bancario, de servicio de television
pagada, de telefonia celular, de tarjeta de credito. Debe constar a nombre de
la sociedad, representante legal.

Original y copia del contrato de arrendamiento y comprobante de venta
valido emitido por el arrendador. EI emisor del comprobante debera tener

registrado en el RUC la actividad de arriendo de inmuebles.

El pago al impuesto al valor agregado (IVA) es muy importante para
contribuir con el pais y estar al dia con las obligaciones tributarias, Actualmente
la tasa impositiva para el IVA es del 12% y se debe pagar casi en todas las

compras de bienes, prestacion de servicios e incluso en las importaciones.
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Conclusiones.

El estudio de mercado se realizé para identificar cuales son las necesidades que
tienen las Pymes en el area de marketing, por el poco conocimiento de la misma, no
generan posicionamiento y conocimiento del producto o servicio que ofrecen, de la
misma manera se determino la aceptacion de un servicio profesional de consultoria
en marketing mediante encuestas.

En el estudio técnico se realizd para determinar la dimension y localizacion del
proyecto teniendo un establecimiento acogedor, calculando los activos necesarios
por cada area requerida, tecnologia de procesos productivos, procesos con
procedimientos para una mejor ejecucion de funciones, maquinaria y equipo, todos
esos puntos forman parte principal y detallista del proyecto.

Con el estudio administrativo se disefié procedimientos de reclutar, seleccion e
introduccidn del personal con politicas que permitan el cumplimiento de los
procesos, de la misma manera se cred un profesiograma para identificar mejor al
candidato, obteniendo resultado esperados segun el area que lo requiera, se adiciona
un modelo de rol de afiliado el cual contiene todos los beneficios otorgados que debe
llevar como trabajador segun el codigo de trabajo.

Por ultimo, pero muy importante es el estudio legal, el cual permitio que se
analicen cual es el tipo de empresa, cuales son los permisos necesarios que se deben
obtener segln la ley de compafiias y los requisitos tributarios que se deben llevar
como empresa, que permitan el funcionamiento legal, los pagos al Impuesto de valor

agregado (IVA) que se deben pagar de forma responsable y evitando sanciones.



CAPITULO V
5. Propuesta
Se propone alcanzar el costo de inversion y la rentabilidad financiera del presente
proyecto, a corto y medio-largo plazo, es recomendable para GROWS S.A analizar
dichas variables que ayudara a estimar si el proyecto de creacion de una empresa
cumple con las expectativas de costos de inversion y rentabilidad financiera al

mercado actual.

5.1 Titulo de la propuesta
Estudio de prefactibilidad para la creacion de la empresa “GROWS S.A.”

especializada en consultoria de marketing en la ciudad de Guayaquil.

5.2 Autores de la propuesta

Villalta Ortega Nelson Felix.

5.3 Empresa auspiciante

Universidad San Gregorio de Portoviejo.

5.4 Area que cubre la propuesta
El presente estudio estara orientado en del sector centro de la ciudad de
Guayaquil, provincia del Guayas, especificamente en Ciudad del Rio Av. Numa

Pompilio Llona- Puerto Santa Edificio The Point.

5.5 Fecha de presentacion
El presente proyecto tiene como fecha de inicio el 18 de julio de 2020, como
trabajo de titulacion en la Universidad San Gregorio de Portoviejo en la carrera de

gestion empresarial.
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5.6 Fecha de terminacion
El presente proyecto de titulacion tiene fecha para presentar su entrega final para

el 15 de septiembre de 2020.

5.7 Duracion del proyecto
El presente proyecto fue realizado bajo los lineamientos exigidos por la
Universidad San Gregorio de Portoviejo, cumpliendo con el tiempo de desarrollo y

entrega.

5.8 Participantes del proyecto

Villalta Ortega Nelson Felix.

5.9 Objetivo General de la propuesta

Realizar un analisis de los costos totales que se generan con la puesta en marcha

de la empresa GROWS S.A.

5.10 Objetivos Especificos
e Analizar desde el punto de vista teodrico los calculos para evaluar la
rentabilidad de la empresa.
e Determinar los costos directos e indirectos y los gastos.
e Presentar los estados de situacion financiera, donde se demuestren los
resultados de liquidez de la empresa.

5.11 Beneficiarios directos

Los beneficiarios directos del presente estudio serian las 913 Pymes de
Guayaquil, debido a que no cuentan con un area de marketing o no tienen
conocimiento del marketing en una empresa. En este proyecto consideran también

beneficiarios directos las plazas de trabajo que la empresa proporcionaria.
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5.12 Beneficiarios indirectos
Como beneficiarios indirectos se reconocen a las empresas que se encuentran
alrededor de la zona ubicada en el centro de la ciudad de Guayaquil, Ciudad del Rio

Av. Numa Pompilio Llona- Puerto Santa Edificio The Point.

5.13 Impacto de la propuesta

El presente proyecto ademas de ofrecer un servicio de consultoria en marketing,
permitird que las empresas puedan generar mejorar mejor impacto en el &mbito
laboral por las diferentes estrategias adquiridas en cada capacitacion, también
ayudara en contenido de aprendizaje para un proyecto de emprendiendo que se desea
implementar, ofreciendo informacion muy importante acerca de la importancia de
una consultoria y la necesidad que enfrentan las PYMES no solo de marketing, sino

también en otras areas, tales como: Financiera, Talento Humano, Sistemas, etc.

5.14 Descripcion de la propuesta

La propuesta del presente proyecto se basa a un estudio de prefactibilidad para la
creacion de una empresa de consultoria especializada en marketing ubicada en el
sector centro de la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas, debido al enfoque de
estudio y la trayectoria de investigacion se identifican aquellas PYMES que
desconfian o desconocen del marketing, sin saber la gran evolucion que causara
implementarlo, bajo nuevas estrategias de negocio, en ventas, en comunicacion y
sobre todo en la promocion y publicidad del producto o servicio segun la actividad

comercial.

5.14.1 Ingresos
Para determinar los ingresos del presente proyecto por el servicio profesional que
se brindaré, este se calcula segun las horas de trabajo, las que tentativamente

ascenderian a 19 horas diarias de consultoria, que al mes representarian 380 horas;
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de acuerdo con el calculo de precio unitario de venta este asciende a USD. 41.22 'y
estd formado por la suma de la mano de obra directa que son los consultores USD.
20.00, los costos indirectos estdn compuestos por la depreciacion y la mano de obra
indirecta ascienden a USD. 9.44 y los gastos administrativos estan formados por el
sueldo de esta area USD. 8.21. Siendo la utilidad establecida en un 40% sobre el
costo unitario, registrando un valor de USD. 11.78. Los mismos que generarian

ingresos mensuales de USD. 15,663.60.

Tabla 39:
Unidades mensuales vendidas en capacitaciones
Venta Horas mensuales Precio Total
Ingresos por ventas 380 $41.22 $15,663.60

La proyeccion anual de ingresos por ventas para el primer afio serd 4560 horas,
con un valor de USD. 187,963.20; desde el afio 2 hasta el afio 5 se estima un

incremento en ventas del 10% anual.

Tabla 40:

Ingresos por ventas anuales
Descripcién Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Horas Vendidas 4560 5016 5518 6069 6676
Precio Unitario $41.22 $45.34 $49.88 $54.86 $60.35

Ventas Mensuales $15,663.60 $18,952.96 $22,933.08 $27,749.02 $33,576.32
Ventas Anuales $187,963.20 227,435.47 $275,196.92 $332,988.27 402,915.81
Horas Mensuales 380 418 460 506 556

Horas Diarias 19 21 23 25 28

5.14.2 Costos de materiales directos

Para calcular los costos directos consideramos las horas que cancelaremos a los
consultores seleccionados, también es necesario analizar el contenido de la
capacitacion con las respectivas horas de los diferentes servicios que contrate la
empresa GROWS S.A, cabe indicar que los servicios de asesoria se prestan segun el

contenido que se vaya a desarrollar.
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A continuacidn, en la tabla 42 se detalla el servicio, la proyeccidn estimada de

asesorias, el precio unitario, el costo total unitario, mensual y anual.

Tabla 41:
Costos directos
Proyeccion
Descripcion Hora estlma,d a Precio unitario  Total Mensual  Anual
asesorias
(Horas)
Negocio digital 1 4 $20.00 $80.00  $1,600.00 $19,200.00
Estrategia de marca 1 4 $20.00 $80.00  $1,600.00 $19,200.00
PNL en ventas 1 5 $20.00 $100.00 $2,000.00 $24,000.00
Fidelizacion de cliente 1 3 $20.00 $60.00  $1,200.00 $14,400.00
Publicidad y Branding 1 3 $20.00 $60.00  $1,200.00 $14,400.00
$380.00 $7,600.00 $91,200.00

Total

5.14.3 Préstamos del proyecto

Con base al estudio de prefactibilidad realizado para el financiamiento del

proyecto se ha estimado solicitar financiamiento al Banco del Pacifico por el valor

de USD. 37,510.76, con una tasa de interés anual de 17.00% a 3 afios de plazo, los

egresos estimados para el pago del préstamo para el primer afio serian de USD.

5,586.51; para el segundo afio se estima el valor de USD. 3,662.67 y para el tercer y

altimo afio USD. 1,385.05, estos valores se deben registrar en el flujo financiero e

incluyen el costo de los intereses.

Tabla 42:

Resumen de la tabla de amortizacién

Prestamo  $37,510.76

Periodo 36 Meses

Tasa 1,42%

Afo Capital Interés Total dividend Amortizacién Capital
1 $10,461.82  $5,586.51  $16,048.33 $27,048.94

2 $12,385.66 $3,662.67  $16,048.33 $14,663.28

3 $14,663.28 $1,385.05  $16,048.33 $0.00

4 $0.00 $0,00 $0.00 $0.00

5 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

Total $37,510.76 $10,634.23 $48,144.99 $41,712.22

Valor de cada dividend

$1,337.36



5.14.4 Estados financieros

El presente estudio financiero permitira analizar la situacion econémica y
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financiera, para esto se elabora el estado de resultado proyectado a 5 afios para la

empresa GROWS S.A, en este se registran los ingresos, los gastos y se determina la

utilidad neta del ejercicio, la misma que para el primer afio se estima en USD.

1,770.54 y se proyecta un incremento en ventas del 10% anual a partir del afio 2

hasta el afio 5.

Tabla 43:
Estado de resultado
ANO1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANO5

VENTAS $ 18796320 $ 22743547 $ 27519692 §  332,988.27 $ 402,915.81
() Costo de venta $ 13426245 $ 13543724 13662232 $ 137817.76 $ 139,023.67
Utilidad bruta $ 5370076 $ 91,99823 $ 13857460 $ 19517051 $ 263,892.14
() GASTOS $ $ $ $ $

Gastos Administrativos:

Sueldos y Salarios $ 1871240 $ 1887613 § 1904130 $ 1920791 $ 19,375.98
Alquiler del local $ 14,400.00 $ 1452600 $§ 1465310 $ 1478132 $ 14,910.65
Suministros de Oficina $ 505044 $ 509463 $ 513921 $ 518418 $ 522954
Servicios Basicos $ 1,80000 $ 181575 $ 183164 $ 184766 $ 1,863.83
Servicios prestados $ 1,80000 $ 181575 $ 183164 $ 184766 $ 1,863.83
Depreciacion $ 1,462.06 $ 146206 $ 146206 $ 1,462.06 $ 1,462.06
Amortizacion $ 141300 $ $ $ $
Otros Gastos Administrativo $ 2012 $ 2037 $ 2963 $ 2089 $ 3015
Total Gastos Administrativos $ 4466702 $ 4361970 $§ 4398858 $ 4436069 $ 44,736.05
Gastos de Ventas:

Publicidad $ 48000 $ 48420 $ 48844 $ N7 $ 497.02
Total Gastos ce Ventas $ 48000 $ 48420 $ 48844 $ 49271 §$ 497.02
TOTAL GASTOS $ 4514702 $ 4410390 $ 4447702 $ 4485340 $ 45.233.07
UTILIDAD OPERACIONAL $ 855373 $ 4789433 $ 9409758 $§ 15031711 $ 218,659.07
Gastos Financieros $ 558651 $ 366267 $ 138505 $ $
utlided antes e partcipacion a § 206722 5 4423166 $ 0271253 § 15031711 § 21865007
trbajadores

Participacion Trabajadores 15% ' § 4508 $ 663475 $ 1390688 $ 254751 $ 32,798.86
utilidad antes de inmpuestoalarenta  $ 252214 $ 3759691 $ 7880565 $§  127,76954 $ 185,860.21
Impuesto a la Renta 25% '$ 63053 $ 939923 $§ 1970141 $ 3194239 $ 46,465.05
utilidad antes de reserva legal $ 189160 $ 2819768 § 5910424 § 9582716 $ 139,395.16
Reserva legal 10% $ 18916 § 28077 $ 5010428 9T S 1303952
UTILIDAD NETA $ 170244 $ 2537791 $ 5319382 $ 86,244.44 $ 125455.64
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Tabla 44:
Estado de situacion financiera proyectada
ACTIVOS BG Inicial 2021 2022 2023 2,024 2,025
CORRIENTE
Caja - Bancos $29,657.90 $25,038.36 $57,346.47 $121,951.72 $242,486.77 $411,951.04
TOTALACTIVO CORRIENTE $29,657.90 $25,038.36 $57,346.47 $121,951.72 $242.486.77 $411,951.04
FIJO
Muebles y Enseres $2,883.00 $2,883.00 $2,883.00 $2,883.00 $2,883.00 $2,883.00
Equipos de Computacion $3,556.86 $3,556.86 $3,556.86 $3,556.86 $3,556.86 $3,556.86
(-) Depreciacion Acumulada $0.00 -$1,462.06 -$2,924.13 -$4,386.19 -$5,848.26 -$7,310.32
TOTALACTIVO FlJO $6,439.86 $4977.80 $3515.73 $2,053.67 $591.60 -$870.46
DIFERIDO
Otros Activos $1,413.00 $1,413.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
(-) Amortizacion Acumulada $0.00 -$1,413.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
TOTALACTIVO DIFERIDO $1413.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
TOTALACTIVOS $37,510.76 $30,016.16 $60,862.20 $124,005.39 $243,078.38 $411,080.58
PASIVOS
CORRIENTE
Participacion Trabajadores $0.00 $445.08 $6,634.75 $13,906.88 $22.54757 $32,798.86
Impuesto a la Renta $0.00 $554.87 $8,271.32 $17,337.24 $28,100.30 $40,889.25
TOTALPASIVO CORRIENTE $0.00 $999.95 $14,906.07 $31,244.12 $50,656.87 $73,688.11
OTROS PASIVOS
Deuda a Largo Plazo $37,510.76 $27,048.94 $14,663.28 $0.00 $0.00 $0.00
TOTALOTROS PASIVOS $37,510.76 $27,048.94 $14,663.28 $0.00 $0.00 $0.00
TOTALPASIVOS $37,510.76 $28,048.89 $29,569.35 $31,244.12 $50,656.87 $73,688.11
PATRIMONIO
Capital Social $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00
Aporte socios -$100.00 -$100.00 -$100.00 -$100.00 -$100.00 -$100.00
Reserva Legal $0.00 $196.73 $3,129.29 $9,276.13 $19,242.15 $33,739.25
Utilidad Neta del Ejercicio $0.00 $1,770.54 $26,393.03 $55,321.57 $89,694.22  $13047387
Utilidades Acumuladas $0.00 $0.00 $1,770.54 $28,163.57 $83,485.14 $173,179.36
TOTAL PATRIMONIO $0.00 $1967.27 $31,292.85 $92,761.26 $192,421.51 $337,392.47
TOTALPASIVO Y PATRIMONIO $37,510.76 $30,016.16 $60,862.20 $124,005.39 $243,078.38 $411,080.58

El balance general del proyecto incluye el activo, es decir, lo que posee la
empresa; el pasivo refleja lo que debe y el patrimonio corresponde a los recursos que
le pertenecen a la organizacion, este se considera una herramienta que un periodo
determinado refleja la situacion econdmica y financiera de GROWS S.A.

5.14.5 Flujo de caja

La proyeccion del flujo de caja es un informe financiero que incluye los ingresos

y egresos del efectivo que efectta la empresa en un periodo determinado; el flujo de

caja de la empresa GROWS S.A proyectado a 5 afios muestra el movimiento del
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efectivo que se realizara anualmente. El flujo de caja también permite la mejora en
toma de decisiones con el uso eficiente de todos los recursos de la organizacion. Con

el objetivo de realizar una excelente evaluacion de valores

Tabla 45:
Flujo de caja
ANO 0 ANO 1 ANQ 2 ANO 3 ANO 4 ANQ 5

ACTIVIDADES DE OPERACION
INGRESOS $000  $18796320  $22743547 $275196.92  $332,988.27  $402,915.81
(-)Costos de ventas $000  $13426245  $135437.24 $13662232  $137817.76  $139,023.67
Utilidad Bruta $000  $53700.76  $91,998.23 $13857460  $19517051  $263892.14

29% 40% 50% 59% 65%
() GASTOS OPERACIONALES
Gastos Adminsitrativos $000  $44667.02  $43619.70 $43,988.58 $4436069  $44,736.05
Gastos de Venta $0.00 $480.00 $484.20 $488.4 $492.71 $497.02
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $0.00 $45,147.02 $44,103.90 $44,477.02 $44,853.40 $45,233.07
UTILIDAD OPERACIONAL $0.00 $8,553.73 $47,894.33 $94,00758  $150,317.11  $218,659.07
(-)Gastos Financieros $000 8558651  -$3,66267 -$1,385.05 $0.00 $0.00
utilidad antes de participacion a trbajadores $0.00 $2967.22  $44,231.66 $9271253 15031711 $218,659.07
Pago Participacion Trabajadores $0.00 $0.00 -$445,08 -$6,63475  -$13906.88  -$22,547.57
Pago Impuesto a la Renta e imp. $0.00 $0.00 -$554.87 -$8271.32  -$17337.24  -$28,109.30
(=) Utilidad de ejercicio $0.00 $296722  $4323L.70 $77,80647  $119,07299  $168,002.20
(+) Ajustes de Depreciacion $0.00 $1,462.06 $1,462.06 $1,462.06 $1,462.06 $1,462.06
(+) Ajustes por Amortizacion $0.00 $1,413.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
OPERACION $0.00 $5,84228  $44693.77 $7926853  $120535.05  $169,464.27
ACTIVIDADES DE INVERSION
Activos Fijos $7.852.86 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Capital de Trabajo $29,657.90 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
FLUJO DEACTIVIDADES DE INVERSION $37,510.76 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
Préstamo Bancario $37,510.76
Amortizacion de Capital -$10,461.82  -$12,385.66 -$14,663.28 $0.00 $0.00
F. DEACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO -$1046182  -$12,385.66 -$14,663.28 $0.00 $0.00
(=) FLUJO NETO $0.00 -$461954  §32,308.11 $64,605.25  $120535.05  $169,464.27
FLUJO DEL PRESTAMO -$37,510.76 $11,428.80 $48,356.44 $80,65358  $120535.05  $169464.27
FLUJO DELPROYECTO -$37,510.76 -§4,619.54 $32,308.11 $64,605.25  $120535.05  $169,464.27
FLUJO ACUMULADO -$3751076  -$42,130.30 -$9,822.197 $54,78306  $175318.11  $344,782.38

5.14.6 Evaluacion econémica

La evaluacion econdmica permitird determinar la rentabilidad sobre la inversion
realizada para el proyecto y medir si el impacto econdmico es positivo o negativo,
para este analisis se calcula el Valor Actual Neto o VAN cuyo valor es USD.

160,328.66, con un impacto positivo, por lo tanto, podemos decir que el proyecto es
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factible; asi también la Tasa de Retorno o TIR es otro indicador que establecerd si la
propuesta es rentable, el calculo de esta corresponde al 81%, lo que garantiza que el
rendimiento del proyecto alcanzara para cubrir los gastos, el crédito obtenido, tasa de

interés y también obtendremos ganancias.

Tabla 46:

Rentabilidad del proyecto
Descripcion Indicador
VAN $160,328.66
TIR 81%

En la siguiente tabla describe la tasa de descuento, que analiza la tasa de riesgo
pais con un 9.03%, la tasa de mercado en 7.60% Yy la beta en 1.22%. los datos fueron

obtenidos segun la actividad comercial del presente proyecto.

Tabla 47:

Tasa de descuentos
Descripcion Tasa
tasa de libre riesgo (Rf) 9.03%
tasa de mercado (Rm) 7.60%
beta (b) 1.22%

La siguiente tabla muestra el CAPM que calcula la tasa de retorno apropiada y
requerida para descontar los flujos de efectivo futuros que producira un activo, el
CAPM es de 7.29%, la tasa de interés de préstamo es de 17.00%, y el CPPC costo
promedio ponderado de capital que determina el costo de financiero del capital del

presente proyecto es de 17.00%.

Tabla 48:

Indicadores CAPM Y CPCC del proyecto
Indicador Tasa
Capm modelo de fijacion de precios de activos de capital 7.29%
Tasa de interes prestamo 17.00%

Cppc costo promedio ponderado de capital 17.00%
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5.14.7 Evaluacién financiera
Para evaluar el financiamiento del proyecto se realiza el calculo del Valor Actual
Neto VAN y la Tasa Interna de Retorno TIR, para calcular del VAN, se aplica la

siguiente formula:

VAN =VA - A
Donde:
VA = al Valor actual de los Flujos Netos de Caja
A = al desembolso inicial

Si se tratare de flujos variables entre periodos, la formula a emplear seria la

siguiente:
VA1l VA2 VAn
VAN = —A + et Taenz W

Donde:

VAN = Al Valor actual de los Flujos Netos de Caja de cada periodo

A = Al desembolso inicial
i = Es el tipo de interés a considerar para la valoracion, por lo general, es el

mismo para todos los periodos.
El calculo del Valor Actual Neto (VAN) de la empresa GROWS S.A, considera
los datos proyectado de los flujos netos estimados para cada afio y la inversion

inicial, el resultado del VAN es de USD. 160,328.66, influye el valor de la inversién

por USD. 37,510.76.

Tabla 49:
Flujo neto de caja del proyecto
Saldo Neto 2020 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

-$37,510.76 -$4,619.54 $32,232.44 $63,477.34 $118,170.88 $165,631.18




Tabla 50:

Célculo del VAN del proyecto
N° FNE (1+)~  FNE (1+D"
0 -37,510.76 100% -37,510.76
1 -4,619.54 1.17 -3,948.32
2 32,232.44 1.37 23,546.24
3 63,477.34 1.60 39,633.38
4 118,170.88 1.87 63,061.90
5 165,631.18 2.19 75,546.23
VAN 160,328.66
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La Tasa Interna de Retorno TIR evalla la Gnica tasa de rendimiento por periodo

del proyecto, con la totalidad de los beneficios actualizados son iguales a los

desembolsos expresados en moneda actual. Como sefiala (Paredes, 2008) *“1a TIR

representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria pagar sin perder

dinero, si todos los fondos para el financiamiento de la inversion se tomaran

prestados y el préstamo (principal mas interés acumulado) se pagara con las entradas

en efectivo de la inversion a medida que se vayan produciendo”

Tabla 51:

Calculo de TIR del proyecto
Tasa de descuento VAN
0% $337,381.55
5% $269,155.41
10% $216,175.74
17% $160,328.66
15% $174,494.55
20% $141,309.57
25% $114,599.59
30% $92,885.14
35% $75,068.55
40% $60,325.23
45% $48,028.52
50% $37,697.09
55% $28,957.54
60% $21,517.49
65% $15,146.01
TIR 81%
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El andlisis de la proyeccion de la TIR indica que esta sera del 81%, esto
comprueba que el presente proyecto es altamente rentable, cumpliendo con los
parametros establecidos de costos implicados en el presente estudio, demostrando la
viabilidad de la propuesta es alta.

5.14.8 Relacion beneficio — costo

La relacién beneficio — costo, indicara los beneficios y costos del proyecto para
precisar la viabilidad del mismo, la tasa de descuento proyectada para la empresa
GROWS S.A, es del 17%. La suma de ingresos proyectado para los 5 afios
proyectado es de USD. 735,124.33, los egresos proyectados para los 5 afios son
USD. 587,411.00, el costo — inversion comprende la suma de los egresos y la
inversion del proyecto, el resultado es USD. 624,921.76. Analizando estos
indicadores el resultado de la relacion beneficio — costo es de 1.18 ddlares.

Tabla 52:
Ingresos, Egresos y costo - inversion

Suma de Ingresos $735,124.33
Suma de Egresos $587,411.00
Costos-Inversion $624,921.76
Relacion Beneficio /Costo 1,176346

Tabla 53:

Relacion costo beneficio
ARos Inversion Ingresos Egresos Flujo Caja
0 -$37,510.76  $0.00 $0.00 -$37,510.76
1 $187,963.20 $184,995.98 $2,967.22
2 $227,435.47 $183,203.82 $44,231.66
3 $275,196.92 $182,484.39 $92,712.53
4 $332,988.27 $182,671.16 $150,317.11
5 $402,915.81 $184,256.74 $218,659.07

5.14.9 Tiempo de recuperacion de la inversion

El tiempo de recuperacion de la inversién del proyecto GROWS S.A es de 2.16

que equivale al periodo de Payback, esto se calcul6 considerando el valor absoluto
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que corresponde a USD. 9,897.85 dividido para los USD. 63,477.34 que pertenece al

flujo de caja siguiente més el periodo antes de ganancia.

Tabla 54:

Payback del proyecto
Periodo antes de ganancia 2
Valor absoluto $9,897.85
Flujo de caja siguiente $63,477.34
Periodo de payback 2.16

5.14.10 Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad permitira conocer el impacto del proyecto en las
diversas variables, identificando los tres escenarios del proyecto: el pesimista,
considera el fracaso del proyecto, el esperado, determina los parametros propuestos
de la presente propuesta, y el optimista, indica que hay la posibilidad de obtener mas

alla de lo esperado.

Tabla 55:
Analisis de sensibilidad aplicando el 5%
Pesimista Esperado Optimista
-5% 5%
Precio 39.16 41.22 43.28
Costo variable $29.03
Costo fijos $134,262.45
VAN $135,076.07 $160,328.66 203,353.73
TIR 63% 81% 99%

Para el calculo de los tres escenarios proyectados el porcentaje optimista es del
5% donde el precio considerado es de USD. 43.28, se obtiene un VAN de USD.
203,353.73 y la TIR del 99%. El segundo escenario, el esperado en precio es de
USD41.22 obteniendo un VAN de USD. 160,328.66 y la TIR del 81%, mientras que
el pesimista el porcentaje es de -5% y muestra un precio de USD. 39.16, con un

VAN de USD. 135,076.07 y la TIR del 63%.
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5.15 Importancia

El marketing es una herramienta actualmente utilizada e indispensable en el
mercado, por ello. El presente proyecto en la creacion de una empresa de consultoria
en marketing es importante, porque ayuda al incremento en ventas, en clientes y
procesos del &rea requerida. Aportando con diferentes estrategias y herramientas que
permitan el crecimiento profesional de la empresa. Y asi mismo generara plazas de
trabajo, incentivando a mas jovenes la importancia de comunicar al marketing en las
empresas que aun la desconocen.
5.16 Metas de la propuesta

Una vez implementado el proyecto, se espera lograr la participacion de las
PYMES que intervienen en el estudio de mercado como prospectos clientes, de igual
manera se considera alcanzar la cantidad de ventas proyectas en 5. GROWS S.A
desea alcanzar los objetivos propuestos por el presente proyecto. Satisfaciendo las
necesidades del mercado.
5.17 Finalidad de la propuesta

Tiene como finalidad el presente proyecto, contribuir en la comunicacién a todas
las PYMES de Guayaquil acerca del marketing y que puedan implementarlo
operativamente en la organizacion. El autor aspira que la propuesta realizada sea
efectiva y aceptada frente a los nuevos clientes, que no solo quede documentada para
una previa obtencion de un titulo, sino que sea implementado en el mercado
convirtiéndose en una realidad, para el entorno econémico en la ciudad de Guayaquil

y ser fuente de empleo de muchos profesionales.
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Apéndices A

=Y, UNIVERSIDAD
#SAN GREGORIO

CARRERA DE INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL

INSTRUMENTO: ENCUESTA

Estimados propietarios de microempresas, la presente encuesta es relacionada a la
creacion de una empresa de consultoria especializada en marketing “GROWS S.A”,

con el objetivo de determinar la prefactibilidad y la viabilidad financiera.

Instrucciones:

e Eltipo de encuesta es: Anénima.

e Laencuesta le tomara un aproximado de 10 a 15 minutos.

e Ultilice esfero de color azul o negro.

e Lea detenidamente cada item.

e Marque con una (X) la respuesta que considera apropiada.

e Elija una sola alternativa por pregunta.

e No se permite realizar tachones dentro de cada cuadro del cuestionario.
e Sitiene cualquier tipo de duda, preguntar al aplicador de la encuesta.

e Al culminar la encuesta, no olvide entregarsela al aplicador.

Atentamente,

Nelson Felix Villalta Ortega.

Fecha:




INGENIERIA EN GESTION EMPRESARIAL
TEMA: ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD PARA LA CREACION

DE LA EMPRESA “GROWS S.A.” ESPECIALIZADA EN CONSULTORIA

EN MARKETING EN LA CIUDAD DE GUAYAQUIL.

Tipo modelo de negocio.

1.

Producto [__| Servicio [__]

¢Usted cuenta con un departamento especializado en marketing para

comunicar sus productos al mercado?
si [] No [ ]

1.a) ¢Cual es su presupuesto que destinaria para una publicidad mensual?

$0 - $500 1

$501 — 10000 —

1.b) ¢Qué estrategia de publicidad utiliza en la empresa para comunicar sus
productos?

ATL [ ] oTL []

BTL [

¢Usted alguna vez ha contratado los servicios de un especialista en
marketing?

si ] No [_]

3. ¢Usted cdmo califica la comunicacion empresarial de su modelo de negocio?

Excelente  []
Muy bueno [_]
Bueno —
Malo |:|

Pésimo 1



4. ;Cree usted que la empresa destinaria a invertir en los servicios de

consultoria en marketing?

Definitivamente si [_]
Probablementesi []
Indeciso [
Probablemente no [}
Definitivamente no [__J
5. ¢Qué presupuesto estimaria para contratar los servicios profesionales de un

consultor en marketing?

$250-$300 [
$3550 - $450 [
$500 - $600 [

6. ¢Cual de las siguientes estrategias de marketing considera efectivos para dar
a conocer su producto/servicio en el mercado?

ATL (Tv, Radios, Revistas) ]

BTL (Vallas, Volantes, ect.) —

OTL (Redes sociales, paginas web) [_]

7. ¢Considera que una empresa de marketing debe contar con un influenciador
de redes en la empresa?

si [ No ]

8. ¢Qué influenciador considera efectivo para la empresa?

Presentador de variedades en Tv [_]

Radio [

Youtuber 1



9. ¢Considera el marketing digital, neuromarketing, marketing directo como un

factor esencial en su empresa?

Definitivamente si [ Probablemente no [
Probablementesi [ Definitivamente no [
Indeciso ]

10. Como empresario/emprendedor ¢Qué interés le desprende la posibilidad de
que expertos en consultoria de marketing estratégico le realicen un diagndstico
completo y profundo de su negocio, definiéndole unas lineas de actuacion para

mejorar su posicionamiento en el mercado?

Muy interesante [_] Poco interesante [__]
Interesante [__] Nada interés [
Indeciso [

Agradecimiento.

Gracias por contestar la encuesta, su participacion es muy importante para
“GROWS S.A”, esta medird su valiosa percepcion acerca de la necesidad de
crear una empresa consultora en marketing, que ayudara al bienestar de las
empresas en mejoras de nuevas estrategias de marketing.

Villalta Ortega Nelson Felix

C.C 0924262447



Apéndice B

— E UNIVERSIDAD
/%Vx_»\l\l GREGORIO

INSTRUMENTO: ENTREVISTA

Datos Informativos

Nombre del entrevistado: Cargo:

Nombre de la empresa:

Nombre del entrevistador:

Fecha:

Lugar:

Horario de inicio:

Horario de finalizacion:




1 ¢Qué tipos de empresas bajo su experiencia, solicitan sus servicios de asesorias

en marketing?
2 ¢Cudl es su percepcion sobre la situacion actual de la consultoria en Ecuador?
3 Sialguien desea ingresar al mundo de la consultoria ¢Qué se deberia realizar para

suplir de manera eficiente las expectativas de futuros clientes?

4 ;Seguln su opinion, cree usted que esta aumentado o disminuyendo las empresas

consultoras en el Ecuador?

5 ¢Enrelacion a su competencia cual es su opinién sobre el precio ofrecido en las

asesorias?

6 ¢Bajo su criterio, que impacto tiene su consultoria en el mercado?

7 Una buena oportunidad en el campo del marketing para las Pymes en 2019. ;Qué
recomendarias?

8 ¢Tiene usted? Una estructura claramente definida de responsabilidades,
estructuras jerarquica y funciones laborales?

9 (En laactualidad el marketing en las empresas es muy importante, segun su

opinion cree que las empresas deberian tener diversas estrategias de marketing?

10 ¢Qué le llevo a implementar una empresa de consultoria en marketing?

Nelson Felix Villalta Ortega
c.c. 0924262447



CONTRATO DE ARRENDAMIENTO

Conste por el presente documento el Contrato de arrendamiento que se otorga de
conformidad con las siguientes clausulas y especificaciones:

CLAUSULA PRIMERA: INTERVINIENTES. - Suscriben el presente Contrato de
Arrendamiento las siguientes personas:

UNO.UNO. - Por una parte, en calidad de ARRENDADOR, representado por el doctor
Manuel Roberto Tolozano Benites, en su calidad de propietario, conforme acredita con el
nombramiento que se adjunta como documento habilitante de este Contrato; v,

UNO.DOS. - Por otra parte, la Compafila GROWS S.A, debidamente representada por el
sefior Tnlg. Nelson Felix Villalta Ortega, en su calidad de Gerente Comercial, conforme
acredita con el nombramiento que se adjunta como documento habilitante de este Contrato,
parte a la cual se la denominara en el Contrato como la ARRENDATARIA.

CLAUSULA SEGUNDA: ANTECEDENTES. -

DOS. UNO. - LA ARRENDATARIA ha manifestado su intencion de arrendar el
establecimiento dentro del inmueble referido anteriormente para destinarlo exclusivamente
para servicios profesionales de consultoria, dirigido al pablico en General.

DOS. DOS. - Entiendase como arrendamiento el goce del espacio ubicado en el edificio
The Point 604 - para la actividad comercial de servicio y que es permitido por la Ley.

CLAUSULA TERCERA: OBJETO DEL CONTRATO. -

Con los antecedentes expuestos el Doctor Manuel Roberto Tolozano Benites, da en
arrendamiento a favor de la Compafiia GROWS S.A, el apartamento 604- piso 6, el mismo

que esta dotada de sistema de climatizacidn, detector de humo.



CLAUSULA CUARTA: CANON DE ARRENDAMIENTO: El canon de arrendamiento
pactado por las partes asciende a la cantidad de MIL DOSCIENTOS DOLARES DE LOS
ESTADOS UNIDOS DE AMERICA (U.S.1.200) MAS IVA, el mismo que sera cancelado los

primeros cinco dias de cada mes.

CLAUSULA QUINTA: REPARACIONES. - La ARRENDATARIA no podra modificar total
o parcialmente el inmueble arrendado sin autorizacion escrita por parte del ARRENDADOR.
Las partes acuerdan que cualquier mejora que no pueda ser retirada sin causar detrimento o
afectar a la unidad quedara en beneficio del ARRENDADOR, sin derecho a indemnizacion
alguna, salvo que el ARRENDADOR solicite su retiro, cuyo costo sera asumido por la

ARRENDATARIA.

CLAUSULA SEXTA: OBLIGACIONES DE LA ARRENDATARIA. - Ademas de las
obligaciones establecidas en las otras clausulas del presente contrato y las indicadas en la Ley,
la ARRENDATARIA se obliga a lo siguiente:

a) Conservar el inmueble con el mayor cuidado y diligencia;

b) Realizar a su costo las reparaciones de cualquier dafio que se podria ocasionar por parte
de las personas que concurran al evento;

c) Pago de mantenimiento, en caso de adveraciones del sistema de climatizacion y detector
de humo;

d) Restituir el bien arrendado, luego de que se cumpla el plazo pactado en este contrato, en
las mismas condiciones en las que fue entregado

CLAUSULA SEPTIMA: TERMINACION DEL CONTRATO. - El presente contrato
terminara:

ONCE. UNO. - Por cumplimiento del plazo convenido.



ONCE. DOS. - Por mutuo acuerdo entre las partes.

ONCE. TRES. - Por decision unilateral del ARRENDADOR

ONCE. CUATRO. - Por incumplimiento de cualquiera de los términos del presente
contrato.

CLAUSULA OCTAVA: CONTROVERSIAS. - La ARRENDATARIA declara que
renuncia expresamente a cualquier accion, reclamacion o devolucion en caso de que el canon
de arrendamiento o sus reajustes sea superior a los limites impuestos en la Ley de Inquilinato
y en la oficina de Catastro del Municipio. Las partes renuncian domicilio y declaran que toda
controversia, discrepancia o diferencia derivada de este contrato, o que guarde relacion directa
o0 indirecta con éste, 0 con su cumplimiento y ejecucion, sera resuelta definitivamente, en un
Laudo inapelable, por un Tribunal de Arbitraje que se integrara y funcionara de acuerdo con la
Ley de Arbitraje y Mediacion vigente en Ecuador, y el Reglamento para el funcionamiento del
Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de Comercio de Guayaquil. La sede sera
Guayaquil, y el espafiol el idioma del proceso. Todo el proceso arbitral serd
CONFIDENCIAL. El Tribunal de Arbitraje a cuya resolucion en DERECHO se someten las
partes, estard conformado por TRES arbitros, de los cuales cada parte nombrara un arbitro, y
el tercero, que presidira el Tribunal, sera sorteado de la Lista de Arbitros del mencionado
Centro de Arbitraje, por el Director de dicho Centro.

Para constancia y en sefial de aceptacion, las partes suscriben tres ejemplares de igual tenor
y valor en el canton Guayaquil, a los --------------- dias del mes de ----------- del dos mil

dieciocho. -



Dr. Manuel Roberto Tolozano Benites

C.C. No. 090996579-0

Tnlg. Nelson Felix Villalta Ortega

C.C. No. 0924262447

CONTRATO DE TRABAJO INDEFINIDO CON PERIODO DE PRUEBA

En la ciudad de Guayaquil, Al Primer dia del mes de febrero del afio 2020,
comparecen, por una parte, GROWS S.A, a través de su representante legal el Tnlg.
NELSON FELIX VILLALTA ORTEGA, portador de la cedula de ciudadania N°
0924262447 en calidad de EMPLEADOR; y por otra parte, el
SR(2)eeuuieneenernneeneenenennns , portador de la cédula de ciudadania N°.......... en calidad de
TRABAJADOR. Los comparecientes son ecuatorianos, domiciliados en la ciudad de
Guayaquil y capaces para contratar, quienes libre y voluntariamente convienen en
celebrar este CONTRATO DE TRABAJO A PLAZO INDEFINIDO con sujecion a las

declaraciones y estipulaciones contenidas en las siguientes clausulas:

Al EMPLEADOR y TRABAJADOR en adelante se lo denominara conjuntamente
como “Partes” ¢ individualmente como “Parte”.
PRIMERA. - ANTECEDENTES:

EI EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades y desarrollo de las tareas
propias de su actividad necesita contratar los servicios laborales de un SECRETARIA
ADMINISTRATIVA.

SEGUNDA. - OBJETO DEL CONTRATO:



El EMPLEADOR para el cumplimiento de sus actividades contrata al
TRABAJADOR en calidad de SECRETARIA ADMINISTRATIVA. Revisados los
antecedentes del SR(a). ............... éste declara tener los conocimientos necesarios
para el desempefio del cargo indicado, por lo que en base a las consideraciones
anteriores y por lo expresado en los numerales siguientes, E| EMPLEADOR vy el
TRABAJADOR proceden a celebrar el presente Contrato de Trabajo.

TERCERA. - JORNADA Y HORARIO DE TRABAJO:

EL TRABAJADOR cumplira sus labores en la jornada ordinaria maxima, establecida
en el articulo 47 del Cddigo de Trabajo, de lunes a viernes en el horario de 08:00 hasta
las 17:00, con descanso de una hora de almuerzo, de acuerdo al articulo 57 del mismo
cuerpo legal, el mismo que declara conocerlo y aceptarlo.

Las Partes podran convenir que el TRABAJADOR labore tiempo extraordinario y
suplementario cuando las circunstancias lo ameriten, para lo cual se aplicara las

disposiciones establecidas en el articulo 55 de este mismo Cadigo.

El horario de labores podra ser modificado por el empleador cuando lo estime
conveniente y acorde a las necesidades y a las actividades de la empresa, siempre y
cuando dichos cambios sean comunicados con la debida anticipacion, conforme el

articulo 63 del Cddigo del Trabajo.

Los sabados y domingos seran dias de descanso forzoso, segun lo establece el

articulo 50 del Cddigo de la materia.
CUARTA. - REMUNERACION:

El Empleador, de acuerdo a los articulos 80 y 83 del Codigo de Trabajo, cancelara
por concepto de remuneracién a favor del trabajador la suma de CUATROCIENTOS
CUARENTA CON 40/100 DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA
(USD 404.40).

Ademas, el Empleador cancelara los demas beneficios sociales establecidos en los
articulos 97, 111 y 113 del Codigo de Trabajo, conforme el Acuerdo Ministerial No.
0046 del Ministerio de Relaciones Laborales. Asimismo, el Empleador reconocera los

recargos correspondientes por concepto de horas suplementarias o extraordinarias, de



acuerdo a los articulos 49 y 55 del Codigo de Trabajo, siempre que hayan sido

autorizados previamente y por escrito.

QUINTA. - PLAZO DEL CONTRATO:

El presente contrato, conforme el articulo 14 del Codigo de Trabajo, es de plazo
indefinido. De conformidad con el articulo 15 de la misma ley, las partes acuerdan un
periodo de prueba de noventa dias contados desde la fecha de su suscripcién, dentro de
la cual cualquiera de las partes podra darlo por terminado libremente sin necesidad de
ningun aviso previo y sin indemnizacion. Una vez vencido el periodo de prueba sin que
ninguna de las partes haya manifestado su voluntad de terminar la relacion laboral, el
contrato se entendera de plazo indefinido.

Este contrato podra terminar por las causales establecidas en el Art. 169 del Codigo
de Trabajo en cuanto sean aplicables para este tipo de contrato.

SEXTA. - LUGAR DE TRABAJO:

EI TRABAJADOR desemperiara las funciones para las cuales ha sido contratado en
las instalaciones ubicadas en Av. Numa Pompilio Llona- Puerto Santa Edificio The

Point, en la ciudad de Guayaquil, provincia del Guayas.

SEPTIMA. - OBLIGACIONES DE LOS TRABAJADORES Y
EMPLEADORES:

En lo que respecta a las obligaciones, derechos y prohibiciones del empleador y
trabajador, estos se sujetan estrictamente a lo dispuesto en el Codigo de Trabajo en su
Capitulo IV “De las obligaciones del Empleador y del Trabajador”, a mas de las

estipuladas en este contrato y a lo que dispone el Reglamento Interno de la empresa.
OCTAVA. - LEGISLACION APLICABLE:
En todo lo no previsto en este Contrato, las partes se sujetan al Codigo del Trabajo.

ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD: EL trabajador se compromete a guardar
confidencialidad en todo lo relacionado con su trabajo seran de propiedad del GROWS

S.A La inobservancia de lo estipulado sera causa suficiente para dar por terminado el



contrato de trabajo conforme lo determina el articulo 310 del Cédigo del Trabajo”, a
mas de las estipuladas en este contrato y a lo que dispone el Reglamento Interno de la

empresa.
NOVENA. - JURISDICCION Y COMPETENCIA:

En caso de suscitarse discrepancias en la interpretacion, cumplimiento y ejecucion
del presente Contrato y cuando no fuere posible llegar a un acuerdo entre las Partes,
estas se someteran a los jueces competentes del lugar en que este contrato ha sido

celebrado, asi como al procedimiento oral determinados por la Ley.

DECIMA. - SUSCRIPCION:

Las partes se ratifican en todas y cada una de las clausulas precedentes y para
constancia y plena validez de lo estipulado, firman este contrato en original y dos

ejemplares de igual tenor y valor.

Suscrito en la ciudad de Guayaquil, Al Primer dia del mes de febrero del afio 2020

EL EMPLEADOR EL TRABAJADOR

TNLG. NELSON FELIX VILLALTA ORTEGA
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