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RESUMEN

Por lo que se refiere a la presente propuesta de investigacion fue basada en los
problemas que presentan los emprendedores milagrefios al momento de buscar
recursos o herramientas que ayuden a repotenciar o desarrollar su proyecto. El trabajo
de investigacion se desarroll6 en un tiempo promedio de 4 meses, a través de métodos
de investigacion que permitieron analizar, definir y evaluar el mercado y el sector en
el cual se encuentra la propuesta. Dichos métodos determinaron que el 98% del
mercado meta estaria dispuesto a adquirir los servicios que brindaria el centro en la

ciudad de Milagro.

También se desarrollé un plan de marketing mediante el anlisis de las cuatro
p’s donde se determinaron estrategias que implementara al centro posicionarse en el
mercado y ofertar sus servicios al consumidor; para ofrecer un servicio de calidad se
elaboré procesos operativos basados en ejes enfocados en el modelo de negocio. Para
concluir con la evaluacién de esta propuesta se desarroll6 el estudio financiero que da
como resultado un VAN positivo de $196.341,84, una TIR del 68.27%, teniendo en
cuenta una TMAR del 9.83%, estos resultados obtenidos demuestran que la propuesta

presentada es atractiva para posibles inversionistas.

Palabras Claves: Emprendimiento, proyectos, ecosistema emprendedor,

inversionistas, rondas de negocios, capital semilla.
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ABSTRACT

As regards the present research proposal, it was based on the problems
presented by Milagro entrepreneurs when seeking resources or tools that help to
repower or develop their project. The research work was carried out in an average time
of 4 months, through research methods that allowed to analyze, define and evaluate
the market and the sector in which the proposal is. These methods determined that
98% of the market would be willing to acquire the services that the center would

provide in the city of Milagro.

A marketing plan was also created by analyzing the four p’s where was
determined the strategies that will allow to the center take a market positioning and
offer their services to the consumer; To offer a quality service, we elaborated
operational processes focused on the business model. To conclude with the evaluation
of this proposal you will see the financial study that results in a positive NVP
$196.341,84, an IRR of 68,27%, taking into account a TMAR of 9,83%, was
developed, these results show that the proposal presented is attractive to potential

investors.

Keywords: Entrepreneurship, startup, investors, coaching, business

roundtables, seed capital.
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INTRODUCCION

Los centros de desarrollo empresariales facilitan el vinculo del emprendedor con los
demas actores del ecosistema emprendedor, por tales se motivos en la ciudad de Milagro se
busca implementar esta propuesta que permitird a los emprendedores milagrefios usar los
recursos o herramientas que brindan algunas entidades publicas o privadas. Milagro es una
ciudad agroindustrial no explotada al 100%, ya que los recursos que posee son limitantes, cabe
recalcar que dentro de este cantdn se encuentran ubicadas dos universidades publicas y aun asi
los recursos son escasos. La educacién en innovacion y emprendimiento no tiene incidencia en
los milagrefios, no existe entes que puedan vincular los recursos del gobierno y de compafiias
multinacionales que se enfocan en estdn &reas e inyectan capital para proyectos; y las
instituciones educativas no son suficientes para impulsar el desarrollo econémico de la ciudad.
La innovacidén adn no llega a esta tierra y el emprendimiento es solo el sinénimo de la actividad
comercial de compra y venta, causando una elevada competencia y guerra entre los
emprendedores, que en su mayoria son informales porque la tendencia del origen de estos
emprendimientos 0 negocios es por necesidad econdémica.

Es por esto que la presente propuesta busca solucionar los dolores del mercado
milagrefios, combatiendo estos males por medio de actividades que permitiran al emprendedor
vincularse con los principales actores del ecosistema para poder desarrollar o re-potenciar su
emprendimiento. Para obtener los resultados de la investigacion se realizaron varias actividades
en relacion al estudio de mercado a través de encuestas y entrevista, la investigacion realizada
en el plan operativo y financiero permitieron determinar la viabilidad y sostenibilidad del
proyecto, con el fin de buscar mejorar la economia de la ciudad, creando plazas de empleo para
los milagrefios y cumpliendo con los principales ejes del plan nacional de Toda una Vida que

se enfoca en los derechos y bienestar de la sociedad.



CAPITULO 1

DESCRIPCION DE LA
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CAPITULO 1
1. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION
1.1. Tema - Titulo

Propuesta para la creacion de un Centro de Desarrollo Empresarial en la ciudad de
Milagro.

1.2. Justificacion

El presente trabajo de titulacion tiene el proposito de analizar el ecosistema
emprendedor Yy la situacidn actual econdmica en la que se encuentra el canton Milagro; para
determinar la factibilidad de implementar un Centro de Desarrollo Empresarial dentro de la
ciudad, basado en una economia colaborativa trabajando en conjunto con entes del sector
privado y publico.

Por medio de este proyecto se busca atraer inversion extranjera y nacional dirigida al
sector industrial, agricola y tecnoldgico, con el fin de abrir nuevas oportunidades de negocio y
motivar a los jovenes milagrefios a desarrollar proyectos innovadores y sostenibles.
Promoviendo una cultura colaborativa y formando comunidades que impulsen el
emprendimiento y el desarrollo econémico de la ciudad en beneficio a las necesidades latente
que viven los milagrefios.

El desarrollo de esta propuesta permitira emplear todos los conocimientos adquirido
durante el tiempo de estudio en las diferentes areas académicas que ofrece la carrera de
Emprendimiento de la Universidad Catdlica Santiago de Guayaquil, utilizando herramientas
que permitan determinar la factibilidad de esta propuesta de negocio en la ciudad de Milagro.

1.3. Planteamiento y Delimitacion del Tema u Objeto de Estudio

El estudio de la investigacion para la creacion de un centro de Desarrollo Empresarial
se realizard en la ciudad de Milagro. Segun las actividades comerciales y los servicios que
brindara el centro, la investigacion también estara enfocada en espacios para dictar talleres,
workshops, rondas de negocios, ponencias, etc., como lo son centros de emprendimiento,
universidades y salones para eventos en hoteles o edificios.

El Centro de Desarrollo Empresarial resolvera el problema que tienen los
emprendedores al momento de buscar apoyo financiero y estratégicos para poder emprender en
sus ideas de negocio. Asi también promoveremos el vinculo entre los angeles inversionista que
se encuentran en la basqueda de proyectos sostenibles y escalables, a través de una economia

colaborativa.



Por la tanto se procederd arrendar un local para ofrecer la debida asistencia a los
emprendedores y actores del ecosistema, de esta forma se puede llevar el correspondiente
seguimiento y acompariamiento de estos; facilitando los procesos de vinculacion entre los
actores del ecosistema emprendedor.

El espacio a remodelar, se encuentra ubicado en las calles 05 de junio y Eloy Alfaro,
este espacio sera arrendado para que puedan realizar todas las funciones y actividades del
centro.

Por otra parte, en el presente trabajo se elaborara la descripcion de idea de negocio y la
investigacion de mercado que determinara la aceptacion de la propuesta por el segmento
establecido, se identificard los principales competidores y estrategias que se aplican en la
actualidad, asimismo la evaluacion financiera mediante el analisis del estudio técnico que

determinaran la factibilidad del proyecto.

1.4. Contextualizacion del Tema u Objeto de Estudio
El desarrollo de la investigacion se alinea al eje nimero dos, llamado “Economia al
servicio de la sociedad” del Plan Nacional de Desarrollo. Toda una Vida (2017), este eje se
enfoca en una economia social y solidaria, por eso la politica 5.6 del objetivo cinco de dicho
eje recalca lo siguiente:
Promover la investigacidn, la formacidn, la capacitacion, el desarrollo y la transferencia
tecnoldgica, la innovacion y el emprendimiento, la proteccion de la propiedad
intelectual, para impulsar el cambio de la matriz productiva mediante la vinculacion

entre el sector publico, productivo y las universidades. (SENPLADES, 2017, p. 83)

Esta politica y demas intervenciones emblematicas del eje aportaran a la factibilidad de
la propuesta y ayudaran a promover una economia colaborativa con las entidades puablicas,
privada y universidades en beneficio a la sociedad milagrefia, pues este plan es un instrumento
al que se sujeta el Estado central y los Gobiernos Auténomos Descentralizados.

También se consideran las integraciones del dominio de Economia para el desarrollo
social y empresarial para las lineas de investigacion que tendra este proyecto segln el Sistema
de Investigacion y Desarrollo de la Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, este
dominio permitird evaluar la propuesta desde multiples dimensiones del conocimiento que
integran diversas areas y contextos aportando a la transformacién de la sociedad. (SINDE,
2013)



1.5. Objetivos de la Investigacion
1.5.1. Objetivo General
Evaluar la viabilidad y factibilidad de la creacion de un Centro de Desarrollo
Empresarial en la ciudad de Milagro.
1.5.2. Objetivos Especificos
e Determinar la aceptacion del mercado de un centro de desarrollo empresarial en
la ciudad de Milagro.
e Analizar la industria de servicios para empresas de apoyo en la ciudad de
Milagro.
e Delimitar la ruta de trabajo y el plan operativo, para segmentar las lineas de
servicios a los dos perfiles de mercado.
o Determinar la rentabilidad y sostenibilidad de la inversion, para establecer las
lineas de ingresos de la propuesta.

1.6. Determinacion del Método de Investigacidon y Técnica de Recogida y Andlisis de la
Informacion.

Los siguientes autores Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio
(2014) determinan que: “La investigacion es muy Util para crear nuevos sistemas y productos;
resolver problemas econdmicos y sociales; ubicar mercados; disefiar soluciones y hasta para
evaluar si hemos hecho algo correctamente o no” (p. XXIV). Para la realizacion de la
investigacion de este proyecto se usara el estudio exploratorio, este se emplea cuando el tema
es poco estudiado o novedoso, es decir es un viaje a un sitio desconocido. EI método
exploratorio se realiza cuando el objetivo es examinar un tema o problema de cual nosotros no
dominamos o tenemos dudas, donde existen ideas vagamente relacionadas con el problema del
estudio. (Hénandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

Ademas, se trabajara con dos enfoques de la investigacion, mencionados a continuacion:

e Enfoque cualitativo: Utiliza la recoleccion y analisis de los datos para afinar
las preguntas de investigacion o revelar nuevas interrogantes en el proceso de
interpretacion.

e Enfoque cuantitativo: Utiliza la recoleccidn de datos para probar hipétesis con
base en la medicion numérica y el analisis estadistico, con el fin establecer
pautas de comportamiento y probar teorias. (Hénandez, Fernandez, & Baptista,
2014)



La recoleccion de los datos, se realizara por medio de encuestas y entrevistas a la
comunidad emprendedora y a los gestores o inversionistas del ecosistema emprendedor e
innovacion, hay que mencionar, que el estudio sera realizado en el canton Milagro y en algunas
ciudades principales del pais porgue se cuenta con perfiles de mercado.

1.7. Planteamiento del Problema

El origen de esta investigacion nace de los dolores latentes en el mercado milagrefio,
debido a su poca influencia en las areas de emprendimiento e innovacién. Los recursos que
cuentan los emprendedores milagrefios son escasos, cuentan con infraestructura fisica pero los
recursos intangibles no hay.

También se quiere identificar la dificultades que tienen los inversionistas al momento
de inyectar capital semilla en proyectos, uno de los factores por lo que no invierten en proyectos
nacionales, es la poca comunicacion que existe entre el emprendedor e inversionistas; para los
inversionista realizar rondas de negocio, convocatorias y programas para dar acompafiamiento
0 seguimiento a los emprendedores es una labor tediosa, es por eso que esta propuesta busca
realizar un vinculo entre el emprendedor y el inversionista para facilitar su financiamiento y
desarrollo de los proyectos.

La problematica existente es la cultura del capital de riesgo en Ecuador, porque ain no
se encuentra desarrollado por completo, asi lo menciona Camilo Pinzén en una entrevista
realizada por el diario El Telégrafo (2018). Los inversionistas estan acostumbrados a inyectar
su capital en bienes raices en renta fija y baja, a pesar que la probabilidad de perdida es alta,
pero, también existe una alta probabilidad de ganar dinero (Miera, 2018); ya que es una forma
mas rapida de acceder sin tantos procesos legales, ni con altas tasas de impuestos.

En Ecuador existen tres clubs de inversores que apoyan a los emprendedores
ecuatorianos (Startups & Ventures y Angeles EC y 593 Capital Partners), pero esto no es
suficiente porque el ticket del pais es muy bajo se encuentra en $50 mil a $200 mil; lo que
provoca que la tasa inversion sea baja y se encuentre alrededor del 2% al 3% de los que logran
concretar una inversion.

Esta propuesta no solo busca vincular al emprendedores con el inversionista sino
también impulsar la actividad econdmica de la ciudad de Milagro, siendo una ciudad reconocida
por ser la tierradulce de la provincia del Guayas, uno de sus principales ejes es la agro-industria,
actualmente se ha convertido en zona industrial donde grandes empresas empezaron asentarse
como lo es el caso de ADELCA, el canton es considerado como una zona activamente agricola
y comercial, la llegada de empresas industriales ha generado fuentes de empleo para los

habitantes del canton una consecuencia positiva, pero, Milagro no solo debe forjar obreros sino
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también debe forjar milagrefios profesionales altamente capacitados que puedan estar en
constante formacion para el desarrollo de proyectos que beneficien al canton; trabajando de
mano con la tecnologia y educacion para construir economias escalables y colaborativas.
(Santillan, Toalombo, Nufiez, Rocafuerte, & Torres, 2016)

Con respecto a lo ante mencionado se plantea difundir una cultura colaborativa entres
entidades puablicas, privadas y universidades para poder trabajar en conjunto por el desarrollo
de la ciudad, promoviendo un desarrollo sostenible y escalable.

1.8. Fundamentacion Tedrica del Proyecto
1.8.1.Marco Referencial

Los centros de desarrollo empresarial (CDE) no solo es un programa o iniciativa por
parte de los gobiernos, es un componente principal de las politicas de apoyo para las empresas
micro, pequefias y medianas (MIPYMES), esto ha sido desarrollado a partir de la segunda mitad
de la década de 1980, por numerosas instituciones de fomento productivo en el mundo (Dini,
2019), esto quiere decir que el apoyo para el emprendimiento e innovacién siempre ha sido
parte de las politicas y los planes de gobierno a nivel mundial, no es una tendencia 0 moda
como se dice en la actualidad.

Las siguientes redes de inversionistas se tomaradn como referencias principales: Red
Ecuatoriana de Inversionistas Angel (Angeles EC) y 593 Capital Partners (593 CP).

Angeles EC.

La Red Ecuatoriana de Inversionistas Angeles Ec. empez6 a funcionar en 2015 con el
objetivo de impulsar el acceso al financiamiento para los emprendedores locales. Como red, su
principal objetivo es conectarlos y capitalizar las oportunidades de negocios a través de la
disminucion de los riesgos inherentes a un proceso de inversion, compatibilizando los intereses
y objetivos de ambas partes.

Este ente, financiado por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y la ESPAE, ha
registrado hasta julio de este afio 143 emprendimientos -la mayoria vinculados al sector
servicios- y cuenta con 20 inversionistas interesados. Angeles Ec busca ser ese vinculo entre
ambas partes para que mas negocios puedan acceder a financiamiento formal y logren
crecimiento y generacion de empleo. (ESPAE, 2018)

593 Capital Partners

593 Capital Partners es un fondo "seed" de capital de riesgo especializado en tecnologia.
Trabajamos e invertimos en empresas con potencial de expansion internacional, ubicadas en
Ecuador, que basan su negocio en software. Este fondo invierte en empresas de tecnologia en

la etapa "seed” o "early stage” en Ecuador. Los montos de inversion varian de iniciativa en
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iniciativa, pero generalmente buscamos una participacion minoritaria y traemos décadas de
experiencia para apoyar a la inversion. (Partners, 2015)

También se toma como referencia al Centro Internacional Santander Emprendimiento
(CISE), este centro nacié en 2012 gracias al acuerdo de la Universidad de Cantabria, el
Gobierno de Cantabria y Banco Santander a través de Santander Universidades. En CISE estan
convencidos de que para realizar cambios en la sociedad se necesitan personas emprendedoras
con iniciativa, creatividad, talento e ilusion.

Es por ello que impulsan programas innovadores que incorporan metodologias agiles y
experiencias reales que estimulan la creatividad de las personas. Sus iniciativas promueven una
cultura emprendedora y busca incentivar la innovacion en modelos de negocio ya existentes y
en la generacion de nuevos startups, con el fin Gltimo de contribuir al progreso econémico y
social. (CISE, n.d.)

De acuerdo a las empresas antes mencionados se pretende identificar una estrategia de
diferenciacion, pues la linea de negocio que utilizan resalta el servicio que ofrecen estos centros

a los emprendedores y a los inversionistas.

1.8.2.Marco Tedrico

Para el desarrollo y analisis de la investigacion se toma en cuenta teoria de varios
autores:

Teorias del Emprendimiento e Innovacion

“Todo proceso emprendedor combina tres componentes (idea, capital y emprendedor),
cuando un emprendimiento no es exitoso, siempre se debe a por lo menos una de estas tres
razones, 0 a alguna combinacion entre ellas: el emprendedor no fue bueno, no obtuvo el capital

necesario o el proyecto emprendido era equivocado”. (Freire, 2004)

Luis Alberto Gémez como lo citd en su investigacion una de las teoria del
emprendimiento basada en el anélisis del cambio econdmico de Schumpeter resalta que: Los
emprendedores son los encargados de reformar o revolucionar una idea, se encuentran a cargo
de cosas nuevas, fuera de las actividades rutinarias que todos entienden, y, porque el entorno

se resiste de muchas maneras desde un rechazo a inyectar capital o comprar una idea nueva,



hasta el ataque fisico al hombre que intenta crear nuevas ideas que solucionen necesidades

latentes en el mercado. (Gomez)

Teorias del Modelo de Negocio

Juan Fernando Mérquez (2010) en su articulo de Innovacion en Modelo de Negocios:
La metodologia de Ostelwalder en la practica, por lo que cita la definicion de Ostewalder en su
disertacion doctoral (Ostewwalder, 2014, 15), donde indica:

Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que, mediante un conjunto
de elementos y sus relaciones, permite expresar la [6gica mediante la cual una compafiia
intenta ganar dinero generando y ofreciendo valor a uno o varios segmentos de clientes,
la arquitectura de la firma, su red de aliados para crear, mercadear y entregar este valor,

y el capital relacional para generar fuentes de ingresos rentables y sostenibles. (pag. 31)

Teorias del Capital de Riesgo

Angel Rodriguez (2011) cita en su articulo a Ross, Westerfield y Jordan (2007) que
hablan sobre el efecto del apalancamiento financiero en los proyectos mencionando lo
siguiente:

La estructura de capital es la mezcla de deuda y patrimonio usada por una
empresa para financiar sus operaciones. En este marco de ideas, a continuacion, y de
manera expositiva se muestra el efecto del apalancamiento financiero para lo cual se
ignorara el efecto de los impuestos.

Adicionalmente, para simplificar los céalculos, se describira el efecto del
apalancamiento financiero sobre medidas contables como utilidad por accion (EPS) y
retorno sobre patrimonio (ROE). Si bien estas medidas no representan beneficio

econdmico, las conclusiones serian las mismas, si empleamos flujos de caja. (pag. 190)

También Grado (2011) cita a Brealy y Myers (2003) que opinan sobre:

El costo de capital de la firma se define como la rentabilidad esperada de un
portafolio de todos los titulos actuales de la firma. El costo de capital también es
considerado un costo de oportunidad, dado que consiste en el mejor rendimiento esperado
que se ofrece en el mercado por una inversion de riesgo y vencimiento comparables al

flujo de efectivo que se descuenta. En este sentido, el rendimiento del inversionista se
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considera sobre la base de una inversion alternativa de riesgo y vencimiento equivalentes

cuando el inversionista acepta una nueva inversion. (pag. 189)

1.8.3.Marco Conceptual

Emprendimiento: EI emprendimiento suele ser un proyecto que se desarrolla con
esfuerzo y haciendo frente a diversas dificultades, con la resolucién de llegar a un

determinado punto.

Startup: empresa emergente, compafiia emergente, compafiia de arranque, compafiia
incipiente y startup se utilizan en el mundo empresarial aplicados a empresas que
buscan arrancar, emprender 0 montar un nuevo negocio, y aluden a ideas de negocios
que estan empezando o estan en construccion, y generalmente se trata de empresas

emergentes apoyadas en la tecnologia.

Formacion continua: es una modalidad formativa compuesta por actividades y
programas de aprendizaje de forma tedrica y practica que se suele realizar por medio

de cursos especializados en aquello que se debe aprender.

Coaching: es un método que consiste en acompafiar, instruir o entrenar a una persona
0 a un grupo de ellas, con el objetivo de conseguir cumplir metas o desarrollar

habilidades especificas.

Mentoring: se define como una relacién profesional en la que una persona con
experiencia (el mentor) asiste a otro (el mentorado o mentoree) en el desarrollo de
habilidades y conocimientos especificos que mejoraran el crecimiento profesional y

personal de la persona con menos experiencia.

Workshop: workshop se utilice para nombrar a un evento en el cual los asistentes
pueden formarse sobre un determinado tema de manera intensiva. Adquirir nuevos
conocimientos 0 habilidades es el objetivo final que persiguen alcanzar quienes
apuestan por acudir a un workshop, que, por regla general, no suele durar mas de 4
horas.

Ticket de inversion: se refiere a la inversion que busca la start up, la cantidad minima
que se puede invertir (ticket minimo o0 maximo).
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1.8.4.Marco Logico

La presente tabla representa la evaluacion de los objetivos de la investigacion de esta

propuesta.

Objetivos

Evaluar la viabilidad y factibilidad
de la creacion de un Centro de
Desarrollo Empresarial en la ciudad

de Milagro.

Determinar la aceptacién del
mercado de un centro de desarrollo
empresarial en la ciudad de

Milagro.

Analizar la industria de servicios
para empresas de apoyo en la

ciudad de Milagro.

Definir estrategias de mercadeo
para posicionar el servicio del
centro en el mercado

Determinar la rentabilidad y
sostenibilidad de la inversion, para
establecer las lineas de ingresos de

la propuesta.

Tabla 1: Marco Légico de la propuesta

) Fuentes de
Indicador L
verificacion

Indicadores de ) )
) o Estados Financieros y
financiamiento )
s herramienta de
Anélisis de ] L
] ] investigacion.
marketing mix.

Resultado de

Encuestas y entrevistas.

analisis de datos.

Estadisticas o

estudio de o
Investigacion del

sector, data INEC.

frecuencia de
consumo y analisis

de industria.
Anélisis de datos y Encuestas y
evaluacion del segmentacién del
consumidor. consumidor.
Indicadores de

rentabilidad e

inversion: . .
Estados financieros
ROE tad
royectados.
ROA proy
TIR
VAN

Fuente: La investigacion
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Supuestos

Se espera que los
datos de encuestas,
entrevistas y estados
financieros cumplan
los objetivos.

Se espera que los
resultados sean del
mas del 50% de
aceptacion por parte

del mercado.

Se espera que los
resultados del
analisis sean

atractivos.

Se espera obtener
data suficiente para
desarrollar las
estrategias del perfil

del consumidor.

Se espera indicadores
de rentabilidad e

inversion positivos.



1.9. Formulacién de la hipdtesis y-o de las preguntas de la investigacion de las cuales

se estableceran los objetivos.

Preguntas de la investigacion:

1.10.

N

@ |

10
11
12
13

¢La creacion de un Centro de Desarrollo Empresarial es sostenible y rentable en

¢El' modelo de negocio es viable y factible en la ciudad de Milagro?

¢La propuesta posee un modelo de ingresos adecuado para generar utilidad?

¢La industria de servicios de apoyo para empresas es atractiva en el mercado?

¢(Qué tipo de estrategia de marketing se deberia implementar en el

posicionamiento del servicio en el mercado?

la ciudad de Milagro?
Cronograma
Task Task Name Duration
Mode
af Desarrollo de |a propuesta 60 days
= Desarrollo de la Investigaddn 20 days
"= Descripcién del negocio 15 days
¢ Entorno Juridico de la empresa 12 days
"= Aditoria de mercado 20 days
= Plan de Marketing 15 days
a, Plan Operativo 10 days
=, Estudio 18 days
Ecocdmica-Financiero-Tributario
% Plan de Contingencia 8 days
= Conclusiones 2 days
= Recomendaciones 2 days
a_ Fuentes y anexos 1 day
% Findel trabajo de titulacion 0 days

Start

Finish

Tue 20/11/18 Wed 23/01/19
Wed 23/01/19 Thu 14/02/19
Thu 14/02/19 Sat 02/03/19
Mon 13/05/19 Sat 25/05/19
Sat 25/05/19 Sun 16/06/19
Sun 16/06/19 Tue 02/07/19
Tue 02/07/19 Sat 13/07/19
Sat 13/07/19 Thu 01/08/19

Thu 01/08/19 Sat 10/08/19
Sat 10/08/19 Mon 12/08/19
Mon 12/08/19 Wed 14/08/19
Wed 14/08/19 Thu 15/08/19
Thu 15/08/19 Thu 15/08/19

Qw2009 Q2,209

bois
(Nov | Dec | Jan | Feb | Mar _Apr  May  jun
—_—

=
T

Gréfico 1: Cronograma de actividades

Fuente: Elaborado por Autora
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CAPITULO 2

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO
2.1. Analisis de la Oportunidad

La cultura capital de riesgo en el Ecuador se encuentra desarrollandose, actualmente
existen pocas redes o espacios donde los emprendedores pueden encontrar el apoyo de
inversionista angeles para el desarrollo de sus iniciativas o proyectos. También existen
inversionistas angeles que actdan solos y que prefieren vincularse con los emprendedores bajo
perfil (Maldonado, n.d.). Por lo que el gobierno propuso un Convenio Bilateral de Inversion,
este es un “instrumento que dota de mayor seguridad juridica y previsibilidad para el
inversionista y permite de una manera balanceada, preservar la capacidad reguladora del Estado
para legislar en beneficio al bienestar general”. (Ministerio de Relaciones Exteriores y
movilidad Humana, 2018)

De esta forma el gobierno promueve a entidades publicas y privadas de nacionalidad
extranjera o local, para invertir e impulsar el desarrollo del pais, estos incentivos corresponden
a porcentajes de exoneraciones, leyes de respaldo para inversionistas, etc., lo cual permitiran
que emprendedores puedan desarrollar proyectos con enfoque tecnolédgico y en las principales

actividades econdémicas del pais.

2.1.1.Descripcion de la Idea de Negocio

Sobre los servicios que ofrecera la propuesta cubriran la necesidad que presentan los
emprendedores al momento de desarrollar los proyectos, se vinculara al emprendedor con los
diferentes actores del ecosistema emprendedor, por medio de diferentes eventos. Los
emprendedores podran acceder al servicio de forma directa y el objetivo del centro es
direccionarlos a un crecimiento potencial de su proyecto mediante la asesoria que estara
cubierta por programas. También ofreceremos al emprendedor acceso a rondas de negocios
donde podran obtener capital semilla para potenciar sus ideas o proyectos. Todos estos servicios
se realizaran en la ciudad de Milagro permitiendo su desarrollo empresarial y econémico,
activando el emprendimiento en la zona.

Actualmente en la ciudad no cuenta con una entidad que apoye al emprendimiento, y
nuestros competidores indirectos se enfocan en las principales ciudades econémicas del pais.
Por eso la propuesta de valor del centro es conectar a emprendedores que se encuentren

ubicados en zonas que no cuentan con un alto desarrollo de empresarial.
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2.1.2. Descripcion del producto o servicio

El Centro de Desarrollo Empresarial Milagro (CDE Milagro) brindara ferias,
programas, de capacitacion y diversas actividades para levantar capital, dirigidos a los
emprendedores milagrefios. Los proyectos de los emprendedores que adquieran el servicio
seran evaluados por expertos y profesionales del &rea para determinar su factibilidad y
viabilidad. Para asegurar la calidad del servicio, se realizaran evaluaciones periddicas para cada
uno de los servicios. Los ingresos del centro seran adquiridos por medio de un canal directo
con el consumidor, como se mencion0 anteriormente los ingresos se resumen a los tickets de
entrada que daran acceso a los eventos y a los programas de formacion para emprendedores.

Las principales actividades del centro se reducen en las alianzas con el sector publico y
privado del pais que se encuentran desarrollando programas de emprendimiento e innovacién
y trabajan baja una cultura de economia colaborativa, segn el modelo de negocio el costo del
servicio se define a los gastos que se incurrirdn en la realizacion de los diferentes eventos que

el centro organice para conectar a los emprendedores.

2.2. Mision, Vision y Valores de la Empresa

Misién

Promover la cultura del emprendimiento y capital de riesgo en la ciudad de Milagro, por
medio de una economia colaborativa.

Vision

Convertirnos en un gestor del ecosistema emprendedor a nivel nacional, aportando
activamente en el desarrollo econémico de la ciudad, por medio de la cultura colaborativa.

Valores

e Compromiso: haces tuyos los objetivos de tu cliente y lo das todo por conseguirlo.

e Calidad: dar a tus clientes el maximo de calidad posibles en los servicios que

ofrecemos.

e Innovacion: Evolucionar y recombinar nuevas ideas para ofrecer nuevos servicios
2.3.  Objetivos de la Empresa
2.3.1. Objetivo General

Convertimos en un gestor del ecosistema emprendedor, dejando una huella en el

mercado de la educacion y emprendimiento.
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2.3.2.

Objetivos Especificos

Promover actividades de caracter cultural, econémico y social que eleven los
conocimientos de los ciudadanos

Participar en los proyectos elaborados por instituciones, entidades sin animo de
lucro, de particulares y de empresas implantadas o con incidencia en la localidad
mediante la incorporacion al capital, la prestacion de asistencia financiera o apoyo
en la gestion.

Disefio y gestion de proyectos financiados con fondos puablicos o privados,
internacionales o nacionales, destinados a los emprendedores en proyectos
innovadores.

Promocionar la imagen, las empresas y los productos de los participantes.
Realizacion, de forma directa o concertada, de programas y actividades de
formacion profesional, de insercion social, laboral y de creacion de empleo en favor
de los milagrefios que permitan la formacién y preparacion para puestos de trabajo,
especialmente de programas de investigacion y aplicacion de las nuevas
tecnologias.

Cooperar con las instituciones y personas que trabajen en el mismo ambito de fines

y objetivos del centro.
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CAPITULO 3

3. ENTORNO JURIDICO DE LA EMPRESA
3.1. Aspecto Societario de la Empresa

3.1.1. Generalidades (Tipo de Empresa)

El centro de desarrollo Empresarial de Milagro, estara regularizada bajo los reglamentos
de Superintendencia de Compafiias, pue se constituird como Compafiia y/o Sociedad Andénima.,
cuya actividad econdmica se ejecutara en la ciudad de Milagro.

Segun el articulo 143 de la ley de Compafiias (2014) detalla:

La compafiia andnima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables,
estd formado por la aportacion de los accionistas que responden unicamente por el monto de
sus acciones. Las sociedades o compafiias civiles andnimas estan sujetas a todas las reglas de
las sociedades o compafiias mercantiles andnimas. (pag. 35)

Al momento de convertirse en una Compafiia Andnima, el centro emitird acciones y asi
inversionistas pueden ayudar al aumento del capital de la compafiia, de esta forma incentivamos
a la inversion en nuestro pais, fomentamos el empleo y dinamizamos la economia; colaborando
con el objetivo de la ley Organica para el fomento productivo, atraccién de inversiones

generacion de empleo y estabilidad y equilibrio fiscal.

3.1.2. Fundacion de la Empresa

El articulo 146 de la ley de Compafiias (2014)indica:

La compafiia se constituira mediante escritura publica que se inscribira en el
Registro Mercantil del cantdn en el que tenga su domicilio principal la compafiia.
La compafiia existird y adquirira personalidad juridica desde el momento de
dicha inscripcién. La compafiia solo podré operar a partir de la obtencion del
Registro Unico de Contribuyentes en el SRI. Todo pacto social que se mantenga
reservado, serd nulo. (pag. 36)

Este es el proceso que debera seguir el centro de desarrollo empresarial, para que pueda
constituir como empresa segun la ley de compaiiias que rige en el pais. Sin embargo, se debe
tener presente los siguientes articulos que mencionan algunos pardmetros a seguir como lo son:
el articulo 149 y 150 que detallan las acciones de los fundadores y como se constituira la
escritura fundacion, de esta forma se conocera los derechos, deberes y obligaciones que tendra

la compaiiia segun la aportacion de los socios y tiempo de vida.
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3.1.3. Capital Social, Acciones y Participaciones

El importe de capital al momento de la constitucion de una compafiia, es la expresion
de nimero de acciones o la particion nominal de las aportaciones de los socios, el cual no podra
ser menor a $800.00, este mismo estara detallo en la escritura de constitucion de la compaiiia.

La aportacion por parte de los socios se dividira de la siguiente forma:

Tabla 2: Distribucién del capital accionista

# Socios %Participacion Monto en ddlares # Acciones
Accionistal ~ 70% 56000 560
Accionista 2 30% 240,00 240
TOTAL 800,00 800

Fuente: La investigacion

Las aportaciones para formar el capital social de una compafiia segun el articulo # 161
de la Ley de Compaiiias indica que puede ser recibidas en dinero o bienes muebles o inmuebles,
también resalta que no se puede aportar cosa muebles o inmuebles que no sea al género de
comercio de la compafiia. Por lo tanto, las aportaciones que no fueran en numerario, en la
escritura constara su valor y la transferencia de dominio. Todo bien sera evaluado y los informes
se incorporardn al contrato, segin lo determina al articulo #162 de dicha ley. (Ley de
Compafiias, 2014)

3.2. Politicas de Buen Gobierno Corporativo
3.2.1. Codigo de Etica

Centro de Desarrollo Milagro S. A. operara bajo un codigo de ética con el objetivo de
fomentar una cultura colaborativa entre el sector de la economia social y establecer dentro de
la compafiia un ambiente respetable y pacifico entre los colaboradores. Por lo tanto, se detallan
los ejes principales en el cual el codigo de ética se desarrollara:

e Valores de la compafiia: se debe integrar un conjunto de principios en la tomad
e decisiones, procesos y objetivos estratégicos, estos principios deben estar
vinculados con los ideales y creencias de la compaiiia y enfocados a la mision y
vision de dicha compaiiia.

e Vida laboral: nos referimos a todas las politicas de recursos humanos que

afectan a los empleados como los son: las compensaciones, beneficios, carrera
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administrativa, capacitacion y desarrollo personal, ambiente y lugar de trabajo,
y un sin nimeros de factores que pueden afectar al trabajador y a su familia.

e Acciones Responsables: esta politica debe involucrar la integridad del servicio
que se ofrece como: la practica comercial, precios, competidores, canales de
distribucion, procesos de ventas, proceso de eventos, recoleccion de data y el
uso adecuado de la marca en el consumidor (publicidad).

e Comunidad: este eje se basard a las acciones que la compafia brindara por
medio de sus contribuciones, de esta manera se espera que los proyectos que
desarrollen los emprendedores se encuentren apuntados a un mayor crecimiento
economico de la ciudad y el pais, promoviendo una colaborativa en el sector
economico social.

e Medio ambiente: dicho eje abarcara temas como la optimizacion de recursos
naturales e impulsara a los emprendedores a desarrollar proyectos ambientales
y el desarrollo sustentable, ya que hoy en dia es norma legal e implica un
verdadero compromiso por parte de los ciudadanos a mejorar nuestras acciones.

Estos ejes deberan estar presentes en el desarrollo del cddigo de ética del Centro de
Desarrollo Empresarial Milagro, para mantener una efectividad en todas las funciones que se
realizaran dentro de ella; la compafiia debera registrar este codigo en el Ministerio de Trabajo
como lo establece la ley de Trabajo.

Los ejes mencionados anteriormente y los que se expresan en la siguiente ilustracion
deben ser socializados con cada participante de la compafiia para mejor las practicas

empresariales y fomentar una cultura colaborativa.

Valores
Medio . EJESDEL Vida Laboral
Ambiente CODIGO DE
ETICA DEL
CDE
MILAGRO .
) Acciones
Comunidad Responsables

Graéfico 2: Ejes del codigo de ética del CDE Milagro

Fuente: La investigacion
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3.3. Propiedad Intelectual.
3.3.1. Registro de Marca

CDE Milagro, debera registrar su marca como lo indica la ley de Propiedad Intelectual
del Ecuador, para su proteccidn y uso exclusivo. Para poder hacer habil estas cualidades debera
seguir un proceso que se regird por requisitos y parametros que serdn evaluados por el ente
regulador que es el Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI).
3.3.2. Derecho de Autor del Proyecto

El presente trabajo de titulacion “Propuesta para la creacion de un centro de Desarrollo
Empresarial en la ciudad Milagro”, esta protegido por los derechos de la autora, asi como lo
sefiala la ley de propiedad intelectual:

La proteccidon del derecho de autor recae sobre todas las obras del ingenio, en el

ambito literario o artistico, cualquiera que sea su género, forma de expresion, mérito o

finalidad. Los derechos reconocidos por el presente Titulo son independientes de la

propiedad del objeto material en el cual estd incorporada la obra y su goce o ejercicio

no estan supeditados al requisito del registro o al cumplimiento de cualquier otra

formalidad. (1998)

Este trabajo investigativo tendré los permisos de publicacién de Universidad Catolica
Santiago de Guayaquil, ubicado en el repositorio de titulacion.
3.3.3. Patente y-o Modelo de Utilidad (opcional)

El presente trabajo de titulacion no se aplicara patentes y/o modelo de utilidad por no
ser una invencidn, ni creacion de servicios.

3.4. Presupuesto Constitucion de la empresa
Los valores que se presentardn en la siguiente tabla, detalla los datos que se incurriran

en el presupuesto de constitucion de la compafiia:

Tabla 3: Presupuesto de Constitucion

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES

BASICOS
CREACION DE EMPRESA 500,00
CUERPO DE BOMBEROS 300,00
MUNICIPIO DE MILAGRO 50,00
TOTAL BASICOS 850,00

Fuente: Investigacién
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CAPITULO 4

4. AUDITORIA DE MERCADO
4.1. PEST

POLITICO

Actualmente el estado ecuatoriano se encuentra liderado por el Licenciado Lenin
Moreno, perteneciente al partido politico “Alianza Pais”. Segun el Plan de Desarrollo Toda una
Vida, el segundo eje se enfoca en el desarrollo de la economia al servicio de la sociedad,
impulsando a emprendedores a desarrollar proyectos innovadores.

La ciudad de Milagro se encuentra liderada por el derechista del bloque politico “Social
Cristiano”, el Ingeniero Francisco Asan, en su propuesta de trabajo es apoyar al
emprendimiento mediante créditos. Esta actividad puede impulsar a los jovenes para emprender
en proyectos. También comunico el 15 de junio por las redes sociales que el municipio se
encuentra endeudado con $36°762.834,30 y presento el estado de las cuentas, como lo dejo la
autoridad saliente, sobre esto aseguro que esta preparando un plan para poder cubrir situaciones

como estas.

La ley organica para el fomento productivo, atraccion de inversiones, generacion de
empleo y estabilidad y equilibrio fiscal, proporciona incentivos tributarios, mediante la
exoneracion de impuesto a renta a las inversiones privadas, segun el Art. 26: Las nuevas
inversiones productivas, conforme las definiciones establecidas en los literales a) y b) del
articulo 13 del Co6digo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones, que inicien a partir
de la vigencia de la presente Ley, en los sectores priorizados establecidos en el articulo 9.1 de
la Ley de Régimen Tributario Interno, tendran derecho a la exoneracion del impuesto a la renta,
y su anticipo, por 12 afios, contados desde el primer afio en el que se generen ingresos
atribuibles directa y Unicamente a la nueva inversion, y que se encuentren fuera de las
jurisdicciones urbanas de los cantones de Quito y Guayaquil. (...) (Gobierno de la Republica
del Ecuador, 2018)

El Ministerio de Industrias y Productividad (s.f.) habilito la iniciativa de Centros de
Desarrollo Empresarial y Apoyo al Emprendimiento (CDEAE), con el objetivo de apoyar y
fortalecer los emprendimientos de los ciudadanos que buscan desarrollar habilidades
productivas por medio de capacitaciones y asesoramiento técnico a los ciudadanos, el MIPRO

habilitd méas de 60 establecimiento en las diferentes zonas principales del pais.
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La CFN (2019) reducira la tasa de interés a las PYMES al 8,95% anual, ademas,
trabajaran en programas de lineas de financiamiento como:

« PYME EXPRES: destinada a financiar Capital de Trabajo a personas naturales o
juridicas bajo un esquema de precalificacion, reduciendo significativamente la tramitologia de
acceso a crédito.

« PYME PROSPERA: capitalizard proyectos de inversion de pequefias y medianas
empresas, que por su alto impacto en encadenamiento productivo reciben una tasa preferencial.

Con el fin de ofrecer mejores condiciones de financiamiento a las pymes durante sus
ciclos econémicos y factores externos que afecten su liquidez. (Corporacion Financiera
Nacional, 2019)

Analisis: Considerando los siguientes puntos mencionados, nos encontramos en un
escenario positivo facilitando al centro acceder a fuentes de financiamiento y alianzas por
medio de iniciativas que se encuentran en el mercado, se debe considerar el endeudamiento de

la ciudad y que esto puede provocar alza de tasas durante el horizonte del proyecto.

ECONOMICOS
La iniciativa presentada por el presidente Lenin Moreno que trabajo en conjunto
con BanEcuador (2019), impulsa a los jovenes a emprender por medio de un crédito que estara
aprobado de siete a diez dias, los montos seran hasta de $ 15.000, con plazo de diez afios para
activo fijo, y tres afios para capital de trabajo. Existen varias tasas de interés dependiendo el
tipo de crédito. Ademas, el emprendedor podra refinanciar su crédito si presenta algun tipo de

problema que le impida cumplir con los pagos.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) (2019) la
composicion poblacional en el mes de marzo del presente afio estuvo divida de la siguiente
forma, la poblacion total es el 71,1% de la cual se encuentra en edad de trabajar, el 66,5% se
encuentra econémicamente activa (PEA) y de la poblacién econémicamente activa, el 95,4%

se encuentra laborando en un puesto, asi se observa en la siguiente grafica.
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Composicion Poblacion Composicion PET

Composicion PEA
Total (mar-19%) (mar-19) (mar-19)

289% 33,5%

1%

Menores de 15afos mPET

m PEA » PEI mEmpleados = Desempleados

Graéfico 3:Composicién de la poblacion nacional

Fuente: INEC
De acuerdo con el INEC (2019), indica que la tasa de desempleo nacional anual
considerando del mes de marzo del 2018 al 2019 subi6 en un 0.02%; por lo que podemos

concluir que las plazas de empleo siguen activandose en una tendencia normal, como se observa
en el gréfico.
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Graéfico 4: Tasa de desempleo 2019
Fuente: INEC

Segun el indice de Precios al Consumidor (IPC) realizado por el Instituto Nacional de
Estadistica y Censos (2019), en el mes de abril del 2019, la inflacion anual fue de 0,19%
mientras que el afio anterior se ubico en -0,78%, llegando a ser la mas baja de los ultimos diez

afios. En cambio, la inflacion por division de productos demuestra que el area de bienes y
servicios diversos consta de -0,0287%.
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Gréafico 5:Inflacion anual 2019

Fuente: INEC

Variacién mensual del IPC

El Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones (2018), impulsa la Ley Organica para

el fomento productivo, atraccién de inversiones, generacion de empleo y estabilidad y

equilibrio fiscal que ofrece algunos incentivos para nuevas inversiones, por lo que buscar

activar los sectores econdémicos motivando a los inversionista nacionales o extranjero a inyectar

capital en proyectos nacionales, en el siguiente grafico podemos observar las exoneraciones.

IMpUESIO pranosde sectores Ubicacion Observacion
IR 12 Priorizados (COPCI) | Fuera de zona urbana de UIO / GYE
IR 8 Priorizados (COPCI) Zona Urbana UIO/GYE
IR 15 Industrias basicas Todo el pais
IR 20 Industrias basicas Cantones Fronterizos
IR 15 md“igﬁaﬁi"izﬂ‘g‘imm b Cantones Fronterizos
IR 15 N”e;fédig‘c’gf,ﬁg“es Manabi y Esmeraldas Droimos £ atoos
IR 20 Turismo Manabi y Esmeraldas Ap?(i&ci'fggésg Shos®
5D e Dentro e Z6DE B v
e o Todo el pas

Graéfico 6: Resumen de exoneraciones para inversiones nuevas

Fuente: Ministerio de Comercio Exterior e Inversiones

Andlisis: Dado que la economia del pais a nivel nacional se encuentra sin fluctuaciones

altas, esto puede ser positivo por la apertura de programas que el sector publico ofrece por

27



medio de incentivos para reactivar los diversos sectores a nivel nacional, lo cual permitird que

los inversionistas empiecen a invertir en proyecto por los beneficios que podrian recibir.

SOCIALES

Segun los resultados obtenidos de la estratificacion del nivel socioeconémico, el INEC
(2011) identifican cinco tipos de estrato social los cuales son: C- y C+ con una mayor
concentracion de personas, la D, B que tienen una ponderacién similar y la clase A que

representa un indice bajo de ponderacion de habitantes.

Gréfico 7: Nivel socioecondmico agregado

Fuente: INEC

Segln el estudio del GEM, evalla el entorno del emprendimiento a través de tres
factores, que se encuentran relacionados con los paises con TEA mas alta:

1. El grado en que la sociedad considera al emprendimiento como una buena
opcidn de carrera.

2. El grado en que la sociedad atribuye estatus y reconocimiento a los
emprendedores exitosos.

3. El grado en que los medios de comunicacion tienen un papel importante
destacando a los emprendedores. Ecuador se ubica dentro del promedio. (Lasio,
y otros, 2017)
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Factores Pert
Empezar un negocio es considerado
come buena opcidn de carrera 64,72
La gente atribuye un alto
aslatus a los emprandedoras exiloscs 62,86
Elemprendimiente capta
mucha atencién de los medios 74,34

Chile

7376

62,87

62,04

Colombia Ecuador
68,42 60,63
75,34 650,68
52,08 71,48

Region

60,81

60,66

60,82

Economias
de eficiencia

65,67

65,27

€0,11

Gréfico 8: Valores de la sociedad que definen la cultura del emprendimiento

Fuente: GEM 2017

También el estudio del GEM (2017), compara la demografia de los emprendedores, los

gue no poseen negocios y de propietarios de negocios establecidos (aquellos con mas de 42

meses de operacidn). Asi observamos en la siguiente grafica para poder analizar al

emprendedor.

TEA y Establecidos

Edad promedio

Anas de escolaridad promadio

Género

Categeria
ge ccupacién

Ingreso mensual
del hogar

Hombre

Mujar

Urbano

Rural

Tiempo Completo/Parcial
Tiempo Parcial Sclamente
Retirado/Discapacitado
Dedicade al Hogar
Estudiante
Desempleado/Otros
Auto-Empleado

Menos de § 375

$ 376 - & 750

Mas de § 780

No poseedor
de negocios

34.51
10,98
49.7%
50.3%
60.4%
39.6%
34.5%
18.2%
1.9%
22.7%
11.5%
10.8%
.5%
30.0%
45.8%
24.2%

TEA
35.64
11.41%
47.9%
52.1%
65.9%
34.1%
21.0%
15.3%
0.2%
9.4%
2.5%
9.9%
45.7%
26.5%
43.8%
24.7%

Establecidos

4376
10.64
54.3%
45.7%
56.9%
43.1%
21%
0.4%
0.0%
0.4%
0.0%
0.4%
08.8%
27.8%
44.5%
27.7%

Grafico 9: Caracteristicas demograficas en el emprendimiento

Fuente: GEM 2017
La Alianza para el Emprendimiento e Innovacion (AEI) (2019), realiza un sondeo de la

industria del capital emprendedor en el pais, proporcionada por los actores del ecosistema

emprendedor. EI monto para los emprendedores en el 2018 fue de USD 41.05 millones

representado como: capital semilla, inversion angel y capital de riesgo. Mientras que, el capital

disponible sumé USD 9.05 millones, de los cuales el 85.40% se colocd en emprendimientos.
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Junto con lo dispuesto en 2017, la cifra asciende a USD 12.04 millones; el siguiente grafico
demuestra la situacion descrita.

110

EJECUTIVOS DE LA RED FORMADOS
EN FINANCIAMIENDO POR
COLCAPITAL

PUBLICO

$19.40% [}

PRIVADO

B s20.60%

41.05MM.
DE DOLARES

COMPROMETIDOS PARA

ENPRENDEDORES

FONDOS POR
FONDOS DISPONIBLES LANZAMIENTO
I 59.05 mm. $32. MM.

Grafico 10: Resultados de la Industria del Capital Emprendedor

Fuente: AEI 2019
Anélisis: Los datos mencionados anteriormente favorecen a la propuesta porque se
observa un mercado que necesita recursos y en su gran mayoria no cuentan con recursos,
también sus caracteristicas ayudaran a categorizar al cliente y crear lineas de servicios

conociendo sus necesidades.

TECNOLOGICO

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (2017), indica que el 78,5% de los jovenes
entre 16 a 24 afios afirmaron que utilizaron la computadora en el Gltimo afio, los menores entre
5 a 15 afios con el 60,8% y los adultos entre 25 a 34 afios con el 61,7% de su poblacion.

En 2017, el 78.5% de los j6venes entre 16 a 24 cnos afimaron haber usado unc computadora en

el Ultimo ano.

FRIYVIN I RQAQ
SR MW N (RN N N NN

550 é4 anos 45 afios y mas
Gréfico 11: Porcentaje de personas que utilizan computadoras

Fuente: INEC 2017
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En Ecuador, el 58,3% de la poblacion de 5 afios y més ha utilizado internet en los Gltimos
doce meses notando un crecimiento a comparacion del afio anterior. De acuerdo con la encuesta
tecnoldgica realizada por el INEC (2017) identifica que, en los Gltimos 12 meses, 59,3% de la

poblacion en utilizar internet son hombres, y el 57,3% son mujeres.

£ 58,3% de la poblacion de 5 anos y més ha utilizedo Internet en los Oltimos 12 meses. Bl 46,9% en
el drea urbona frente al 3%,6% celdrea rural .

43,8% 669%
5%

55 4% 98.3%
50.5%

2002|2013 | 2014 | 2015 | 2014 [ 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017

Grafico 12: Personas que utilizan internet

Fuente: INEC 2017

£l porcentaje de personas gue usan Internet ha incrementado en apreximadamente el 50% entre
2012 y 2017. Ellos representan el 59,3% mientras que ellas el 57 3%.

segn  S93% S45m  570%

2012 2013 2014 2005 | 2016
Hombra Mujsr

Graéfico 13: Segun los géneros uso del internet

Fuente: INEC 2017
En 2017, la tendencia de teléfonos inteligentes (Smartphone) crecié 7,5 puntos del 201

al 2017 al pasar del 29,7% al 37,2% de la poblacion que tienen un celular activado. (ENEMDU-
TIC, 2017)
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En 2017 a nivel nccional, la tenencia del teléfono inteligente crecié 7.5 puntos en relacion al
2014, Existe una diferencia de 23,9 puntos @ faver del drea urbena frente a la rural.

44.7%

20,8%

15,2%
9.7%
yor b45 ’ l
3% 275 |

20|21,20|.3|2014lmns :mslzon

Rural

2012|2013 | 2014 | 2015 | 2014 | 2017 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2014 | 2017

Nacional Urbana

—

Gréfico 14: Uso de teléfonos inteligentes

Fuente: INEC 2017
Anélisis: Por la gran incidencia y avances tecnoldgicos, se considera este factor positivo
por las oportunidades de comunicacion y conectividad en la que se encuentra la sociedad

ecuatoriana.

Conclusion

El macro entorno resulta moderadamente favorable al sector de servicios de apoyo a
empresas, de acuerdo al factor politico se encuentran leyes que promueven la inversién nacional
0 extranjera e incentivan por medio de exoneracion segun el articulo 26 de la Ley Organica de
Fomento productivo, atraccion de inversiones, generacion de empleo y estabilidad y equilibrio
fiscal. En los recientes afios se han creado varias iniciativas por parte de instituciones publicas
y privadas que fomentan el emprendimiento denotando la factibilidad del trabajo de titulacion.
En el factor econdmico se observa el apoyo por parte del gobierno para incentivar a los
emprendedores por medio de inversion del programa Impulso Joven, un recurso que no tomara
mas de 10 dias. En la actualidad la actividad de bienes y servicios diversos representa el -
0,0287% del PIB. En relacion al factor social podemos determinar una poblacion activamente
en el emprendimiento y el mercado de capital en el pais desarrollandose, pues los incentivos de
la Ley Organica de Fomento productivo, atraccion de inversiones, generacion de empleo y
estabilidad y equilibrio fiscal da resulta y las inversiones se han comprometido en cuarenta
millones este Gltimo afio. El factor tecnologico se demuestra el crecimiento de uso de teléfonos
inteligentes en el afio 2017, el cuél es de 37,2% que serian 8,5 puntos mas que el afio anterior,
lo cual indica que el comercio electronico esta abriendo las puertas del pais al mundo y la

comunicacion con los emprendedores es méas efectiva.
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4.2. Atractividad de la Industria: Estadisticas de Ventas, Importaciones y
Crecimientos en la Industria
En el Ecuador el 40,84% de las empresas registradas en el Directorio de Empresas y
Establecimientos (DIEE) son de servicios; a este porcentaje podria sumarse el 36,13% las
empresas que se dedican al comercio, donde su servicio es complementario a su actividad.
(Ecuador en Cifras-INEC, 2018).
Segun Maria Auxiliadora Guerrero (2018) opina sobre el sector de servicio en Ecuador

citando a varios actores y noticias que resaltan los atributos de este sector.

De acuerdo con un reportaje del Banco Mundial, uno de los problemas que el
sector servicios enfrenta en el pais es la baja productividad; contribuyendo
menos al PIB que el mismo sector en otros paises de Latinoamérica (Rubalcaba
Bermejo et al., 2016); estos problemas afectan de forma negativa a la economia
del pais (Daude & Fernandez-Arias, 2010). De acuerdo con datos oficiales, en
el Ecuador, la balanza de servicios ha sido tradicionalmente negativa, en el 2014
en 1220 millones de dolares. Aun no existen suficientes estadisticas de este
sector por lo que aun se considera un sector desconocido, pese a aportar el 60%
del PIB (Falconi, 2015). En la actualidad este sector genera 1,9 millones de
empleos en el pais (Telégrafo, 2015) y las empresas de servicio representan el
40,8 % del total de las empresas del pais (INEC, 2014). En paises como el
Ecuador, donde el aparato estatal es una de las fuentes mas significativas de
empleo y es el responsable de la prestacion de la mayoria de los servicios para
la poblacion, el servicio cobra mayor importancia, razon por la que se esperaria
se empezara a realizar mas estudios sobre empresas de este sector en el pais, que
permitan conocer de mejor forma su rendimiento y la afectacion de estas en la

economia de la nacién (Comesafia, 2007). (pag. 3)

Para complementar el andlisis, tomaremos los ingresos del sector analizados en el
estudio sectorial de la SUPERCIAS, donde se indica que los ingresos del sector de servicios
prestados anualmente llegan a generar $75.093,00 millones de USD, las utilidades aumentaron
en 5%, en afos anteriores este sector tuvo un decrecimiento del 2.5%, pero, a partir del 2017 se

encuentran creciendo como se observa en la grafica siguiente.
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Nota: Ingreso por prestacion de servicios se presenta en el eje vertical
primario; utilidad o pérdida se presenta en el eje vertical secundario.
Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros.

Elaborado por: Direccion Nacional de Investigacion y Estudios.

Graéfico 15: Evolucion de los ingresos por servicios prestados

Fuente: CFN 2018

4.3. Analisis del Ciclo de Vida del Producto en el Mercado

El ciclo de vida del producto de acuerdo a lo citado por lvan Thompson (2006) en su
blog, menciona a Richard L. Sandhusen, que indica que el ciclo de vida de un producto es un
modelo que supone que los productos introducidos con éxito a los mercados competitivos pasan
por un ciclo predecible con el transcurso del tiempo, el cual consta de una serie de etapas
(introduccion, crecimiento, madurez y declinacién), y cada etapa plantea riesgos Yy
oportunidades que los comerciantes deben tomar en cuenta para mantener la rentabilidad del
producto (Sandhusen, 2008).

El ciclo de vida del producto que se presenta en el trabajo de titulacién se encuentra en
una etapa de introduccion, debido a que existen servicios similares que complementan la
actividad que realiza esta propuesta. El mercado actualmente del capital de riesgo se encuentra
desarrollandose por lo que la estrategia que se debe trabajar es la de diferenciacion, porque
existen empresas y programas que realizan actividades similares a la industria.

La siguiente ilustracion presenta las etapas del ciclo de vida de un producto o servicio.
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ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DE UN
PRODUCTO
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Gréfico 16: Ciclo de vida de un producto o servicio

Fuente: La investigacion
4.4. Andlisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter y Conclusiones
Alcance Vertical: Servicios de apoyo a empresas
Alcance Horizontal: Prestacion de Servicios
Alcance Geografico: Ciudad de Milagro
Industria: Prestacidn de servicios de administrativos y apoyo a empresas en la ciudad

de Milagro.

Grado de
Rivalidad
(5,48) MEDIA

Poder de
negociacion

de los clientes
(4,86) BAJA

Poder de
negociacion
de los
proveedores
(5,22)
MEDIA

Industria actividades de
servicios
administrativos y apoyo
a empresas Ncp

Amenaza de

Amenaza de
productos

nuevos ;
entrantes (5,90) sustitutos
MEDIA (6)ALTA

Grafico 17: Analisis de Porter

Fuente: Autora
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Poder de negociacién de los proveedores

Ecuador es un pais donde la tecnologia y las redes comunicaciones es un escenario libre
y sin mucha restriccion. Debido a que, si existe variedad de proveedores para la parte
tecnoldgica, sin embargo, como el servicio se trata de vincular y armar base de datos los
proveedores seria el talento humano y recurso tecnolégico, se identifica que los proveedores
son escasos por ello se califica a esta fuerza como MEDIA.

Poder de negociacion de los clientes

El grado de influencia de los clientes se pondera BAJA, por dos factores: Se proyecta
que el servicio tenga una alta demanda por la diferenciacion debido a la calidad e innovacién
que se aporta a diferencia de los competidores. Conjuntamente, el segmento de clientes que se
dirige el centro, son emprendedores e inversores, por lo tanto, la posibilidad de contratar con
frecuencia el servicio es alta por la informacién de calidad y la asesoria correspondiente.

Grado de rivalidad

La industria de servicios se encuentra en crecimiento sin embargo no se cuenta con
competidores directos, pero consta de diversidad de competidores indirectos debido a que la
barrera de entrada es baja. La oferta de este servicio se muestra de varias y en diferentes lineas
de negocios, pues la oferta del servicio une varias lineas de negocio. Presentemente en Ecuador
se generan ruedas de negocios, convocatorias, concurso, etc., que motivan el emprendimiento,
pero descuidan al inversionista por lo que las acciones no son tan favorables por la falta de
compromiso y asesoria correspondiente, es por eso que la ponderacion es MEDIA, pues existen
plataformas que realizan vinculos, pero no existe un post seguimiento.

Amenaza de productos sustitutos

Su ponderacion es ALTA, ya que los servicios ofertados por una competencia indirecta
no vinculan directamente al emprendedor, pero realizan una serie de actividades para levantar
capital. EI coworking busca emprendedores y los inversionistas proyectos que tenga una
madurez alta y mas que nada busca simplificar las actividades de seguimiento y evaluacion;
estos actores se encuentran en constante blsqueda de alianzas y pertenecen a redes que los
vinculen entre si.

Amenaza de nuevos entrantes

Se considera una ponderacion MEDIA, debido a que la barrera de entrada es baja,
porgue el gobierno impulsa la creacion de micro empresas y tiene protecciones tributarias y
legales para nuevas inversiones. Los mecanismos de comunicacion son de facil acceso, estos

pueden ser por plataformas digitales, eventos, reuniones, etc.
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En conclusion, se puede decir que la industria de Prestacion de servicios de
administrativos y apoyo a empresas en la ciudad de Milagro, es atractiva, puesto que las
condiciones que ofrecen las mismas son propicias para la creacion de un centro de desarrollo
empresarial, esto se debe a que la obtencién de recursos tecnolégico y humanos es de facil
acceso Y la barrera de entrada es baja pues la implementacién requiere poco esfuerzo, asimismo
los sustitutos que se encuentran en el mercado no ofrecen un servicio completo pues los perfiles

de nuestros clientes buscan entres ellos pertenecer a estas redes.

4.5.  Analisis de la Oferta
4.5.1. Tipo de Competencia

El centro de desarrollo Empresarial Milagro, no cuenta con una competencia directa,
por ser un servicio altamente diferenciado, esto se debe a la combinacién de los servicios que
se ofrece al consumidor; no obstante, no se descarta de la libre competencia por apuntar al
mercado de capital de riesgo. Por lo tanto se ha identificado a los siguientes competidores
indirectos: Angeles EC, 593 Capital Partners, Startups & Ventures, Krugers Labs y CFN que
ofrecen varios servicios como: ruedas de negocios, asesoria, capacitacion, convocatorias para
proyectos, concursos de proyectos, etc., estas actividades y acciones que realizan estas
empresas no facilitan el desarrollo de los proyectos; por tales motivos el centro combinara todas

estas actividades para facilitar el proceso entres el inversionista y el emprendedor.

4.5.2. Marketshare: Mercado Real y Mercado Potencial
e Mercado Real: Hombres y mujeres de 20 a 35 afios, de nacionalidad
ecuatoriana, estudiantes que se encuentren desarrollando proyecto o
emprendedores.
e Mercado Potencial: Hombres y mujeres, emprendedores de la ciudad de
Milagro.
4.5.3. Caracteristicas de los Competidores: Liderazgo, Antigledad, Ubicacion,
Productos Principales y Linea de Precio.
El centro ha considerado tres empresas como competidores indirectos por su trayectoria
en el mercado y su reconocimiento, ademas de contar una red de aliados especializados en el

desarrollo de negocios.
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Tabla 4: Anélisis de la competencia

TICKET . 3 ESTADO DEL
EMPRESA ANTIGUEDAD | UBICACION
MIN Y MAX FONDO
Angeles EC | $50,000 2015 Guayaquil No levanta

capital, invierten

miembros de la

red.
STARTUPS | $30,000 - | 2012 Quito Levantando
VENTURES | $300,000 capital e
invirtiendo.
593 $25,000 - | 2016 Quito No levanta
CAPITAL | $50,000 capital pero
PARTNERS inyecta capital

Fuente: La investigacion

4.5.4. Benchmarking: Estrategia de los Competidores y Contra estrategia de la Empresa
Estrategias de los competidores
e Realizan eventos mensuales para convocar a los emprendedores, por medio de
charlas y talleres, de esta forma pueden realizar networking que beneficia a los
emprendedores.
e Realizan una comunicacioén via correo electrénicos y por medio de sus aliados,
su informacidn es concreta y en sus plataformas digitales no esta completa.
e Suvinculacion es privada, y el contacto es via correo electronico retrasando los
procesos.
Contra-estrategia
e Ofrecer eventos que proporcionen a los emprendedores resultados gratificantes
en su desarrollo.
e Ofrecer una comunicacion directa y racional con el cliente directamente,
ofreciendo apoyo y evaluando su crecimiento.
e Acelerar tramites y procesos de vinculacion para agilizar el desarrollo de los

proyectos de los emprendedores.
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4.6. Analisis de la Demanda
4.6.1. Segmentacion de Mercado

El centro de desarrollo Empresarial, estara ubicado en la ciudad de Milagro, en la zona
urbana lo que permitird agilizar los procesos de los proyectos, debido al acceso de los recursos.
Otro tipo de comunicacién para difundir las actividades del centro se comunicaran por medio
de plataformas digitales que pondran conectar a mas emprendedores con inversionistas.
Teniendo como mercado objetivo a emprendedores milagrefios entre 20 a 35 afios, que se
encuentren desarrollando proyectos o quieran re-potenciar sus emprendimientos.

4.6.2. Criterio de Segmentacion

EMPRENDEDORES

CRITERIOS VARIABLES ‘
Edad de 20 a 35 afios

Demogréfico Sexo: hombre y mujer

Ocupacion: Start up - Estudiantes
Geografico Ciu-dad- Milagro
Provincia: Guayas
Socioeconémico Medio poder adquisitivo

) o Interés en desarrollar proyectos enfocados al desarrollo
Psicogréfico ] ) ) )
productivo de la ciudad de Milagro o el pais

4.6.3. Seleccion de Segmentos
Los segmentos seleccionados corresponden a:
e Emprendedores que residen en la ciudad Milagro, entre un rango de edad de 20
a 35 afos, que se encuentren desarrollando proyectos direccionados a la matriz
productiva del pais.
4.6.4. Perfiles de los Segmentos
Perfil de los posibles emprendedores:
e Personas entre 20 a 35 afos.
e Milagrefios
e Interesados en repotenciar o desarrollar proyectos

e Ocupacion: estudiantes o empresarios
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4.7. Matriz FODA

Tabla 5: Matriz FODA de la investigacion

MATRIZ FODA

Fortalezas

F1: Pioneros en formar redes
empresariales en ciudades que
no tienen zona empresarial.

F2: Reduccion de tiempo para
desarrollar proyectos.
F3: Vinculacion del sector
social econdmico.

F4: Precio asequible para los

miembros.

Debilidades

D1: No se posee inversion para
financiar el proyecto.

D2: No se cuenta con datos del
principal consumidor.

D3: El
desarrollard el proyecto no es

lugar donde se

una zona activamente

empresarial.

Oportunidades
O1: Entidades

privadas ofrecen programas vy

publicas vy

préstamos para emprendedores.
02: del

emprendimiento se encuentre

Cultura

en auge.
O3: Gobierno ofrece incentivos

tributarios para motivar la
inversion.
O4: Universidades facilitan

recursos fisicos e intangibles

para proyectos

Estrategias FO

F2+01: Implementar una
estrategia de comunicacion
donde se vincule el sector
social econémico.

F4+04: Usar todos los
recursos existen en el
mercado como fisicos o
intangibles para agilizar el

proceso Yy bajar costos.

Estrategias DO

D1+01: Solicitar
financiamiento por medio de
los programas para
emprendedores.

D2+02: Facil recopilacion
de informacion por los
resultados de los programas
y actividades para

emprendedores.

Amenazas
Al:

competidores indirectos, por

Trayectoria de los

lo que pueden cambiar su

estrategia.
A2: Actual situacion
econdmica local, las

actividades comerciales se

encuentran detenidas.

Estrategias FA

F1+Al: Fomentar la
economia social en zonas
industriales y agricolas.
F2+F3+A2: Desarrollar
proyectos que reactiven la
economia en los sectores

agricola y manufactura.

Estrategias DA

A3+ALl: El sector es agricola
por lo que la zona permite
ejecutar proyectos
tecnoldgicos incrementando
el comercio, este mercado
no es conocido por los

competidores.

Fuente: La investigacion
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4.8.  Investigacion de Mercado
4.8.1. Método

El método es el conjunto de actividades que se realizaran para recopilar informacion
sobre los problemas que presentan en esta propuesta, por medio del método se puede investigar
y determinar las hipotesis de la investigacion. Segun el doctor Rafael Calduch (2014) enfatiza
lo siguiente: “Es el conjunto de tareas o procedimientos y de técnicas que deben emplearse, de
una manera coordinada, para poder desarrollar correctamente y en su totalidad las etapas del
proceso de investigacion” (pag. 28).

Continuando con la idea del parrafo anterior, esta propuesta aplicard dos métodos de
investigacion cualitativo y cuantitativo; la investigacion cualitativa se llevara a cabo por medio
de entrevistas a los diferentes actores del ecosistema emprendedor, mientras tanto el método
cuantitativo se pretende recopilar la informacion por medio de encuestas con un muestreo
representativo a la poblacién, estas actividades determinaran la aceptacion de la propuesta en
el mercado objetivo.

4.8.2. Disefio de la Investigacion

El disefio de investigacion para esta propuesta es exploratorio, es decir, “se obtendra
informacion sobre la posibilidad de llevar a cabo una investigacion mas completa respecto de
un contexto particular, (...) estableciendo prioridades para investigaciones futuras, o sugiriendo
afirmaciones y postulados” (Hénandez, Fernandez, & Baptista, 2014, pag. 91). Por lo que, se
encontrard dividida en dos etapas, estas etapas se basan en métodos investigativos que
permitiran desarrollar la propuesta y cumplir con los objetivos. La primera fase consiste en usar
el método descriptivo, recopilacion de informacion por medio de gréficos, estadisticas, etc.,
detallando de forma exhaustiva y posible del hecho que se indaga. EI método inductivo se
aplicara en la segunda fase, analizando los resultados obtenidos de la encuestas y entrevistas de
los actores del ecosistema emprendedor, donde se determinara la aceptacion del consumidor
para crear un Centro de Desarrollo de Empresarial en la ciudad de Milagro.
4.8.2.1. Objetivos de la Investigacion: General y Especificos

Objetivo General

Identificar los principales indices de aceptacion de los actores del ecosistema
emprendedor para la creacion de un Centro de Desarrollo Empresarial en la Ciudad.

Objetivo Especificos

e Determinar si los emprendedores milagrefios conocen de programas financieros

o formativos para repotenciar su negocio.
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e Evaluar las principales problematicas que tienen los emprendedores milagrefios
al momento de emprender.
e Definir el precio que los emprendedores estarian dispuestos a pagar por acceder
al servicio del centro.
e Identificar caracteristicas y cualidades que deberia tener el servicio que ofrezca
el Centro de Desarrollo Empresarial.
4.8.2.2. Tamafo de la Muestra
El universo que se considera para esta propuesta de investigacion, representa a 5.099
establecimientos econdémicos censados del censo nacional econémico del afio 2011. Para el
desarrollo del calculo de la muestra se utilizé la siguiente formula que se mostrard en la
siguiente ecuacion y los datos mostrados en el siguiente gréfico; se recalca que el célculo se
hizo por medio de una hoja de célculo de Microsoft (Excel).
Formula de la muestra:

NxZa’xpxq

n

=d2x(N—1)+Za2xpxq

Formula Restituto Sierra Bravo

Tamafio muestra n= 357

Niamero de sigmas "s” |s= 1,96

Variabilidad "p” p= 0,50 % n/N= 7,00746%

margen de error e= 5,00%

Variabilidad "q" q= 0,50

Universo N= 5.099

Gréfico 18: Calculo de la muestra
Fuente: La investigacion

4.8.2.3. Técnica de recogida y analisis de datos
4.8.2.3.1. Exploratoria (Entrevista preliminar, Observacién, Grupo Focal, etc.)

La investigacion exploratoria se llevd a cabo por medio de entrevistas que se realizo a
4 expertos, dentro del ecosistema emprendedor y de la industria de capital de riesgo. Se
entrevistd al Ministro de Finanzas con mas de 18 Afios de experiencia en la industria de capital

de riesgo, socios fundadores de empresas como Grupo Papelesa y Deloitte y por Gltimo se
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entrevisto a la Gerente General del Laboratorio del Banco Internacional de Desarrollo (BID),
con el fin de buscar opiniones sobre el sector econdémico social.
4.8.2.3.2. Concluyente (Encuesta)

Los datos de la encuesta se recopilo de forma virtual y presencial, de las cuales 230
fueron enviadas por correo o redes sociales a través de formularios de Google, el resto fueron
llenadas manualmente de forma presencial usando de igual forma la plataforma google. La
encuesta fue dirigida a emprendedores y a personas que recién se encuentren desarrollando
proyectos en la ciudad de Milagro.
4.8.2.4. Andlisis de Datos

Resultados de Datos Cuantitativos

Entrevistas

Para este método se realizaron 7 preguntas a 4 expertos en las siguientes areas:
inversion, emprendimiento e innovacién; obteniendo lo siguientes resultados para el analisis de

la propuesta.

Nombre: Richard Martinez Alvarado

Titulo profesional: e Economista
e Master en Economias Internacionales
e MBA

Cargos: e Ministro — Ministerio de Economia y Finanzas
(Actualmente — Quito)

e Presidente del Comitée Empresarial Ecuatoriano

e Presidente Ejecutivo de la Camara de Industrias

y Produccion.

Richard comenta que existen programas gubernamentales que inyectan capital semilla
a los emprendedores dependiendo en la etapa que se encuentran, también dice que el ministerio
se encuentra desarrollando programas internacionales para apoyar a los emprendedores que
exportan sus productos. Estos incentivos van dirigidos para proyectos que generen valor a la
sociedad, pues la politica pablica debe converger entre la rentabilidad y el valor para la
sociedad; los emprendimientos o proyectos deben estar enfocados a solucionar los problemas

de necesidad que tienen los ciudadanos. Unas de las limitantes que se presenta es la
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comunicacion de los programas, no existe un vinculo directo con el emprendedor y la

informacion no llega a todos los rincones del pais.

Nombre: Irene Arias Hofman

Titulo profesional: e B. A. Economics

e M. A. International Relations

M. A. International Economics/Relations
Cargos: e CEO IDB Lab (enero 2018 — Actualidad/
Washigton D.C.)

e |FC- International Finance Corporation (18 afios
trabajando en diferentes cargos)

Directora Regional de Latinoamérica y el Caribe

(enero 2017 — enero 2018/ Bogota)

El IDB se encuentra desarrollando estrategias de vinculacién con los emprendedores,
inversionistas privados o publicos, con el objetivo de crear una colaborativa que permita un
crecimiento en conjunto, también enfatiza que los proyectos que se planea desarrollar deben
estar direccionados a cubrir las necesidades de la sociedad por medio de la tecnologia, creando
nuevas oportunidades laborales. Considera que es muy importante el compromiso por parte de
todos los actores del ecosistema emprendedor para poder tener resultados positivos en ecuador
y felicita al gobierno y a las compafiias que se unen al cambio y apoyan al emprendedor

ecuatoriano.

Nombre: Jose Jaramillo Miranda
Titulo profesional: e Economista
Cargos: e Presidente Fundador Grupo Papelesa

José Jaramillo cree mucho en los jévenes y en la mano de obra ecuatoriana, opina que
los atributos claves que deben tener los proyectos son: estudio de mercado especificar el
mercado objetivo y flujograma de procesos para que los emprendedores puedan conocer bien
sobre su idea y como tal el proyecto se encuentre bien solido para que el inversionista no tenga
la tarea de evaluar a profundidad los proyectos, porque para él es mas importante ver pruebas

y que el proyecto ya se encuentre funcionado. El sector de la tecnologia se encuentra en auge
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en el pais y considera que los jovenes ya estan trabajando en proyectos tecnolégicos que
optimizan procesos productivos. Para el acompafiamiento es importante y comenta que el grupo
Papelesa estd trabajando en laboratorios que permitan a los emprendedores desarrollar sus
proyectos y tener un debido acompafiamiento para que puedan re-potenciar en sus ideas. A él
le interesa mucho participar en una red que le permita conectar a emprendedores de los cantones
del pais que por falta de informacién o recursos no pueden participar en estos programas y le

gustaria tener ese vinculo.

Nombre: Oswaldo Bravo Arellano
Titulo profesional: e Ingeniero Comercial, Administracion de la
productividad.

e Master en Evaluacion y Auditoria de sistemas
Tecnoldgicos

Cargos: e Socio de Risk Advisory del grupo Deloitte-
Ecuador (1991- actualmente-/Quito)

Desde el punto de vista de inversionista los atributos principales en proyectos deben ser
financiera, social, marca, donde los inversionistas buscan demostrar su apoyo total a proyectos
nacionales. La participacion del inversionista es mas de una responsabilidad con el
emprendedor para mostrar iniciativas que tengan compromisos con la sociedad, la formalidad
es otro eje principal del inversionista, dice que los proyecto deben tener procesos y bases para
que el emprendedor pueda solicitar inversion basada en costos o gastos. Como lo mencion6
anteriormente la responsabilidad del inversionista va mas alla de buscar una buena iniciativa,
es guiar y crecer junto con el emprendedor, compartiendo la experiencia con el nuevo
empresario. Para él es muy eficiente conocer de los proyectos por medio de ferias o rondas de
negocios y estan dispuestos a pagar por pertenecer a una red que le permita vincularse porque

sus costos de convocatorias de proyecto bajarian y el tiempo para ejecutarlos reduciria.

Encuesta

Esta actividad se realizo a 357 ciudadanos milagrefios, en especial ciudadanos que han
emprendido o estén desarrollando algin proyecto. EI modelo de la encuesta se elaboré por
medio Google Formularios, la encuesta se podra visualizar en anexos, a continuacién, se

detallan los datos obtenidos:
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Pregunta 1: Género

GENERO

Femenino
43%

<

Masculino

/‘ 57%

Gréfico 19: Sexo que desarrolla proyectos o emprende

Fuente: La investigacion
De total de encuestados, se concluye que el 57% son hombres que se encuentran
desarrollando proyectos o emprendiendo y el restante que representa el 43% son mujeres que

realizan estas actividades.

Pregunta 2: Edad

EDAD

6% \
10% _\

= 18-26 ANos
= 27-35 ANos
(0)
= 36-44 Afios

Mas de 45 afnos

Gréfico 20: Edad de los ciudadanos que desarrollan proyectos o emprenden

Fuente: La investigacion
Los ciudadanos que tienen 18 a 26 afios se encuentran desarrollan proyectos o
emprendiendo y representan el 63% de los encuestados, seguidos por los de 27 a 35 afios que
ocupan el 21% del pastel. El resto de los encuestados figura entre 10% y 6% en las edades de

36 afios en adelante.
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Pregunta 3: Ademas de emprender, ¢a qué otra actividad te dedicas?

OCUPACION ADICIONAL

= Estudiante

= Rleacion bajo

dependenci;

= Profesional
independiente
Otros

15%

Gréfico 21: Actividad adicional que realizan los encuestados
Fuente: La investigacion
Los datos mas relevantes de esta preguntan resaltan que la mayor ocupacion de los
encuestados son estudiantes ocupando el 48% de la muestra, el 35% lo representa los
profesionales independientes, la relacion bajo dependencia es el 15% de la muestra y los otros
se corresponde el 2% en esta categoria se generaliza ocupaciones especificas como militares,

jubilados y amas de casa.

Pregunta 4: Selecciona uno de los siguientes factores, ¢por el cudl emprendiste?

FACTORES INCENTIVAN EL EMPRENDIMEINTO
1%

= [nnovacion

= Cubrir una necesidad
latente en el mercado

= Necesidad econémica

Otro (Independencia
y pasion)

Gréfico 22: Factores que intervienen al momento de emprender

Fuente: La investigacion
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El principal factor es la necesidad econdmica que figura el 43% de los encuestados,
seguido de la innovacion con el 37%, cubrir una necesidad latente en el mercado tiene el 19%
y el 1% otros factores como ser el propio jefe y por pasiones de los emprendedores como:

musica, arte, etc.

Pregunta 5: (| En qué etapa se encuentra tu emprendimiento?

ETAPA DEL EMPRENDIMIENTO

® Pre-emprendimiento o idea
de negocio (0-1 afio)

® Germinacion (1-2 afios)

= Funcionamiento (2-3 afios)

Expansion (3 afios en
adelante)

Grafico 23:Etapas del emprendimiento

Fuente: La investigacion

El 60% de la investigacion se concentra en la etapa de Pre-emprendimiento o idea de
negocio, seguida de la etapa de Germinacion con el 21%, también notamos que el 11% del
muestro representa una etapa de expansion y el 8% restante son los emprendimientos en etapa
de funcionamiento.
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Pregunta 6: Seleccione en que actividad se encuentra su emprendimiento.

ACTIVIDAD ECONOMICA

= Autromotriz y transporte

= Quimico, farmacéutico y
sanitario

= Textil, calzado y confeccidn

= Alimentacion y restauracion

= Servicios a empresas
= Papel, carton, artes graficas y
edicion
6%
= Servicios recreativos, culturales

y de ocio

Tecnologia, TICS

3%

= Otro (Agricultura, Servicio
técnico, Distribucion de
producto)

Grafico 24: Actividad Econdmica

Fuente: La investigacion

Esta pregunta resalta los sectores econdmicos en donde los emprendedores desarrollas
sus proyectos, donde observamos que el sector de Tecnologia, TICS ocupa el 24%, seguido del
sector de Alimentacién y restauracion con el 23% y otros sectores como el de Servicios a
empresas y Automotriz, poseen el 14% y 13% mencionados en el orden anterior, estos sectores

se encuentran en la mira del emprendedor.
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Pregunta 7: ¢Haz recibido educacion o capacitacion en emprendimiento?, Si es asi,

elige el tipo de programa.

EDUCACION O CAPACITACION EN
EMPRENDIMIENTO

No he recibido capa(_:ltamon sobre _ 47%
emprendimiento
Programas de incubacion ] 2%

Programas de aceleracion [} 4%

Programas contratados por la
empresa en la que trabaja o trabajé

Congresos, seminarios, talleres _ 5304
registrados personalmente

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

B 3%

Gréfico 25: Educacion o capacitacion en Emprendimiento

Fuente: La investigacion
El resultado de esta pregunta refleja que 53% de encuestados han asistido a congresos,
seminarios o talleres registrados personalmente sobre emprendimiento, el 47% no ha recibido

ningdn tipo de capacitacion.

Pregunta 8: En general, ¢;qué tan importante es para usted recibir asesoramiento

para desarrollar su emprendimiento?

IMPORTANCIA DEL ASESORAMIENTO

70% 58%
60%
50%
40%
24%

%

o
0
2%
19 g . ]
0% ——
1 2 3 4 5

Graéfico 26: Escala de la importancia del asesoramiento para desarrollar tu
emprendimiento.

Fuente: La investigacion
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Esta pregunta mide la escala de importancia del asesoramiento para desarrollar los
proyectos o emprendimientos, esta escala considera a 1 como no importante y a 5 como muy
importante, siguiendo esta condicion el 58% de los encuestados coinciden en que es muy

importante el asesoramiento durante el desarrollo del emprendimiento.

Pregunta 9: ¢ Cuéles son tus mayores limitantes al emprender?

LIMITANTES AL MOMENTO DE EMPRENDER

= |dentificacion de mercado objetivo

= Consultoria

= Competencia

= Marketing

= Mentoring

= Desarrollo del producto o servicio

= Financiamiento

Otros (canales de venta,
conocimientos financieros, cultura
del consumidor)

Gréfico 27: Limitantes al momento de emprender

Fuente: La investigacion
Las limitantes mas preocupantes de los emprendedores son el Desarrollo del producto
0 servicio con el 26% y el Financiamiento con el 23%, igual se debe considerar que las otras
limitantes son obstaculos que al momento de emprender aparecen.



Pregunta 10: ¢Qué tan dificil es para usted conseguir financiamiento o inversion
capital?

DIFICULTAD PARA OBTENER
FINANCIAMIENTO O INVERSION CAPITAL

50%

41%
0,
40% 30%
30%
20% L%
0
10% l 6% 4%
0% i [
1 2 3 4 5

Gréfico 28: Escala de dificultad para obtener financiamiento o inversion capital.
Fuente: La investigacion
Esta pregunta mide la escala de dificultad de obtener financiamiento o inversién de
capital para los proyectos o emprendimientos, esta escala considera a 1 como muy dificil ya 5
como muy fécil, siguiendo esta condicién el 41% de los encuestados coinciden en que es muy

dificil obtener financiamiento.

Pregunta 11: ¢ Te gustaria ser miembro de una red que te permita desarrollar tu

modelo de negocio y acelerar el crecimiento de tu negocio o emprendimiento?

ACEPTACION DEL SERVICIO DE LA
PROPUESTA DE INVESTIGACION

8%

= Si

No

Graéfico 29: Aceptacion del servicio de la propuesta de investigacion

Fuente: La investigacion
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El 92% de los encuestados, se encuentran interesados en el servicio a ofrecer en esta
propuesta de investigacion, los emprendedores les gustaria pertenecer a una red que les brinden

€S0S Servicios.

Pregunta 12: ¢Cuanto estaria dispuesto a invertir mensualmente por

asesoramiento, red de contactos y recibir financiamiento para su emprendimiento o

proyecto?
INVERSION POR LOS SERVICIOS DE LARED
60% 52%
40% 30%
20% 12%
0% =

$100 - $200 $201 - $300 $301 en adelante

Grafico 30: Rangos de precios que los emprendedores estarian dispuestos a invertir

Fuente: La investigacion
El 52% de los emprendedores de esta investigacion estan dispuestos a pagar $201-$300

y el 36% podrian pagar méas de $301 en adelante por el servicio que ofreceria la red.

Pregunta 13: Estarias dispuesto a viajar fuera de la ciudad, para recibir

asesoramiento y/o programas para re-potenciar tu emprendimiento o proyecto?

DISPOSICION DE VIAJE PARA RECIBIR
ASESORAMIENTO O CAPACITACIONES

= Sj
No

Gréfico 31: Disposicion de viaje para recibir asesoramiento o capacitaciones.

Fuente: La investigacion
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El 83% de los encuetados estan dispuestos a salir de la ciudad por recibir capacitacion

0 asesoramiento para re-potenciar su proyecto o emprendimiento.

Pregunta 14: Para un correcto aprendizaje y seguimiento de tu emprendimiento,

jcuanto tiempo podria durar el programa?

DURACION DEL PROGRAMA

8%

= 3 meses
= 6 meses
12 meses

Gréficos 32: Duracion del programa para desarrollar proyecto o potenciar
emprendimientos.

Fuente: La investigacion
El 48% de emprendedores consideran que el programa debe durar 6 meses, y un 44%
opinan que solo debe durar 3 meses.
4.8.2.5. Resumen e interpretacion de resultados
Luego de recopilar informacién de este método podemos resumir lo siguiente:

e Laetapade los proyectos o emprendimientos en la ciudad de Milagro con mayor
participacion, es la de Pre-emprendimiento o idea de negocio (0-1 afo)
ocupando el 60% de los encuestados.

e El 24% de los encuetados se encuentran desarrollando proyectos o
emprendimientos en el sector tecnoldgico, también se debe considerar que sector
de la alimentacion y restauracion ocupa un 23% de participacion.

e EIl 41% de los encuestados coincidieron que es muy dificil obtener capital o
inversion para sus proyectos o emprendimientos.

e EI58% de los encuestados consideraron que es muy importante el asesoramiento
y acompafamiento al momento de desarrollar proyecto o idea de negocio.

e Los emprendedores milagrefios estan dispuestos a pertenecer a una red y a pagar

entre $201 - $300 ddlares por los servicios que ofrece la red.
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4.8.3. Conclusiones de la Investigacion de Mercado

Podemos concluir que la propuesta de investigacion ayudaria al crecimiento econémico
de la ciudad, debido a que existe una alta tasa de proyectos que se encuentran en etapa de
germinacion y sus mayores limitantes son el desarrollo de del producto o servicio y el
financiamiento del mismo, por tales motivos podemos decir que la creacion de un centro de
desarrollo empresarial en la ciudad podria vincular a estos emprendedores con inversionista,
teniendo en cuenta que su disposicion de pago por el servicio es mayor de $201 en adelante,

representando un 52% de los encuestados.

4.8.4. Recomendaciones de la Investigacion de Mercado
Se recomienda para esta propuesta tener en cuenta los siguientes datos para afinar los
servicios que se ofrece:

e EI 53% de los encuestados asiste y conoce de congresos, seminarios y talleres
sobre emprendimientos, ellos se registran personalmente.

e También se debe considerar que el 48% de los encuestado son estudiantes, por
lo que la comunicacion debe ser dirigida para millenials.

e EIl 43% de los emprendedores emprende por necesidad econdmica, este dato
debe tenerse en cuenta para categorizar los emprendimientos de los diversos
programas.

e EI 83% de los encuestados, estan dispuesto a salir de la ciudad para una mejor

asesoria y acompafiamiento de su proyecto.
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CAPITULOS5
5. PLAN DE MARKETING
5.1. Objetivos: General y Especificos
General
Posicionar al centro de Desarrollo Empresarial en la mente del consumidor como una
compafia que vincule a los principales actores del ecosistema emprendedor con los
emprendedores de otras ciudades del pais.
Especificos
e Identificar la personalidad de la marca, para difundir contenidos
e Desarrollar un logo y slogan que permita introducir el servicio en la mente del
consumidor.
e Disefiar una estrategia de precio para introducir el servicio dentro del mercado
de servicios de apoyo para empresas.
e Determinar gestion de ventas y el mejor canal de distribucion para ofertar el
servicio.

e Determinar el monto de inversion para desarrollar el plan de marketing.

5.1.1. Mercado Meta

El mercado meta para la presente propuesta de investigacion son todos los
emprendedores de la ciudad de Milagro que necesiten potenciar sus proyectos o ideas de
negocios, que se encuentren en blsqueda de capital, alianzas y socios para incrementar el
volumen de ventas o empezar el desarrollo de ventas.

5.1.1.1.  Tipoy Estrategias de Penetracion

El tipo de estrategia de penetracion a utilizar en la presente propuesta es la
diferenciacion. Segun O. C. Ferrell & Michael D. Hartline (2012), indican que la penetracién
por diferenciacion incluye desarrollar caracteristicas o diferencias en un producto o servicio lo
que permite distinguirse de la competencia, por lo general mantiene sus caracteristicas en los
atributos y beneficios que entrega. Debido a ello la presente propuesta desatacara sus atributos
y beneficios lo que ayudara a posicionarse en la mente de los contribuyentes. Para que este
tenga acogida sera necesario el desarrollo de alianzas estratégicas con inversionista y empresas
privadas o publicas que se encuentren interesadas en invertir en capital semilla, también otro
aliado principal son los mentores y profesionales que se encuentren activos en el ecosistema

emprendedor.
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5.1.1.2. Cobertura
Centro de Desarrollo Empresarial mantendré una cobertura de tipo multiples debido a
que la propuesta atendera a varios publicos, desarrollandose versiones del servicio para cada
segmento.
5.2. Posicionamiento
El Centro de Desarrollo Empresarial mantendra una estrategia de diferenciacion ya que
se ofreceran servicios de apoyo para impulsar proyectos o ideas de negocios. CDE fidelizara a
sus clientes con sus ventajas competitivas que son la integracion de los principales servicios
que todo emprendedor necesita al momento de impulsar el crecimiento de su proyecto o
negocio. Todo esto serd conocido por medio de los anuncios en radios, promocion y publicidad
redes sociales y puntos de ventas, donde se esté en contacto fisico con el mercado meta de la
propuesta de investigacion.
5.3. Marketing Mix
5.3.1. Estrategia de Producto o Servicios
Para el desarrollo de las estrategias de servicios se ha considerado los diferentes
atributos y beneficios que tiene la propuesta. Los principales atributos son:
« Acompafiamiento y crecimiento juntos.
« Acceso a financiamiento, formacion y desarrollo de proyectos.
» Reduccidn de tiempo y gastos en busquedas de herramientas y recursos.
5.3.1.1. Empaque: Reglamento del Marcado y Etiquetado
Dicha propuesta es un servicio, por lo tanto, es un intangible, este punto se centrara a
presentar el tipo de papeleria e implementos que usara la compafiia, asi se muestra en las

siguientes ilustraciones.

Gréfico 33: Utilitario para eventos
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Grafico 34: Utilitario de papeleria

5.3.1.2. Amplitud y Profundidad de Linea
El Centro de Desarrollo Empresarial Milagro ofreceré dos tipos de servicios, que seran

denominados y detallados en la siguiente tabla.

Tabla 6: Descripcién de los servicios

Ferias de

Emprendimiento

Capacitaciones

Ticket - Inversionista °

Stand de 150 x 50 m

Presencia de marca en material publicitario
Presencia de marca en medios de
comunicacion

Duracion de feria dos dias

Duracion 8h

Temas técnicos basados en innovacion y
emprendimiento

Certificado

Clases magistrales, expertos nacionales e
internacionales.

Presentacion de 40 proyectos
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e Diagndstico de proyectos

e Este ticket solo aplica cuando los
inversionistas inyecten capital en un
proyecto.

e Duracion 30 minutos

e Certificado de participacion

Rondas de Negocio e Evaluacion y diagnostico del proyecto o

idea de negocio

e 40% de probabilidad de inversion.

e Duracién 30h de capacitacion

Programa Entrepreneur e Asesoria de tramites de constitucion

(creacion de ruta)

e Diagndstico del proyecto.

e Duracion 60h de capacitacion

e Asesoria de tramites de constitucion

Programa Enterprise (creacion de ruta)
e Participacion en feria de emprendimiento
e Diagnostico del proyecto.
Fuente: La investigacion
5.3.1.3. Marcas y Submarcas

A continuacion, en la siguiente ilustracion se muestra la marca del Centro de Desarrollo

CDE
MILAGRO

Emprendimiento e Innovacion

Gréfico 35: Marca del CDE Milagro

Empresarial de Milagro.
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5.3.2. Estrategia de Precios
5.3.2.1. Precios de la Competencia

CDE MILAGRO tiene competencia indirecta, las cuales se detallan a continuacion los
precios del servicio que ofertan a los emprendedores:

Tabla 7: Precios de la Competencia

NOMBRE PRECIO

Angeles EC $200 - $300
STARTUPS VENTURES $300 - $400
593 CAPITAL PARTNERS $300 - $400

Fuente: La investigacion

5.3.2.2. Poder Adquisitivo del Mercado Meta

Con respecto al mercado meta al cual esté dirigida de la propuesta de investigacion, son
todos los emprendedores milagrefios que se encuentren desarrollando un proyecto o idea de
negocio, que necesiten herramientas o recursos para desarrollar o repotenciar su proyecto.
Segun la investigacion el 52% del mercado meta estaria dispuesto a pagar por capacitaciones o
asesorias entre $200 a $300. También cabe recalcar que los emprendedores como Cesar Llerena
sefialan que su presupuesto mensual por asesorias para su negocio es de $75 y que participaria
activamente en programas que le permitan crecer su emprendimiento.

Evaluando estos puntos, podemos decir que el mercado meta tiene el poder adquisitivo
para adquirir el servicio del CDE Milagro.
5.3.2.3. Politicas de Precio

El Centro de Desarrollo comercializara los paquetes de forma directa los precios se
mantendran, debido al modelo de negocio que este presenta en esta propuesta se recomienda
establecer para cada paquete un porcentaje de participacion de la inversion obtenida, en los
proyectos o emprendimiento que reciban este beneficio después de haber pasado los procesos
evaluativos.
5.3.3. Estrategia de Plaza

CDE Milagro contard con una oficina matriz que estara ubicada en el centro de la
ciudad, en las calles 5 de junio y Eloy Alfaro, detras de la Libreria Dindmica 1. El centro contara
con un equipo de vendedores y relacionistas publicas que encargaran de ofrecer el servicio y

generar alianzas para la atraccion de capital.
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5.3.3.1. Localizacion de Puntos de Venta
La localizacion del punto de venta de esta propuesta estard compuesta por la oficina
matriz ubicada en el centro de la ciudad de Milagro, por otra parte, el equipo de marketing
visitara a emprendedores, empresas o instituciones para poder vincular a los emprendedores
con los recursos fisico e intangibles.
5.3.3.1.1. Distribucion del Espacio
El espacio cuenta con un metraje de 17x7m y la distribucion del espacio estara dividida
de la siguiente forma:
e 1 Sala de reuniones capacidad 6 personas
e Oficina privada para la gerencia
e Espacio abierto 3 puestos de trabajo
e 1 bafio
e Estacion de cafeteria
e Recepcion

e Sala de espera

i = ]
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::I[:] O O O

O
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Gréfico 36: Oficina Matriz del CDE Milagro
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Adicional se establecerd puntos de promocién en las principales universidades de la
ciudad de Milagro con el fin de informar a los milagrefios y emprendedores sobre los servicios
que red proporcionara, como son la Universidad Agraria del Ecuador y Universidad Estatal de
Milagro.

5.3.3.1.2. Merchandising

CDE Milagro realizara varias actividades mensuales como charlas y eventos de

emprendimiento para poder comunicar y vincular al emprendedor con inversionista 0 empresas
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gue inyecten capital semilla. Por lo tanto, se considera los siguientes materiales publicitarios
para impulsar su promocion:

e 1 Stands de 200 x 60m para usarlos en los puntos de ventas

e 2 Roll up de 85 x 200m para usarlos en eventos como presencia de marca

e Flyers informativos para entregar en los puntos de venta

e Suministros de papeleria con branding.

e Tarjetas de presentacion

e Brochure para los aliados y empresas

A continuacion, se adjunta graficos del material a usar.

Grafico 37: Suministros de papeleria

Fuente: Autora

5.3.3.2. Sistema de Distribucion Comercial
5.3.3.2.1. Canales de Distribucién: Minoristas, Mayoristas, Agentes, Dep0sitos y

Almacenes.

CDE Milagro no cuenta con canales distribucion, su distribucion es directa, por lo tanto,
no existe ningun intermediario en la gestion de venta. Se debe tener en cuenta que se realizaran
alianzas estratégicas con inversionista y empresas, con quienes se trabajan convocatorias y
programas de emprendimiento para los emprendedores.
5.3.3.2.2. Logistica

El tipo de propuesta es servicio, por lo que es un intangible y no requiere de un tipo de
logistica para embarque o carga, es decir las actividades que se realizaran seran tercereadas;

pero se debe tener en cuenta que el equipo de markenting realizara eventos y visitas para
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vincular a los inversionistas con los emprendedores, ellos dispondran de materiales publicitario

y equipos para su respectiva promocion.

5.3.3.2.3.

Politicas de Servicio al Cliente: Pre-venta y Post-venta, Quejas,

Reclamaciones, Devoluciones

Pre-venta

Programas formativos: Este proceso iniciara con visitas y charlas para
emprendedores, en otros casos sera por medio de Ilamadas o visitas a la oficina
que en este caso el encargado de recepcion quién atenderd al cliente facilitdndole
de la informacion necesaria.

Alianzas con empresas publicas y privadas: Son visitas realizadas a estos
espacios que dan apoyo a emprendedores, en otros casos sera por medio de
Ilamadas o visitas a la oficina que en este caso el encargado de recepcién quién
atendera al cliente facilitandole de la informacién necesaria y direccionandola al
vendedor encargado.

Otros ingresos: Se realizara solo por medio de visitas de acuerdo a los eventos

gue se organizaran para la presentacion de los proyectos.

Post-Venta

Programas formativos: Después de realizar la venta, se establecera un proceso
evaluativo de los proyectos, realizado por expertos que daran como resultado un
diagnostico de su negocio.

Alianzas con empresas publicas y privadas: Se realizaran una evaluacién de
efectividad que obtuvo el centro con el servicio ofrecido.

Otros ingresos: Se realizara una reunion para evaluarla participacion por el

servicio ofrecido.

Quejas y reclamos:

Se establecerd un correo y una extension telefonica para recibir cualquier tipo de queja

o0 reclamo por parte de nuestros clientes, el encargado de la recepcion recibira los correos o

Ilamadas y distribuira la informacion segun el problema a cada area.

5.3.4. Estrategias de Promocion

5.34.1.

Promocion de Ventas
CDE Milagro participara en todos los eventos formativos y sociales en la ciudad

de Milagro.

64



e También se realizaran convenios y alianzas estratégicas que permitan agilizar
procesos, reducir costos y captar mercado.

e Se implementard una estrategia de comunicacion, utilizando los medios de
comunicacion de la ciudad como periddicos y radios. Adicional el manejo de
redes sociales y anuncios publicitarios electronicos.

5.3.4.2. Venta Personal

El Centro mantendra un relacionista publico y un vendedor para realizar las respectivas
de visitas a los clientes segun las necesidades de cada perfil, ambos estaran encargados de dar
apoyo y soporte en eventos segun el tipo para promocion y activacion de marca.
5.3.4.3. Publicidad
5.3.4.3.1. Elaboracion de Disefio y Propuesta Publicitaria: Concepto, Mensaje

La propuesta del servicio del CDE Milagro, es vincular a los actores del ecosistema
emprendedor, creciendo todos juntos; fortaleciendo el emprendimiento y la innovacion en
ciudades que no son activamente comerciales. Teniendo en cuenta estos atributos y evaluado
los perfiles del consumidor, detallamos datos de la propuesta de comunicacion de la propuesta
en la siguiente tabla:

Tabla 8: Propuesta publicitaria
Concepto Resaltamos los atributos y beneficios:
e Innovamos el mercado
e Desarrollamos proyectos y crecemos juntos
e Acceso a financiamiento, formacion y desarrollo de proyectos

e Reduccidn de tiempo y gastos en busquedas de financiamiento y

aliados
Tono Informativo, demostrativo y con testimonios
Estilo Juvenil e inspirador
Mensaje e Jdvenes con espiritu emprendedor

e Buscando nuevas oportunidades y trabajando en conjunto con el
tercer sector econémico.
Fuente: La investigacion
5.34.3.2. Estrategias ATL y BTL
e Estrategia ATL: mantendremos contacto con los periodicos y radios locales,
revistas de negocios como Eje Empresarial 0 EKO Negocios. También se

65



enviara comunicaciones por correo electrénico siempre que se realicen eventos
0 para comunicar informacion curricular.

e Estrategia BTL: Se desarrollard una pagina web y redes sociales mantendremos
una comunicacion informativa, aprovechando que el monto de inversion no es
costoso y su alcance es mayor que la estrategia ATTL.

5.3.4.3.3. Estrategia de Lanzamiento

Avanzando con las estrategias, se realizard una campafia de expectativa durante los
primeros dos meses antes del lanzamiento por las redes sociales, por lo cual se pautard en
horarios pico aprovechando la conectividad de los usuarios. También se preparara una charla
para conocer sobre el servicio y los aliados que trabajaran con nosotros.
5.3.4.3.4. Plan de Medios: Tipos, Costos, Rating, Agencias de Publicidad.

e Periddico Local: se publicara una semana antes de la charla de apertura y
semestralmente para comunicar sobre las rondas de negocios. Precio de la
publicacion $180+IVA, Tamafio 29 x 6¢cm.

e Redes Sociales: El encargado de marketing desarrollard las campafias
correspondientes durante el crecimiento del negocio. Se establecera un
presupuesto de pauta solo para promocionar eventos y testimonios. Precio de
pauta mensual $100,00

e Auspicios: Se establecerd un presupuesto mensual para auspiciar eventos de
otras marcas con el fin de potenciar la marca del CDE Milagro. Presupuesto
$1500,00 semestrales.

5.3.4.4. Relaciones Publicas

CDE Milagro contara con un encargado de relaciones pablicas, el cual se encargara de
buscar alianzas estratégicas con empresas que mantenga el mismo objetivo del centro, otra de
sus funciones es realizar la respectiva activacion de la marca con los medios de comunicacién
locales 0 nacionales, realizando la respectiva cobertura de los eventos y actividades que
realizara el centro.
5.3.45. Marketing Relacional

Dicho lo anterior el marketing con el que se va a trabajar debe ser efectivo por el
contacto directo con el cliente, el equipo de marketing debera desarrollar un programa donde
se pueda identificar las necesidades de cada cliente, las Ilamadas telefonicas que realizara el

encargado de recepcion podran acompanar al cliente en cualquier inquietud o dudas sobre el
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servicio, adicional cada emprendedor serd evaluado por psicologo para determinar su
compromiso con el proyecto y poder orientarlo a su crecimiento.
5.3.4.6. Gestion de Promocion Electréonica del Proyecto
5.3.4.6.1. Estrategias de E-Commerce
No se desarrollard ninguna estrategia de e-commerce porque los servicios que seran
ofertados por el centro es de venta fisica-directa y los pagos se realizaran por medio de depdsitos
o transferencias bancarias.
5.3.4.6.2. Analisis de la Promocion Digital de los Competidores: Web y Redes Sociales
La mayoria de los competidores indirectos del centro mantienen solo paginas web y solo
un competidor que es ANGELES EC usa tres plataformas sociales como Fcebook, Youtube y
Twitter. Se destaca que la particpacion de ellos en estas plataformas digitales trabajan en tonos
informativos, pero la interaccion con el cliente es baja y su comunicacion de los programas y
servicios que ofrecen no es completa. Para conocer sobre lo que incluye el servicio y precios te
obligan a llenar un formalurio de doce preguntas sobre datos relevantes de tu emprendimiento,
finalizando esta actividad te comunican que un asesor comercial se contactara contigo y su
tiempo de espera puede ser de tres dias a una semana. Se adjuntara graficos de las plataformas

digitales de la competencia indirecta de esta propuesta.

dWegus ) Seger A Compers Ange!es EC

Forma parte de Ls Red. Surnate en calidad de

AngelesEC .. et

At Bty ¢ o dnge fesle O
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|l ——
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' Irversdin

Gréfico 38: Plataformas digitales de Angeles EC

Fuente: La investigacion
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5.3.4.6.3.
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Grafico 39: Pagina web de 593 Capital Partners

Fuente: La investigacion

Estrategia de Marketing Digital: Implementacion del sitio web y redes

sociales

Los servicios que ofrecera CDE Milagro, se comunicaran por las siguientes plataformas

digitales que se detallaran a continuacion:

Pagina web: dicha pagina estard constituida por 6 pestafias: Servicios (se
detallara los paquetes que ofrecemos y tipos de programas), Equipo (este seccidn
encontraremos informacion del capital humano y los aliados estratégicos),
20019Agenda (Informacidon de todos los eventos que se realizaran durante todo
el afio), Directorio (Informacion de los emprendedores que se encuentran
registrados), Blog (Seccion de noticias para mantener informada a la comunidad
y clientes) y por Gltimo Contacto (Se publicara los medios de contacto como
ubicacion, teléfono, correos y un buzén donde el usuario podra dejar un
mensaje).

Redes sociales: CDE Milagro usara las siguientes redes sociales para interactuar
con el cliente y mantenerlos informado sobre las actividades que se realicen, se
habilitara Facebook, Instagram y LinkedIN, ya que estas plataformas se han
convertido en las redes sociales para los emprendedores y empresarios a nivel

nacional.

Dicho lo anterior, ejemplificaremos con imagenes la presencia de la marca en estas

plataformas.
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Grafico 40: Plataformas digitales de CDE Milagro

Fuente: Autora

5.3.4.7. Cronograma de Actividades de Promocion

Se desarroll6 un cronograma de las actividades de promocién para la activacion de

marca y un control de la publicidad.

Tabla 9: Cronograma de Promociéon

Tipo de Promocion

Publicidad
Publicaciones Diarios ATL
Publicaciones especializadas
Plataformas digitales BTL

Promocién de ventas

Activaciones .-

Fuente: La investigacion

5.4. Presupuesto de Marketing

EFMAMJI I ASOND

La siguiente tabla presenta el presupuesto de marketing que manejara el centro para el

primer afio de funcionamiento.

Tabla 10: Presupuesto de Marketing CDE Milagro

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

PUBLICIDAD
DIARIOS 6.840,00 7.318,80 7.831,12 8.379,29  8.965,84
REVISTAS DE CONSUMO = = - - -
PUBLICACIONES ESPECIALIZADAS 3.670,00 3.926,90 4.201,78 4.495,91 4.810,62
REDES SOCIALES 1.200,00 1.284,00 1.373,88 1.470,05 1.572,96
TOTAL PUBLICIDAD 11.710,00 12.529,70 13.406,78 14.345,25 15.349,42

PROMOCION DE VENTAS

ACTIVACIONES 3.000,00 3.210,00 3.434,70 3.675,13  3.932,39
TOTAL PROMOCION DE VENTAS 3.000,00 3.210,00 3.434,70 3.675,13 3.932,39
TOTAL PROMOCION Y PUBLICIDAD 14.710,00 15.739,70 16.841,48 18.020,38 19.281,81

Fuente: La investigacion
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CAPITULO6
6. PLAN OPERATIVO

6.1. Produccién

6.1.1. Proceso Productivo

El proceso productivo se refiere al uso de recursos operacionales que permitiran la

transformacion de materia prima en un producto terminado, como lo indica la Revista de

Ciencias Sociales. (2002) En las empresas de servicios es el mismo proceso, a continuacion, se

detalla el proceso productivo de la propuesta de investigacion:

Proceso de reclutamiento emprendedores y/o startups

1.

6.
7.

Se establece una busqueda de data sobre emprendedores o startup que se
encuentren interesados en financiamiento.

Luego se deberd comprobar por medio de llamadas y reuniones con los
emprendedores si se encuentran trabajando o desarrollando proyectos.

Los emprendedores recopilados pasaran por dos evaluaciones psicoldgicas y
técnicas de sus proyectos, asegurando un correcto desempefio.

Se elabora una base dato final con los emprendedores que hayan pasado las
pruebas y se encuentren capacitados para desarrollar los proyectos.
Designacion de mentores y espacios, para su respectivo crecimiento y desarrollo
de proyectos.

Evaluacién del desempefio del servicio con ambos actores.

Designacion de participacion en eventos dirigidos para emprendedores.

Proceso de venta de los servicios

1.
2.

Recopilacion de datos del mercado objetivo.

Verificacion de datos por medio de Ilamadas.

Crear un calendario de visitas y reuniones con los clientes para ofrecer los
servicios y analizar su requerimiento.

Luego de presentar la propuesta se analizara el interés del cliente, para seguir
con el respectivo proceso.

Los clientes que se encuentren interesados en contratar el servicio, se procedera
a cerrar la venta y coordinar el respectivo pago.

Después de fijar la forma de pago se realizara la respectiva entrega del servicio,

donde se establecera los compromisos que tendra cada actor.
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7. Finalmente se realizaran visitas periodicas para evaluar el desempefio del

servicio.

6.1.2. Flujogramas de procesos

Los siguientes flujogramas representaran a los procesos productivos detallados en el

punto anterior.

Recoleccion de
data

Elaboracién de
base de datos de
E-AR

Verificacion de
datos

Designacion de
mentores y
espacios

Evaluaciones
técnicas y
psicoldgicas

Evaluaciones de
desempefio del
servicio

Designacién de
participacion en
eventos

Gréfico 41: Flujograma del proceso de reclutamiento de emprendedores o proyectos.

Fuente: Autora

Calendario de

Recoleccion de Verificacion de

visitas o
datos datos TS
Entrega de Presentacion de

Forma de pago

Servicios propuesta

Evaluacion de
desemperio del
Servicio

Gréfico 42: Flujograma del proceso de venta de los servicios
Fuente: Autora
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6.1.3. Infraestructura

CDE Milagro arrendard un espacio de 119 metros cuadrados para realizar sus
respectivas actividades, el cual contard con un espacio abierto, donde se ubicaran 4 puestos de
trabajos para el equipo de trabajo, area de recepcion y espera, una sala de reunion, 1 oficina
privada, area de cafeteria y un bafio.
6.1.4.Mano de Obra

Se considera para la propuesta el disefio de los procesos evaluativos, como mano de
obra indirecta a un psicologo y analista de proyectos, ellos se encargaran de verificar y
diagnosticar a los emprendedores segln su categoria.
6.1.5. Capacidad Instalada

CDE Milagro cuenta con capacidad instalada de evaluar 60 proyectos al mes y en
capacidad de bases de datos de 20 al mes para ofertar. Se estima que en el primer afio se evalué
al menos 300 proyectos y se entregue alrededor de 800 bases de datos.
6.1.6. Presupuesto

Dicho lo anterior, se presenta el presupuesto que manejara esta propuesta para realizar
las actividades que el centro ofrecera como servicios.

Tabla 11: Presupuesto de mano de obra proyectado

DETALLE DE AREAS AfIO 1 ARIO 2 AfIO 3 AflO 4 Afl0 5
ADMINISTRACION 17.241,80 18.760,52 19.204,92 19.676,97 20.179,77
VENTAS 24.366,30 27.180,63 28.530,99 2597371 31516,39
TOTAL COSTO EMPRESA POR AREAS | 41.608,70 | 4594115| 4773591 4965063  51.696,16 |

Fuente: La investigacion

6.2. Gestion de Calidad

CDE Miilagro tiene como objetivo vincular a los actores del ecosistema emprendedor,
por lo tanto, debera el evaluar la efectividad del servicio para cada segmento de mercado desde
la visita del cliente hasta que termine el programa segun su duracion. Debido aquello el centro
mantendra un proceso de post-venta, adicional proporcionara una extension telefénica y correo
exclusiva para reclamos o quejas que estara encargada el encargado de recepcién, el cual debera
designar el pedido al responsable correspondiente. De esta forma se espera satisfacer al cliente
y conocer los errores cometidos durante el proceso con el fin de solucionarlo en el futuro,

mejorando el servicio.
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6.2.1. Politicas de calidad
El centro tiene el compromiso de asegurar la calidad en sus servicios, por medio de la
Norma ISO 9001 de la calidad en los servicios ofrecidos. Como resultado, se detallan en los
siguientes puntos las politicas de calidad:
e Desarrollar un proceso con base a la evaluacion de datos e informacién que se

recopile para la gestion de ventas.

e Implementar objetivos de calidad basados en la atencidn del cliente desde el

inicio de la visita hasta finalizar el consumo del programa.

e Comprometer al equipo de trabajo a cumplir con lo establecido en el codigo de

ética de la empresa.

e Comprometer al equipo de marketing de informar y brindar una correcta
compresion de los compromisos y requisitos que tendra que hacer el cliente al

momento de contratar el servicio.

e Compartir la respectiva informacion con el equipo de trabajo del servicio de
calidad realizadas por el jefe de marketing.

e Establecer buenas relaciones comerciales con los aliados estratégicos y clientes.

e Informar al equipo de las normativas y leyes vigentes que velan por el bienestar

personal de la empresa, para mantener un clima laboral agradable.

e Mantener las instalaciones y equipos en perfecto estado para garantizar la
seguridad del personal y la informacion del cliente.
6.2.2. Procesos de control de calidad
Segun la Norma ISO 9001:2015 el siguiente proceso que se detalla en el grafico 32 dice:
“El ciclo PHVA puede aplicarse a todos los procesos y al sistema de gestion de la calidad como

un todo” (Secretaria Cnetral de 1SO, 2015)
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MEJORA
CONTINUA

Grafico 43: Proceso de calidad de CDE Milagro

Fuente: La investigacion

Por lo tanto, el centro se basara en el ciclo PHVA para implementar la ISO 9001 de la
siguiente forma:
e Planificacion de objetivos de los procesos y recursos necesarios para generar
resultados de acuerdo con los requisitos de los consumidores de cada segmento
y las politicas del centro, aprovechando las oportunidades y abordando riesgos.
e Elcentro debera cumplir e implementar la planificacion dispuesta para satisfacer
al consumidor y ofrecerle el debido acompafiamiento en alguna situacién
compleja.
e El equipo de trabajo deberd realizar evaluaciones para verificar la efectividad
del servicio que se ofrece.
e En el caso de existir algun error, el equipo debera solucionar los problemas
presentado y buscar una mejora del servicio si la situacion lo amerita.
6.2.3. Presupuesto
Por lo mencionado en los puntos anteriores, se procedera a presupuestar para las debidas
certificaciones de calidad que tendra el centro.
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Tabla 12: Presupuesto para certificacion de gestion de calidad

AND 1 AND 2 ANOD 3 ANO 4
I50 Elaboracion de estudios 500,00
SO Infraestructura 1oo000 T
IS0 Tramites / Permisos soo00 T
IS0 Mantenimiento anual sso00 T
so T 400,00 400,00 40000 400,00 400,00
50 _Auditorias 50000 30000 30000 300,00 300,00 _ 300,00
____ TOTAL 300000 700,00 70000 70000 700,00 700,00

Fuente: La investigacion

6.3. Gestion Ambiental
Actualmente la tendencia de la gestion ambiental se encuentra creciente, por lo tanto,
por esta propuesta se espera que proyectos con el objetivo de solucionar problemas ambientales
participen y se les el debido acompafiamiento para su implementacién; ademas se incentivara
a los proyectos que se encuentren en esta direccion, por medio de programas 0 recursos
adicionales.
6.3.1. Politicas de proteccion ambiental
De manera que esta propuesta no afecta a ninguna contaminacion del ambiente, no es

necesario la implementacion de controles y procesos de gestion ambiental, peros se debe
considerar lo siguiente: ‘“es necesario conocer el contexto empresarial en el que nos
encontramos, (...) Todo el entono se encuentra compuesto de aire, suelo, recursos naturales,
flora, fauna, los seres humanos y las relaciones entre ellos” (Blog14001, 2015). Teniendo en
consideracién lo anterior, el personal debera orientar a los clientes segin sus objetivos y el
personal debera cumplir las principales politicas ambientales que se encuentran vigentes en el
pais, como las siguientes:

e Respetar las tres r: reciclar-reutilizar-reducir

e Clasificar los desechos segun su origen y mantener los respectivos instrumentos

para ubicar la basura.
e Impulsar una cultura ambiental con el equipo de trabajo dentro de las
instalaciones.
e Adquirir y trabajar con equipos y suministros renovables, esto también incluye

a los proveedores.
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6.3.2. Procesos de control ambiental
CDE Milagro basaré los procesos de control ambiental, segun los ejes que se observan

en el grafico de a continuacion:

i
Graéfico 44: Proceso de gestion ambiental de CDE Milagro

Fuente: La investigacion
6.3.3. Presupuesto
Debido al giro del negocio no es necesario destinar presupuesto para la gestion
ambiental, sin embargo, se consideraran principios ambientales para mejor la cultural ambiental
dentro del area laboral y social.
6.4. Gestion de Responsabilidad Social
La responsabilidad social segn Jorge Viteri Moya dice lo siguiente:

Es el compromiso de identificar los problemas de interés pablico como: medio
ambiente, pobreza, desigualdad de ingresos, atencion de salud, hambre, desnutriciéon y
analfabetismo y, que compete a todo tipo de organizaciones (empresa, estado, universidad),
para emprender acciones que generen impactos positivos en la sociedad, con el aporte de
soluciones basadas en la transparencia, pluralidad, sustentabilidad y ética, siendo la meta el
desarrollo sustentable del ser humano y su entorno. (pag. 91)

Por lo que los centros realizaran actividades que contribuyan al mejoramiento de la
sociedad de Milagro.

6.4.1. Politicas de proteccion social
Es por esto que se enlista algunos puntos en consideracion para las politicas de
proteccién social:

e Identificar comunidades que necesiten ayuda social para poder destinar

donaciones y ayuda necesaria.
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o Contribuir con donaciones y actividades para grupos vulnerables de la ciudad de
Milagro.
o Desarrollar actividades que beneficien y aporten al crecimiento de comunidades
0 sociedades que no posean recursos.
6.4.2. Presupuesto
El centro destinara en responsabilidad social el valor de $2000,00 de forma anual, para
contribuir con la sociedad milagrefia.
6.5. Estructura Organizacional
6.5.1. Organigrama

VENDEDOR

Gréfico 45: Organigrama de CDE Milagro

Fuente: La investigacion



6.5.2. Desarrollo de Cargos y Perfiles por Competencias
Tabla 13: Cargos y perfiles del equipo de trabajo CDE MILAGRO

e Propietario del Proyecto
Gerente General ) o

e Sueldo requerido $700 + beneficios de ley

e Cursando o0 egresado de carreras de administracion de
empresas, marketing o carreras afines.

e Sueldo requerido $400 + beneficios de ley

e Sin experiencia

e Manejo de utilitarios Microsoft office.

Asistente o B o ) o
e Conocimiento en gestion de servicio al cliente y logistica de

Administrativo

eventos.

e Competencias comunicacionales, iniciativa, creatividad,
orientacion al servicio y proactividad.

e Idioma ingles 100%

e Residente de la ciudad de Milagro

e Licenciado en mercadotecnia, disefio grafico o carreras
afines.

e Sueldo requerido $600 + beneficios de ley

e Experiencia minima de 3 afios en desarrollo de campafias
publicitarias y activacion de marca.

) e Experiencia en desarrollo de estrategias de marketing y
Jefe de Marketing

ventas.

e Conocimientos en utilitarios Microsoft office

e Inglés avanzado

e Competencias en analisis de informacién, liderazgo,
negociacion, comunicacion efectiva, innovacion, calidad en
el servicio y relaciones publicas.

e Licenciado comercial, comunicadores sociales,

Relacionista Publico relacionador publico o carreras afines.

e Sueldo requerido $500 + beneficios de ley
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Vendedor

Experiencia minima de 3 afios en desarrollo de campafas
publicitarias y activacion de marca.

Experiencia en desarrollo eventos y reuniones con
empresarios.

Conocimientos en utilitarios Microsoft office

Inglés avanzado

Competencias en negociacion, comunicacion efectiva,
innovacion, calidad en el servicio y networking.

Licenciado en comercio, ventas o carreras afines.

Sueldo $450 + beneficios de ley

Experiencia minima de 3 afios en desarrollo de campafias
publicitarias y activacion de marca.

Experiencia en ventas y disefios de base de datos.
Conocimientos en utilitarios Microsoft office

Inglés avanzado

Competencias en negociacion, comunicacion efectiva y
calidad en el servicio.

Fuente: La investigacion

6.5.3. Manual de Funciones: Niveles, Interacciones, Responsabilidades, y Derechos

EL equipo de trabajo de CDE Milagro tendra derecho a recibir los beneficios de ley como lo

disputa las leyes y organismo del misterio de trabajo. Se detallard en la parte posterior las

funciones que realiza cada empleado.

Tabla 14: Descripciones de trabajo del CDE Milagro

Gerente
General

e Proponer e implementar indicadores de
gestion del area, a fin de asegurar el
cumplimiento del plan estratégico del
centro.

e Dirigir y ejecutar el proceso de venta de
los servicios del centro.

e Identificar y desarrollar oportunidades de
negocios y proyectos que sean
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Asistente

Administrativo

Jefe de
Marketing

Gerente
General

Gerente

General

81

beneficiosos para los directivos vy
clientes.

Revisar y aprobar todos los reportes
financieros del centro.

Evaluar y aprobar permisos y faltas
programadas del personal.

Dar continuidad y seguimiento a las
alianzas estratégicas que se suscriban.
Revisar y aprobar el pago de proveedores
y nomina de colaboradores del centro.
Realizar atencion telefénica y recibir la
correspondencia que llega al centro.
Recibir y/o direccionar a los visitantes
gue acuden al centro.

Garantizar la optimizacion y buen uso de
los recursos, inventarios, logistica y
operaciones con la finalidad de evitar
fugas de capital.

Desarrollar, actualizar y supervisar de
forma permanente el cumplimiento de las
politica y normas del centro con el
personal.

Responsable  del inventario  de
suministros de cafeteria, limpieza y
oficina.

Calificar proveedores y gestionar
relaciones de largo plazo a fin de
optimizar el proceso de compras.

Manejo y control de caja de chica.
Proponer campafias de marketing para
posicionar la marca Plataforma.

Realizar semestralmente las encuestas de
feedback con los clientes de cada
segmento y presentar resultados al equipo
Gerencial con las recomendaciones

pertinentes.



Relacionista
Plblico

Vendedor

Jefe de
Marketing

Jefe de
Marketing

Realizar todas las funciones propias de un
community manager de RRSS, Google
Business, monitoreo de la pagina web.
Comunicar de forma periodica por
medios digitales (correo, whatsapp, redes
sociales) los diferentes servicios que
ofrece el centro.

Evaluar y aprobar a los aliados
estratégico.

Desarrollar programas y eventos que
promuevan 'y den apoyo al
emprendimiento.

Dar continuidad y seguimiento a las
alianzas estratégicas que se suscriban con
academia, empresa privada, empresa
publica, ONG, camaras, gremios,
coworkings, entre Evaluar y aprobar
solicitudes de auspicios de eventos y
becas que se otorguen a emprendedores.
Realizar trimestralmente las encuestas de
medicidn del servicio.

Administrar 'y negociar todos los
paquetes con el fin de asegurar el
cumplimiento de las condiciones
Realizar trimestralmente las encuestas de
medicion del servicio.

Realizar el registro general de los
ingresos del centro y presentar a la
Gerencia, reportes periddicos.

Mantener un archivo fisico y/o digital de
las facturas de ingresos que se generen en

la operacion del negocio.

Fuente: La investigacion
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO -
FINANCIERO - TRIBUTARIO
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CAPITULO 7
7. ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO-TRIBUTARIO
7.1. Inversion Inicial

El centro necesitard $49.306,07 USD como inversion, para poder empezar sus
actividades. La inversion se encontrara dividida entre planta y equipos, activos intangibles
como certificaciones, pre-operacionales que son todos los permisos y tasas de habilitacion, y

por Gltimo capital trabajo. La siguiente tabla se detalla la inversion requerida.

Tabla 15: Inversion del CDE Milagro

INVERSION INICIAL ADM VTAS PROD TOTAL
INVERSION FUA 9.791,50 - - 9.791,50
ACTIVOS INTANGIBLES 300,00 - - 300,00
PREOPERACIONALES 1.090,00 - 3.000,00 4.090,00
CAPITAL DE TRABAJO 35.124,57
TOTAL INVERSION INICIAL 11.181,50 - 3.000,00 49.306,07

Fuente: La investigacion

7.1.1. Tipo de Inversion
7.1.1.1. Fija

La inversion fija para el centro considera los equipos y recursos que usara para habilitar
la oficina y ofrecer un buen clima laboral a los colaboradores procurando destinar recursos que
ayuden a realizar sus tareas, el monto es de $9.791,50 USD, la cual se muestra en la siguiente

grafica.

Tabla 16: Inversién de activos fijos

INVERSION FUIA

PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPDS

DEPRECIABLES
EDIFICIOs L _ -
MAQUINARIA_ _ 2.388,50
EQueos _ 2.560,00
MUEBLES YENSERES ~ 1.873,00
MEHICULOS . _ -
EQUIPOSDECOMPUTO .. _ 2.870,00
TOTAL DEPRECIABLE - 9.791,50

TOTAL INVERSION FUA 9.791,50

Fuente: La investigacion
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7.1.1.2. Diferida
La inversion diferida, representa a los activos intangibles que adquirira el centro, por el
modelo negocio presente, se considera el registro de la marca, que tendra un valor de $300,00,
como se observa en la tabla.
Tabla 17: Inversion de activos diferido

ACTIVOS INTANGIBLES | _

REGISTRO DE MARCA - IEPI 300,00

TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES F00,00

Fuente: La investigacion

7.1.1.3. Corriente
Los activos corrientes de la propuesta se resumen en las cuentas para permisos y
certificaciones que el negocio tendra que realizar para poder empezar a operar. En la siguiente

tabla se puede el valor total de la inversion de activos corrientes y como se encuentra repartida.

Tabla 18: Inversion de activos corrientes

PREOPERACIONALES - OTROS ACTIVOS CORRIENTES

BASICOS
CREACIONDEEMPRESA _ 200,00
CUERPODEBOMBEROS T _ 400,00
MUNICIPIO DEMILAGRO T _ 290,00
TOTAL BASICOS T -~ 1.090,00

ESPECIFICOS
[BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA .. _ -
sQ T ~ 3.000,00
MNORMAS INEM . _ -
TOTAL ESPECIFICOS T - 3.000,00

Fuente: La investigacion

7.1.2. Financiamiento de la Inversion
7.1.2.1. Fuentes de Financiamiento

El centro se financiara a través de las siguientes fuentes, préstamo bancario que cubrira
el 70% de inversion, el restante se dividira entre los inversionistas, siendo el inversionista 1 que

tiene mas peso, asi se puede observar en la siguiente tabla.
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Tabla 19: Fuentes de financiamiento

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

TIPO VALOR % PESO % TASA TOTAL
PRESTAMO BANCARID 34.514,25 0% 10,25% 7,175
ACCIONISTA 1 9.861,21 20% 8,86% 1,77%
ACCIONISTA 2 4.930,61 1% 8,86% 0,89%
TMAR DEL PROYECTO 9,83%

Fuente: La investigacion

7.1.2.2. Tabla de Amortizacién

Con respecto al punto anterior por la forma de financiamiento detallaremos el resumen
de amortizacion anual adquirida por el préstamo bancario, las tasas de interés se basaron de la
matriz de tasas de interés Activas Reajustables del 01 - 31 de julio del 2019 del segmento de
apoyo productivo y financiero-capital de trabajo (crédito empresarial 5 afios) que la CFN
ofrece; en la tabla siguiente se muestra el resumen de la amortizacion.

Tabla 20: Resumen de la amortizacion del proyecto

DETALLE ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARIO 4 ARNO 5 TOTAL

PAGO DE CAPITAL 5.011,21 5.816,79 6.751,86 7.837,26 9.097,13 34.514,25
PAGO DE INTERES 4841 B9 4036,31 3.101,24 2.015,84 755,97 14.751,25
TOTAL PAGOS 9.853,10 9.853,10 9.853,10 9.853,10 9.853,10 49.265,50

Fuente: La investigacion

7.1.3. Cronograma de Inversiones
El modelo de negocio de la propuesta es de servicios por lo tanto la inversion solicitada
se ocuparia desde el primer mes por las actividades que se realizaran. Para poder ofertar los
diferentes servicios del centro, asi quedaria la inversion para el primer mes, esto se observa en
la siguiente tabla.
Tabla 21: Calendario de inversion

CALENDARID DE INVERSIOMNES VAR
INWVERSION FIIA 9.791,50
ACTIVOS INTANGIBLES 300,00
PRECPERACIOMNALES 4.090,00
CAPITAL DE TRABAIO 35.124,57
TOTAL INVERSION IMICIAL 49.306,07

Fuente: La investigacion
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7.2. Andlisis de Costos

En esta propuesta se va considerar costos fijos como los gastos administrativos,
operacionales y publicitarios que permitiran desarrollar las diferentes actividades del centro.
Los costos variables en la practica contable representaran los gastos de los eventos que se
realizaran durante el funcionamiento del centro, por se detallan los costos proyecto por el
tiempo del proyecto en la siguiente tabla.

Tabla 22: Costos proyectados de la propuesta

novere _________Rd 1ARo1Rd TAN0o2Rd TANO3Rd TANO4Rd TANO ke
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 3,700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 28,182.95 29,734.07 30,627.99 30,567.94 31,553.35
GASTOS DE VENTA 69,251.90 74,603.33 78,638.87 82,923.07 87,472.87
GASTOS FINANCIEROS 4,841.89 4,036.31 3,101.24 2,015.84 755.97

Fuente: La investigacion

7.2.1. Costos Fijos

Los costos fijos son los valores que se pagardn mensualmente independiente a los
servicios que ofrezca el centro. Estos costos estan conformados por los gastos administrativos,
gastos de ventas y gastos financieros como se observa en la tabla.

Tabla 23: Costos fijos proyectados

MNOMBRE TARND 1 TAND 2 TARNO 3 TAND A4 TAND S

GASTOS ADMIMISTRATIVOS| 28,182,595 259,734,007 30,627,599 30,567,954 31.553,35

GASTOS DEVENTA | 69.251,50 74.603,33 78.638,87 82.923.07 a7.472,a7
GASTOS FINANCIERDS 4.5341,89 4.036,31 3.101,24 2,015,384 755,97

TOTAL| 10227674 1038.273,71 112.364,10 115.506,85 11573218

Fuente: La investigacion

7.2.2. Costos Variables

Los costos variables de la propuesta representaran a los gatos que incurriran en la
organizacion de los eventos que el centro plantea ofertar. Se encuentran distribuidos en cada
uno de las lineas de servicios que ofertara la propuesta, el detalle se encuentra en la siguiente
tabla.
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Tabla 24: Costos variables proyectados

COSTOS TOTALES T. ANO 1 T. ANO 2 T. ANO 3 T.ANO 4 T. ANO 5
Feria Milagro 3.000,00 3.150,00 3.307,50 347288 3.646,52
Tticket Inversionista - - - - -
Rondas de MNegocio §.900,00 9.345,00 9.812,25 10.302,56 10.618,01
Capacitaciones 4.860,00 5.103,00 5.358,15 5.626,06 5.907,36
Programa Entrepreneur 9.400,00 9.870,00 10.363,50 10.881,68 11.425,76
Programa Enterprise 4.000,00 4.200,00 4.410,00 4.630,50 4.862.03
Costo Total | 30.160,00 | 31.668,00| 33.251,40| 34.913,97| 36.659,67

Fuente: La investigacion

7.3. Capital de Trabajo
En la siguiente tabla se presentan el detalle del capital del trabajo con el que operara el
centro al inicio del proyecto. Los datos presentados son valores de los costos fijo y variables
que se generen de las diferentes actividades del centro.
Tabla 25: Detalle del capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO ENERO FEBRERO MARZO TOTAL
COSTOS FIJOS 8.929,75 6.009,88 11.419,95 26.359,58
COSTOS VARIABLES 2.350,00 750 5.665,00 8.765,00

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 11.279,75 6.759,88 17.084,95 35.124,57

Fuente: La investigacion

7.3.1. Gastos de Operacion

Los gastos de operacion representan a la mano de obra directa y costos indirectos de
fabricacion de cualquier proyecto, debido a las actividades que realizara el centro y por la
operacion del negocio que es de servicio, el centro no cuenta con estos gastos por que el
contacto es directo con el consumidor y las actividades que realizaran no necesitan pasar por
un proceso de produccién especifico. Los gastos de las diferentes lineas de servicio, seran

consideradas como arrendamiento operativo en los gastos de ventas.

7.3.2. Gastos Administrativos

La composicion de los gastos administrativos la forma los sueldos del personal
administrativo, los diversos gastos en beneficio a los empleados mencionados, arrendamiento
para el lugar de trabajo, servicios basicos, impuestos, depreciacion de equipos, y otros gastos
que son compra de materiales para decoracion. La siguiente tabla contiene el detalle de los

gastos mencionados anteriormente.
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Tabla 26: Gastos administrativos mensuales

ENERO ___FEBRERO __MARZO
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2.576,50 2.201,50 2.201,50
 SUELDOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES _______ FUO_ | 110000 110000 110000
 APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL fincluido fondodereserva) ___ _ FUO | 13365 13365 13365
_BENEFICIOSSOCIALESEINDEMNIZACIONES PO | 20317 20317 20317
 HONORARIOS, COMISIONES Y DIETAS APERSONASNATURALES  FUO | 10000 10000 10000
_ARRENDAMIENTOOPERATWO RO | 35000 35000 35000
_AGUA,ENERGIA, LUZ, YTELECOMUNICACIONES U0 | _ 2500° 15400 1500
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONESYOTROS VAR 15000 . . __ :
 DEPRECIACIONES: PROPIEDADPLANTAYEQUIPO _ _ _ FUO_ | 16068 160,68 _ 16068
OTROS GASTOS FLO 125,00

Fuente: La investigacion
7.3.3. Gastos de Ventas
La propuesta contara con un equipo de venta, sus sueldos y demas beneficios incurren
en el gasto de venta, asi como promociones de publicidad, amortizaciones intangibles y
arrendamiento operativo que en este caso son todos los gastos de las lineas de servicios que
ofertara el centro. Todos los valores del gasto de ventas se detallan en la siguiente tabla.

Tabla 27: Gastos de venta mensuales

NOMBRE TIPO ENERO FEBRERO MARZO

GASTOS DE VENTA 592,83 338183  8.796,83

SUELDOS, SALARIOS Y DEMASREMUNERACIONES _ _ FlO_ | 155000 135000 _ 133,00
APORTES ALA SEGURIDAD SOCIAL (incluido fondo dereserva)  FWO |~ 18833 18833 188,33
(BENEFICIOSSOCIALESEINDEMINIZACIONES  _ __ _FlO_ | 1825 815 815
ARRENDAMIENTOOPERATWO __ RO _ 1 _. 23000 7000 566500
PROMOCIONYPUBLICIDAD A0 154000 60000 110000
AMORTIZACIONES INTANGIBLES FLIO 1,25 1,25 1,25

Fuente: La investigacion
7.3.4. Gastos Financieros
Para la propuesta se considera gastos financieros al pago de interese del préstamo
bancario que se adquirira para la operacion del centro, en la tabla se observard los pagos

mensuales de los primeros meses de la actividad.

Tabla 28: Gastos financieros mensuales

NOMBRE TIPO ENERO FEBRERO MARZO

GASTOS FINANCIEROS 31,43 426,56 421,63
INTERESES FlIO 4143 426,56 421,63

Fuente: La investigacion
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7.4. Andlisis de Variables Criticas
7.4.1. Determinacion del Precio: Mark Up y Margenes.

El centro ofrecera seis lineas de servicios, estos programas se encuentran enfocados en
el mismo lineamiento, lo que se hizo categorizar por fechas y precios. Como se observa en la
tabla uno de los servicios no contiene costo, esto se debe a que representa el costo de las rondas
de negocio en este evento se vendera dos tipos de acceso, uno se encuentra dirigido para el
emprendedor y el otro es para el inversionista; estos programa o servicios se armaron bajo las

entrevistas y encuesta realizada en el estudio de mercado lo que permitid establecer precios y

costos.
Tabla 29: Mark up y méargenes de los servicios
MARK UP POR CANAL
BASADO EN COSTOS Y PRECIOS PROMEDIOS COSTO % MARGEN PRECIO CANAL %MARGEN CANAL

Fuente: La investigacion

7.4.2.Proyeccion de Costos e Ingresos en funcion de la proyeccion de Ventas

Los datos que se proyectaron en las ventas de los servicios que brindara el centro, se
basaron en la informacion recopilada por la atractividad de la industria y por la aceptacion que
los encuestados y entrevistados. También se consider0 el presupuesto y las actividades del plan
de marketing para incrementar los ingresos del centro. Y se detalla de la siguiente forma el
incremento anual es del 5% en el VAB respecto al afio anterior, y contribuye en un 52% al PIB,
dato extraido de los estudios sectoriales del Panorama del Sector de Servicios del 2013-2017.
Se consideré un 15% adicional de crecimiento por el plan de marketing y la tendencia
emprendimiento que vive el pais y el sector.

Tabla 30: Proyeccion de ventas en unidades

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
L O S S g TSNt || S N L) b e MUY 300 .. __._ 375
Ticketinversionists 3 20 . 23 8 __.2%
S i L RO SOy (S NSNSy - DRy SR INGS . AN S - LSRN [ PN 435,
Rondasdenegoclo s e B ) B e
Programa 1 {timestraly . _ 10 338 66 198 . 238
Programa 2 (semestral) ... 40 _4 51 _ g BEE 67
TOTAL UNIDADES FISICAS 637 728 869 1,038 1.243

Fuente: La investigacion
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Tabla 31: Proyeccién de ventas en ddlares

PRODUCTO ANO 1 aNO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS !
FeriasMilagro 580000 3072000 3840000  43.000,00 50.000,00
Thcketinversionista 17.00000 _ 1935000 2346000 2815200 @ 3378240
Copacitaciones 1300000 1430000 @ 1644500 183175 2174851
Rondasdenegocdo 1200000 _ _ 1440000 1800000 2250000 - 28.125.00
Programa  {trimestral) 27.00000 310000 37.260,00 471200 5365440
Programa2{semestral) 1800000 _ _ 1980000 277000 2618550 3011333
TOTAL VENTAS EN US$ 112.600,00 129.820,00 156.335,00 188.461,25 22742364

Fuente: La investigacion
7.4.3. Andlisis de Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio como lo dice la palabra lo dice, es cuando los ingresos se igualan
con los costos; en la propuesta el punto de equilibrio se elabor6 de forma anual para conocer
las cantidades que debera vender el centro para poder cubrir todos los gastos anualmente.

Tabla 32: Punto de equilibrio anual

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
feriasMilagro 161 180 195 _ 209 227
Tticket Inversionista : 3 _ .3 . : 3.
Capacitaciones 8% _ 856 _ 85 _ .84 842
Rondasdenegoco 7 . S % 28 30
Programal (trimestral) 86__ % _ % _ 99_ 103
Programa2(semestral) m L 5 M 14

Fuente: La investigacion

7.5. Entorno Fiscal de la Empresa

La compafiia se regira para las normativas y leyes vigentes para empresas, se cancelaron
todos los impuestos o tasa dispuestos por los diferentes entes que rigen la actividad econémica
y legal de una compafiia, como lo son SRI, Ministerio de trabajo, Superintendencia de
compafiias y demas 6rganos reguladores.
7.6. Estados Financieros proyectados

Para la elaboracion de los estados financiero de la propuesta, se ha considerado todas
las premisas antes indicadas, desde valores mensuales hasta proyecciones para el periodo de
evaluacion del proyecto.
7.6.1. Balance General

Se presenta en la siguiente tabla el estado de situacion financiera de la propuesta.
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Tabla 33: Balance General proyectado

ESTADO DE STUACION HINANCIERA ) Al? A3 A0 A0
ATiVO
ACTIVO CORRIENTE
EFECTIVO Y EQUIVALENTES DE EFECTIVO Bl 4mn o aMls  BIRL 1Sl 104N4
(TROS ACTIVOS CORRIENTES 40000 : : : - :
TOTRLACTIVO CORRIENTE By Qmn o nuls  RBIBL DD 040G
ACTIVOS N CORRIENTES
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIRO (N1 N 1V N v ¥ ¥ 8 AL
DEPRECIACION ACUMULADA PROPIEDAD, PLANTAY ECLIPQ R/CAUI 1 K | Y Y BI240 1860,
PROPIEDADES, PLANTAY EQUIPQ NETOS IR N R R Y 11 B 1 L3075
ACTIVO INTANGIBLE
MARCAS, PATENTES, DERECHOS DE LAVE, CLIOTAS PATRIMONIALES 00 00 00 00 000 00
AMORTIZACION ACUMULADA ACTIVOS INTANGIBLES 1500 il B 0 il
ACTVO INTANGIBLE NETO 0 I A 150 0 150
TOTALACTIVOS BI60T)  SONEL| e3AeKR)  MANDD|  MLDAGG) IR
PASIVOS
PORCIQN CORRIENTE OBLIGACIONES BANCARIA M " enlk TEE 93
(TRAS OBLIGACIONES CORRIENTES : M0E T LeMDL B B
IMPUESTO A AL RENTA POR PAGAR I EE R % N N L1 S Wi
PARTICIPACION TRABAJADORES POR PAGAR A Y 115 15 I 1) 1
TOTRLPASIVO CORRIENTE iAo Wy BN BN AR
(1BLIGACIONES BANCARIAS A LARGD PLAZ0 NEM DAL IR AN - :
TOTALPASIVOS MG | LAY GLNGRR|  DAIREd| BRI BN
PATRIMONIO
(apital oial Mmg WRE WME WME BEp WA
Utildad del jercicio : M3 BR UMK KRB 6Ini
Utilaes Retenidas : : Ny TR &I HEE
Tota de Parmono ARG 1% 08| NANs| LG AN
Fasvo mas Parmon B30T ONEL| o34  NAND|  MLDAGG) 1R
CUADRE

Fuente: La investigacion
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7.6.2. Estado de Pérdidas y Ganancias

La siguiente detalla el estado de perdida y ganancias de la propuesta proyectada para el

tiempo del proyecto.

Tabla 34: Estado de pérdidas y ganancias proyectado

ESTADO DEL RESULTADO INTEGRAL ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 112.600,00 129.820,00 156.335,00 188.461,25 227.423,64
COSTO DE VENTAS 3.700,00 700,00 700,00 700,00 700,00
UTILIDAD BRUTA 108.900,00 129.120,00 155.635,00 187.761,25 226.723,64
% Margen Bruto 97% 99% 100% 100% 100%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 28.182,95  29.734,07 30.627,99  30.567,94  31.553,35
GASTOS DE VENTAS 69.251,90  74.603,33  78.638,87  82.923,07 87.472,87
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 97.434,85 104.337,40 109.266,86 113.491,00 119.026,21
UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) 11.465,15 24.782,60 46.368,14  74.270,25 107.697,42
% Margen Operativo 10% 19% 30% 39% 47%
GASTOS FINANCIEROS 4.841,89 4.036,31 3.101,24 2.015,84 755,97
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (EBT) 6.623,26  20.746,29  43.266,90  72.254,40 106.941,45
% Margen antes impuestos 6% 16% 28% 38% 47%
PARTICIPACION DE UTILIDADES 993,49 3.111,94 6.490,03  10.838,16  16.041,22
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5.629,77 17.634,34 36.776,86  61.416,24  90.900,24
IMPUESTO A LA RENTA 1.407,44 4.408,59 9.194,22  15.354,06  22.725,06
UTILIDAD DISPONIBLE 4.222,33  13.225,76  27.582,65 46.062,18  68.175,18
% Margen Disponible 4% 10% 18% 24% 30%
Fuente: La investigacion
7.6.2.1. Flujo de Caja Proyectado
A continuacion, se presenta el flujo de caja proyectado de la propuesta.
Tabla 35: Flujo de caja proyectado
Flujo de Efectivo - EBITDA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad antes Imptos Renta 6,623.26  20,746.29  43,266.90 72,254.40 106,941.45
(+) Gastosde 6,033.15  1,943.15  1,943.15  953.15 953.15
Depreciacion/Amortizacion
(-) Inversiones en Activos - - - - -
(-) Amortizaciones de Deuda 5,011.21 5,816.79 6,751.86 7,837.26 9,097.13
(-) Aumento del capital del trabajo -
(-) Pagos de Impuestos - 2,400.93 7,520.53 15,684.25 26,192.22
Flujo Anual 7,645.20 | 14,471.72 | 30,937.66 | 49,686.04 | 72,605.25
Flujo Acumulado 7,645.20 | 22,116.92 | 53,054.57 | 102,740.62 | 175,345.87
Pay Back del flujo (41,660.87) | (27,189.16) | 3,748.50 | 53,434.55 | 126,039.80

Fuente: La investigacion
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7.6.2.1.1. Indicadores de Rentabilidad y Costo del Capital
7.6.2.1.1.1. TMAR
Para el calculo de la TMAR se debe tener en cuenta las fuentes de financiamiento que
se indicaron anteriormente para poder analizar la tasa de rentabilidad por cada fuente.
Tasa neta de deuda se calculd considerando la tasa de interés del préstamo y de las
variables de los impuestos del pais.
Tabla 36: Tasa neta de deuda

TASA NETA DEUDA

VARIABLES TASAS
TASA DE INTERES PRESTAMO 16,08%
% PARTICIPACION UTILIDADES 15%
% IMPUESTO A LA RENTA 25%
% FACTOR COMPUESTO 36,25%
TASA NETA DE DEUDA 10,25%

Fuente: La investigacion
La tasa del accionista se calculé por el modelo MVCA (Modelo de Valoracién de
Activos de Capital), con los siguientes valores:
e Tasa libre de riesgo 1,43% tasa del tesoro de E. U. A. por 5 afios tiempo del
horizonte del proyecto.
e Beta 1,22 representa la variacion de la industria del portafolio US
e Rendimiento del mercado 1,44% valor obtenido de la pagina web SP500

e Riesgo pais 7,42% de los indicadores econdmicos del banco central del Ecuador

Tabla 37: Tasa del accionista

TASA DEL ACCIONISTA - MODELO MVAC

VARIABLES ABREVIATURA TASAS
TASA LIBRE DE RIESGO Rf 1,43%
BETA B 1,22
RENDIMIENTO DEL MERCADO Rm 1,44%
RIESGO PAIS Rp 7,42%
TASA DEL ACCIONISTA 8,86%

Fuente: La investigacion

Segun estos factores se presenta en la siguiente tabla la TMAR de la propuesta de

investigacion que es de 9,83%.
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Tabla 38: TMAR del proyecto

COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL

TIPO VALOR % PESO % TASA TOTAL
PRESTAMO BANCARIO 34.514,25 70%  10,25% 7,17%
ACCIONISTA 1 9.861,21 20% 8,86% 1,77%
ACCIONISTA 2 4.930,61 10% 8,86% 0,89%
TMAR DEL PROYECTO 9,83%

Fuente: La investigacion

7.6.2.1.1.2. VAN

El valor actual neto (VAN) de esta propuesta es de $196.341,84 el resultado es positivo,
se puede decir que la propuesta es viable porque se obtiene el retorno de la inversion y ademas
un retorno requerido por los inversionistas, tomandose como base los flujos de efectivo que se

estimaron obtener en cada afio del proyecto.

7.6.21.13. TIR
El proyecto mantendra una rentabilidad del 68,27% por cada ddlar invertido en el
negocio, esto quiere decir que el rendimiento es mayor después de devolver la tasa de retorno

minima del accionista.

7.6.2.1.1.4. PAYBACK
La inversion de la propuesta se pretende recuperar al 35avo mes de la operacién del

proyecto, es decir al segundo afio y 11 meses.

7.7. Andlisis de Sensibilidad Multivariable o de Escenarios Multiples
La siguiente tabla detalla un andlisis de sensibilidad de los gastos de ventas principal
cuenta del proyecto, manteniendo un escenario del 10% positivo y negativo.

Tabla 39: Analisis de sensibilidad del proyecto

Gastos De Venta -10% 10% 0%
Celdas de resultado:
TIR 72% 52% 41% 72%
VAN $204.612,96 $60.730,65 $44.912,94 $ 204.612,96

Fuente: La investigacion
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7.8. Razones Financieras
7.8.1. Liquidez
Los ratios de liquidez permiten definir la capacidad que tiene la compafiia para solventar

las obligaciones durante un periodo, la siguiente muerta los indicadores de solvencia de la

propuesta.
Tabla 40: Indicadores de liquidez

RATIOS FINANCIEROS ANO ANO ANO ANO 4 ANO
Ratios de Liquidez
Liquidez o Razon Corriente = Activo
Corriente / Pasivo Corriente en veces 4,6 3,9 3,7 3,9 5,4
Liquidez Seca o Prueba Acida = (Activo
Corriente - Inventarios) / Pasivo Corriente en veces 4,6 3,9 3,7 3,9 5,4
Capital de Trabajo en dinero 34,552 | 42.969 | 64.658 | 102.576 | 171.704
Riesgo de lliquidez = 1 - (Activos Corrientes | en
/ Activos ) porcentaje 16% 10% 5% 2% 1%

Fuente: La investigacion
7.8.2. Gestion

El indicador de gestion mide el desempefio de los activos en relacion a las ventas.

Tabla 41: Indicador de gestion

RATIOS FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO 5

RATIOS DE GESTION (Uso de Activos)
Rotacion de Activos = Ventas / Activos en veces 2,2 2,0 1,7 1,3 1,1
Fuente: La investigacion

7.8.3. Endeudamiento
El indice de endeudamiento mide la deuda que usa para financiar los activos con
relacién al patrimonio neto de la compafiia.

Tabla 42: Indicadores de endeudamiento

RATIOS FINANCIEROS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento o Apalancamiento = Pasivo | en

/ Activo porcentaje 63% 49% 35% 25% 18%
en

Pasivo Corriente / Pasivo porcentaje 26% 46% 72% 100% 100%

Estructura del capital Pasivo / Patrimonio en veces 1,7 1,0 0,5 0,3 0,2

Cobertura Gastos financieros = Utilidad

Operativa / Gastos Financieros en veces 2,4 6,1 15,0 36,8 142,5

Cobertura 2 = (Flujo de Efectivo + Servicio

de Deuda ) / Servicio de Deuda 1,8 2,5 4,1 6,0 8,4

Fuente: La investigacion
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7.8.4. Rentabilidad
Los indicadores de rentabilidad calculan la utilidad obtenido por la empresa,
dependiendo el tipo de costo o gasto.
Tabla 43: Indicadores de rentabilidad

RATIOS FINANCIEROS

Ratios de Rentabilidad

en
Margen Bruto = Utilidad Bruta / Ventas Netas | porcentaje 97% 99% | 100% | 100% | 100%

Margen Operacional = Utilidad Operacional / en

Ventas Netas porcentaje 10% 19% 30% 39% 47%

Margen Neto = Utilidad Disponible / Ventas en

Netas porcentaje 4% 10% 18% 24% 30%
en

ROA = Utilidad Neta / Activos porcentaje 8% 21% 30% 33% 32%
en

ROE = Utilidad Neta / Patrimonio porcentaje 22% 41% 46% 44% 39%

Fuente: La investigacion
7.9. Conclusion del Estudio Financiero
El anélisis econdémico, financiero y tributario de la propuesta determina las siguientes
conclusiones:

e Lainversion para el funcionamiento de la propuesta recae en el capital de trabajo
por la actividad econdémica del centro, pues el sector de servicios no requiere de
mayor inversién en activo fijos, se centra mas en capital humano. De esta forma
el proyecto podra adquirir financiamiento a través de los programas de apoyo a
emprendedores por el origen de su in version.

e Las proyecciones de ventas, gastos y costos se basaron en datos extraido de
fuentes de sitios web econdmicos y analisis financieros sectoriales de la industria
de servicios, realizadas por instituciones financieras gubernamentales o
privadas.

e Los flujos obtenidos de la propuesta generan margen de utilidad del 30% para el
quinto afo, lo que hace un flujo atractivo.

Para finalizar con el andlisis y cumpliendo con el objetivo especifico de la investigacion,
los resultados indica que la propuesta es viable y sostenible ya que tiene un VAN positivo de
$196.341,84, la TIR del 68%,27 mayor a la TMAR requerida, el periodo de recuperacién del

proyecto es al segundo afio y once meses, esto hace que la propuesta sea atractiva.
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CAPITULO 8
8. PLAN DE CONTINGENCIA

8.1. Principales riesgos

Para determinar los riesgos de la presente propuesta se debe considerar que el riesgo

segun el Grupo Deloitte es: “el impacto y la probabilidad de que una amenaza (o de una serie

de eventos/ amenazas) puedan afectar de manera adversa la consecucion de los objetivos”

(2015).

Por lo tanto, se considera como fuentes de riesgos a los siguientes factores mencionados

en la siguiente lista a continuacion, los cuales se detallaran en la tabla 11:

Clientes
Logistica de eventos (ferias, charlas o talleres)
Empleados
Alianzas y convenios socios estratégicos y proveedores
Financiamiento
Tabla 44: Fuentes de riesgo del CDE Milagro

Clientes Aumento de poder de negocién
Baja fidelizacién
Cambios constantes de cultura y demografia
Servicios de pre-venta y post-venta
deficientes

Logistica de eventos Presentacion de catéstrofes naturales, o
problemas de cambios climaticos.
Infraestructura logistica en mal estado
Permisos y solicitudes caducadas para uso de
espacios.
Infraestructura tecnoldgica no apta para los
eventos.

Empleados Riesgos ergondmicos por muebles o equipos

en mal estado.
Accidentes personales de Gltimo momento.
Accidentes por movilizacion y traslados por

el tema de visitas y eventos.
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Proveedores Aumento de poder de negociacion
Acuerdos y compromisos inestables.
Falta de compromiso de responsabilidades en
actividades o funciones.
Financiamiento Proceso de inversion de capital lento.
Recopilacion de papeles o requisitos extenso.
Actualizacidn de nuevas regulaciones o leyes
que regulen el modelo de negocio.
Fuente: La investigacion
8.2. Monitoreo y control del riesgo
Para un perfecto control y monitoreo de las fuentes de riesgos que se mencionaron en el
punto anterior se establecera un proceso de recopilacion y analisis de la informacién de una
determinada situacion o problema, para poder desarrollar las respectivas acciones correctivas
para cada problema o situacion que se presente, se debera cumplir con el siguiente cuadro de
proceso del monitoreo basados en los riesgos estratégicos y operativos; se detalla a continuacion

el proceso de control de riesgo.

Planificacion y
desarrollo de los
procesos logisticas de
las actividades del

centro.
I — o — " Monitoreo y
e . / control de las
Evaluaciondelas . | RIESGOS | planificaciones
,‘ acciones de se KL ESTRATEGICOY A de las
. implementaron  / OPERATIVOS _ ‘. actividades del
N centro.
Analisis e

Implementacién de
acciones correctivas

Gréfico 46: Monitoreo y control de riesgo de CDE

Fuente: La investigacion
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8.3. Acciones Correctivas
De acuerdo a las fuentes de riesgos que se detectaron, se detalla en la siguiente tabla las

acciones correctivas que el centro debera seguir en situaciones catastréficas.

Tabla 45: Acciones correctivas de los riesgos del CDE Milagro

Clientes Ofrecer programas o bonificaciones de fidelizacion

Analizar las tendencias culturales y sociales del mercado
semestralmente
Desarrollar estrategias de pre-venta y post-venta para
ofrecer una comunicacion efectiva con el cliente.
Logistica de eventos Implementar equipos de alertas y normas de evacuacion
para estar alerta ante cualquier catastrofe natural.
Realizar revisiones periodicas y control de inventario de
los equipos electronicos e infraestructura logistica antes
de realizarse cualquier tipo de evento.
Crear un calendario y registro de las solicitudes y
permisos para conocer cuando es Su respectivo
actualizacién y vigencia
Empleados Implementar equipos y muebles ergonémicos para evitar
lesiones en el personal.
Mantener un seguro para el personal y la compafiia, asi

se previene cualquier tipo de cataclismo.

Proveedores ) ) o
Realizar acuerdos y convenios equitativos.
Comunicar los compromisos Yy acuerdos a los
participantes.

Financiamiento Planificar rutas de financiamientos alternativas que

permitan acelerar el proyecto.
Comunicar de manera periddica los cambios en
normativa y leyes que regulen el giro de la compafiia.

Fuente: La investigacion
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Capitulo 9
9. Conclusiones

Luego de realizar el respectivo proceso de investigacion para la creacion de un Centro
de Desarrollo Empresarial en Milagro, se concluye lo siguiente:

e Cumpliendo con el objetivo especifico de la investigacion, los resultados indica
que la propuesta es viable y sostenible ya que tiene un VAN positivo de
$196.341,84, la TIR del 68%,27 mayor a la TMAR requerida, el periodo de
recuperacion del proyecto es al segundo afio y once meses, esto hace que la
propuesta sea atractiva.

e Laindustria de servicios se encuentra atractiva ya que tiene un crecimiento anual
del 5% a nivel nacional, los programas de financiamiento ofertados por el
gobierno permiten un facil acceso para inyectar capital en proyectos, pues
promueven propuesta de valor social.

e Por medio de la investigacidn se obtiene que el 92% de los encuestados estarian
dispuestos adquirir los servicios que ofrece el centro, de forma semestral o
trimestral para repotenciar su emprendimiento o idea de negocio.

e De acuerdo a la estrategia de marketing se determina que el servicio de emplear
una estrategia de diferenciacion pues existen en el mercado competidores
indirectos y el centro deberéd fidelizar al cliente, creando una comunidad
colaborativa.

e EIl plan operativo desarrollara una certificacion de gestion de calidad en los
procesos de la Norma ISO, asegurando la calidad del servicio.

e Los indicadores financieros son positivos, a pesar de que los flujos de los
primeros afos se encuentren negativos, pero la rentabilidad del proyecto a quinto
afio manteniendo un ROA del 32% y ROE del 39%.
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Capitulo 10
10. Recomendaciones

Luego de realizar el respectivo proceso de investigacion para la creacion de un Centro
de Desarrollo Empresarial en Milagro, se remienda lo siguiente:

e Realizar analisis de los competidores indirectos con el objetivo de mantener al
centro alerta ante cualquier cambio en el mercado, se debera tener en cuenta
alianzas entre ellos siempre y cuando la situacion se preste, procurando mantener
los principios y valores del centro con los clientes.

e Realizar evaluaciones periodicas de satisfaccion dirigidos a los clientes y
aliados, con el fin de mantener una relacion estable entre los actores.

e Analizar la factibilidad de trabajar en conjunto con otros cantones aledafios y
zonas que no cuenten con recursos para desarrollar proyectos, con el fin de crear
una red de emprendedores, impulsando una economia colaborativa.

e Determinar la posible adquisicién de un terreno para la construccion de un
Centro de Desarrollo Empresarial, altamente equipado con tecnologia de punta
y espacios que permitan a los emprendedores desarrollar nuevos proyectos y

vincularse con los principales actores del ecosistema emprendedor.
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Capitulo 12

12. Anexos
ENCUESTAS

ENCUESTA PARA EMPRENDEDORES

Investigacitn pars celeeminas |3 factibilidad ¢ un Cantro de Desarrollo Empresarial en Ia cudad de
Milagro

‘Obiigatora

1.Género: *

O Masculino

O Femenino

2.Edad: *

O 1826 afios
Q 27-35afios
O 3644 afos
O Mas de 45 afos

3. Ademas de emprender, (a queé otra actividad te dedicas? *
O Estudisntes
() Relacion bajpo dependencia

() Profesional Independients (freelance)

O oo

4. Selecciona una de los siguientes factores, ;por el cual
emprendiste?

O Innovackn
(O Cuteir una necesidad latente en el mercado

O Necesidad Economica

O oo

5. .En qué etapa se encuentra tu emprendimiento?

(O Pre-emprandimiento o idea de negocio (01 af)
O Gemminacion (1-2 afios)
(O Funcionamiento requiar (2-3 afios)

(O Expansion (3 afios en adedante)
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6. Seleccione en qué actividad se encuentra su emprendimiento.

(O Automocion y transporte

O Quimico, farmacéutico y sanitario

QO Textil calzado y confeccion

O Alimentacion y restauracicn

O Servicios a empresas

O Pagel carton, artes graficas y edcion

() Servicios recreativos, culturales y de ocio
O Tecnolkogia, TICS

QO ot

7. ¢Haz recibido educacion o capacitacian en emprendimiento?,
S| es asi, elige el tipo del programa.

[ Congresos. seminarios, talleces rogistrados personalmente
[C] Programas contratados poc s emprasa en |a que trabajo o he trabaaco
[} Programa de Aceleracion

[[] Programa de Incubacion

[ Nunca be recido capacitacdn en emprandimiento

8. En general, jque tan importante es para usted recibir
asesoramiento para desarrollar su emprendimiento?

1 2 3 Rl S

Noesimportante O O O O O  Ssuperimportante

9, ¢Cuales son tus mayores limitantes al emprender?

(O 1dantificacion de mercaco obgetivo
O cConultaria

(O competencia

O Marketing

O Muentoting

(O Desarsolio o producio o servicio

O o

10. ;Que tan dificil es para usted conseguir financiamiento o
inversion capital?

1 2 3 4 5

Mmyatst O O O O O Muy facil
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11. ¢ Te gustaria ser miembro de una red que te permita
desarrollar tu modelo de negocio y acelerar el crecimiento de tu
empresa?

12. (Cuanto estarias dispuesto a invertir mensualmente por
asesoramiento, red de contactos y recibir financiamiento pars tu
emprendimiento?

w3

13. ;Estarias dispuesto a viajar fuera de la ciudad, para recibir
asesoramiento y/o programas para re-potenciar tu
emprendimiento?

14, Para un correcto aprendizaje y seguimiento al crecimiento
de tu emprendimiento, jcudnto tiempo estimas que el programa
debe durar?

PREGUNTAS DE ENTREVISTA

Que buscan al momento de invertir en un proyecto o negocio.

Qué atributos debe tener un negocio o proyecto para usted.

Que tan importante es para usted esos atributos.

Que beneficios espera de un proyecto o negocio.

Qué tipo de participacion le gustaria tener en el proyecto o negocio.
Qué problemas se le presenta al momento de invertir en startup
Qué tipo de inversiones ha realizado

Qué tipo de industria le llama la atencién

Cual es costo de oportunidad que tiene
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COTIZACION DE INSTALACIONES

PROFORMA
ING. CARLOS IZQUIERDO

VALOR POR VALOR
ITEM CANTIDAD DESCRIPCION UNIDAD TOTAL
1 12 UNIDAD |INTERRUPTORES SIMPLES PARA EMPOTRAR 2,5 30
2 6 UNIDAD |COMMUTADORES PARA EMPOTRAR 3,5 21
3 22 UNIDAD |TOMACORRIENTES DOBLES PARA EMPOTRAR 3,5 77
4 1 UNIDAD |CAJA DE BREAKER GENERAL DE 220 VOLTIOS PARA 20 BREAKER 85 85
5 6 UNIDAD |BREAKER GENERAL PARA EMPOTRAR DE 15 AMPERIOS 30
6 6 UNIDAD |BREAKER GENERAL PARA EMPOTRAR DE 20 AMPERIOS 30
7 1 UNIDAD |VARILLA DE TIERRA 5
8 5 UNIDAD |CINTA AISLANTE 1,5 7,5
a9 600 METROS |CABLE AWG # 10 1,35 810
10 300 METROS |CABLE AWG #12 1,25 375
11 120 METROS |CABLE AWG # 14 1,15 138
12 52 UNIDAD |VALOR POR CADA PUNTO DE ENERGIA ELECTRICA 15 730
0
0
0
0
[ VALOR DEL MATERIAL] | 23885
ESQUEMA DE LAS FUERZAS DE PORTER
Esquema de las 5 fuerzas competitivos de Porter Calific | Peso Total
1. AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS 100,00% | 5,90
Barreras de entrada
Economias de escala 7 11,10% | 0,777
Diferencias en productos propietarios 9 11,10% | 0,999
Identidad de marca 7 11,10% | 0,777
Costo de Cambio 4 11,10% | 0,444
Requisitos de capital 4 11,10% | 0,444
Acceso a Distribucion 4 20,00% | 0.800
Ventajas absolutas de costo 9 11,10% | 0,999
a) Curva de aprendizaje propietaria 0
b) Acceso a materia prima necesaria 0
c) disefio propietario de bajo costo 0
Politica Gubernamental 5 2,30% |0,111
Cotraataque esperado 5 11,10% | 0,555
2. PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES 100,00% | 5,22
Determinantes del poder del Suplidor
Diferenciacion de materia prima 3 2% | 0,069
Costo de cambiar de suplidor y firmas en la industria 4 2% | 0,092
Presencia de materia prima sustituta 8 11% | 0,88
Concentracion de suplidores 6 20% | 1,218
Importancia del volumen al suplidor 6 20% | 1,2
Costo relativo a la compra total de la industria 5 11% | 0,555
Impacto de materia prima en los costos 5 11% | 0,55
Diferenciacion 3 11% | 0,33
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Amenaza de integracion hacia delante relativo a 3 11% | 0,33
la amenaza de integracion hacia atras de las firmas

de la industria

3.AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS 100,00% 6
Determinante de Amenaza de Ingresos

Precio alcance relativo del sustituto 5 25% | 1,25
Costo del cambio 3 25% | 0,75
Comprador propenso al sustituto 8 50% | 4
4. PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES 100,00% | 4,86
Determinantes del poder del comprador

Nivel de regateo 2 11% | 0,22
Concentracion de compradores Vs concentracion de

firmas 6 10% | 0,6
Volumen del comprador 4 15% | 0,6
Costos de cambios comprador relativo a costo cambio

de firmas 3 5% | 0,15
Informacion del comprador 7 10% | 0,7
Habilidad de integrarse hacia atras 1 4% | 0,04
Productos sustitutos 3 5% | 0,15
Jale a través de la sensibilidad al precio 3 4% | 0,12
Precio/ compra total 4 4% | 0,16
Diferencia de productos 8 8% | 0,64
Impacto en calidad/alcance 6 10% | 0,6
Ganancia del comprador 8 10% | 0,8
Incentivos a tomadores de decisiones 2 4% | 0,08
5. RIVALIDAD ENTRE COMPETENCIA

EXISTENTE 100,00% | 5,48
Determinantes de Rivalidad

Crecimiento de la Industria 8 15% | 1,2
Costo fijo ( bodegaje)/ valor agregado 4 11% | 0,44
Sobre-capacidad intermitente 3 8% | 0,24
Diferencia de productos 3 8% | 0,24
Identidad de marca 3 4% | 0,12
Costos de cambio 3 4% | 0,12
Concentracion y balance 3 8% | 0,24
Complejidad informacional 3 8% | 0,24
Diversidad de competencia 6 4% | 0,24
Riesgos corporativos 8 15% | 1,2
Barreras de salida 8 15% | 1,2
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