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RESUMEN

El presente trabajo, se encaminé a realizar un plan de negocios, el cual pueda servir como una
guia para la Asociacion de vendedores del mercado central a la hora de la creacion de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Mercado Central en el periodo 2021. La investigacion se realizo
mediante la aplicacion de encuestas a los socios de la asociacion, igualmente, la entrevista
aplicada al presidente de la misma. En donde se pudo establecer los principales hallazgos: la
aceptacion que tendra la Cooperativa, los servicios que se necesitan satisfacer, igualmente el total
de la poblacién estudiada manifestd la importancia de un plan de negocios para la realizacién del
proyecto. Los estudios realizados arrojaron que existe una demanda insatisfecha de 15341, un
mercado potencial al cual dirigirse, asimismo, una localizacion 6ptima puesto que el inmueble es
de su propiedad, también, que para poner en marcha el negocio se necesitan de 7 personas para
realizar las distintas operaciones, con un aporte inicial de 58923,14. En base a los resultados
obtenidos de desarroll6 la propuesta, realizando los diferentes estudios que se requiere en un plan
de negocios en el que se propuso la misién y vision organizacional, de la misma manera en el
estudio financiero en el cual se realiz6 la proyeccién de: estado de resultados, flujo de caja,
balance general, y evaluacion financiera. Se recomienda a los directivos de la asociacion llevar a
cabo la creacion de la Cooperativa puesto que es una idea con la cual se podra beneficiar el

desarrollo econémico y social de la ciudadania.

Palabras clave: <PLAN DE NEGOCIOS>, <ESTUDIO DE MERCADO>, <FINANZAS>,
<CREDITO>, <ASOCIACION>, <PLAN>.

04-08-2022
1694-DBRA-UTP-2022
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ABSTRACT

The present study was aimed to carry out a business plan to be used as a guide for the
association of sellers at the central market before the creation of the Central Market
Savings and Credit Cooperative in the period 2021. The investigation was carried out
through the application of surveys to the members of the association and an interview
applied to its president where the main findings could be established: the acceptance of
the cooperative and services that need to be satisfied. Also the total of the studied
population expressed the importance of a business plan to develop the project. The studies
carried out showed that there is an unsatisfied demand of 15341, a potential market to
service, as well as an optimal location as it is their property. To start the business 7 people
are needed to carry out different operations, with an initial contribution of 58,923.14.
Based on the results obtained, the proposal was developed through different studies
required in a business plan in which the mission and organizational vision were proposed
as well as in the financial study in which the projection of income statement, cash flow,
balance sheet, and financial evaluation were also established. The directors of the
association are recommended to create the cooperative as it is an idea that can benefit the

economic and social development of the population.

Keywords: <BUSINESS PLAN>, <MARKET STUDY>, <FINANCE>, <CREDIT>,
<PARTNERSHIP>, <PLAN>.

Luis Fernando Barriga Fray
0603010612
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INTRODUCCION

El siguiente trabajo de titulacion trata acerca de un plan de negocios que se realiz6 a favor de la
Asociacion de Vendedores del Mercado Central en la ciudad de Bafios de Agua Santa provincia
de Tungurahua, el mismo que tiene el objeto de analizar la posibilidad de Crear una Cooperativa

de Ahorro y Crédito en la ciudad.

Esta investigacion consta inicialmente del planteamiento del problema, seguido por la
formulacion y sistematizacion del mismo, asi como de un objetivo general y tres especificos,
continuando con la justificacién tedrica, su metodologia y puesta en practica de los capitulos

narrados en los parrafos siguientes.

Capitulo I: Este capitulo empieza con el marco referencial en el que se detalla el problema de la
investigacion, se realiz también toda la investigacion teorica, la cual esta sistematizada en el

marco tedrico y conceptual, finalizando con la idea que se plantea defender.

Capitulo I1: Este capitulo nos muestra la metodologia que se utiliz6 para realizar la investigacion,
entre los que estan el enfoque, el nivel y el disefio de la investigacion, asi como el calculo de la

poblacidn y muestra y el analisis e interpretacion de los resultados de la encuesta realizada.

Capitulo 111: Este capitulo contiene el desarrollo de la propuesta, mediante los diferentes estudios

gue conforman un plan de negocios.

Planteamiento del Problema

Actualmente las Cooperativas de ahorro y crédito se han desarrollado como la base fundamental
de la economia financiera en el pais, pues atienden con eficacia, eficiencia y solvencia, a pequefios
nichos del mercado que necesitan financiamiento, estas entidades se encuentran estratégicamente

ubicadas en varios sectores claves de las ciudades, cantones y parroquias en el Ecuador.

En la provincia de Tungurahua se encuentra la ciudad de Bafios de Agua Santa, localizada a las
faldas del volcan Tungurahua y al centro de la region Interandina Ecuatoriana, por lo que esta
rodeada de montafias y de hermosos paisajes llenos rios y cascadas, lo que lo convierte en uno de
los lugares mas turisticos del Ecuador, ganandose los titulos de “Pedacito de cielo” o “Puerta
hacia el dorado”, debido a esto la actividad econdmica principal realizada por los moradores del
mismo es el turismo y debido a la liquidez necesaria tanto para los moradores como para los
turistas los bancos y cooperativas son esenciales. Existen varias Cooperativas que otorgan
1



distintos servicios financieros e incluso de seguros entre las cuales estan: la Cooperativa de ahorro
y crédito Camara de Comercio de Ambato, Cooperativa de ahorro y crédito Kullki Wasi,
Cooperativa Oscus, entre otras. Las cuales son muy competitivas en el mercado, pues tienen
varios afios de recorrido por lo que tienden a generar mas confianza a sus asociados por su amplia
trayectoria. Tomando en cuenta que el pais y el mundo entero esta pasando por una crisis recesiva
debido a la pandemia provocada por el virus “Covid-19”, las entidades financieras se han visto
afectadas, pues muchos de sus deudores han perdido sus ingresos y por ende no han logrado cubrir

sus obligaciones con estas entidades.

Segun datos del INEC 2010, la poblacion del cantén es de aproximadamente 20.000 habitantes
de los cuales el 49.9% son de género femenino y el 50.1% son de género masculino, la poblacién
econdémicamente activa es el 59.6% de los mismos, estos a su vez subdividido por la ocupacion
que realizan estan el 24,4% dedicandose a la agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca, gracias
a la abundante naturaleza, montes y tierra fértil, asi como a sus rios y cascadas que factibilizan el
desarrollo de la fauna y flora del lugar. EI 15.3% se dedican al comercio al por mayor y menor,
el 11.9% se dedica a actividades de alojamiento y servicio de comidas debido al gran turismo de
la ciudad, el 7.1% se dedica a industrias manufactureras, el 6.7% a actividades de construccion,
el 5.9% esta dedicado a actividades de transporte y almacenamiento, el 5.6% se dedica a la
ensefianza, el 5.5% a la administracion y la defensa, el 4% se dedica a actividades de servicios
administrativos y de apoyo, el 2.7% a otras actividades de servicio y finalmente el 10.8% a otro

tipo de actividades.

La Asociacion de Vendedores del Mercado Central de Bafios de Agua Santa, es una organizacion
con fines sociales en beneficio de los comerciantes del establecimiento comercial, los cuales son
miembros de la organizacion que no tiene fines de lucro, los mismos que se han beneficiado a
través de los afios con Charlas motivacionales para incentivar la confianza y establecer un
compromiso con el establecimiento y buscar su excelencia en servicio , capacitaciones con el fin
de brindar un mejor servicio a los clientes del establecimiento comercial, mediacion de disputas
a fin de crear un ambiente amigable tanto para vendedores como para compradores, otorgacion
de préstamos econdmicos para miembros de la asociacion gracias a los fondos que han crecido a
través de los afios por la buena administracion que ha tenido la asociacion, sin embargo, estos
fondos ahora estan ociosos los mismos que podrian beneficiar a muchas mas personas fuera de la
organizacion por lo que los directivos se han planteado la posibilidad de la creacion de una
Cooperativa de Ahorro y Crédito, pues ademas de los fondos disponen de un espacio no
productivo en la sede de la asociacion, por lo cual se debe realizar un estudio en el que se describan
las actividades y planeacion para la entidad que se desea crear, pero no cuentan con un profesional
que lo pueda realizar debido a que no se recibe una remuneracion.
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Formulacién del Problema

(De qué manera ayudaria un plan de negocios en la creacion de la Cooperativa “Mercado

Central”?

Sistematizacion del Problema

¢La Asociacion de vendedores del Mercado Central cuenta con un plan o una guia para emprender
una Cooperativa?

¢De qué forma puede influir el conocimiento de la demanda insatisfecha en una nueva
cooperativa?

¢Como se puede organizar el personal y las funciones de cada uno de los trabajadores?

¢La Asociacion dispone de cuentas y estados financieros para analizar si el proyecto necesita

financiamientos?

Objetivo General

e Elaborar un plan de negocios describiendo las actividades de planeacién para la creacion de
la Cooperativa de Ahorro y Crédito Mercado Central en Bafios de Agua Santa, Provincia de

Tungurahua en el afio 2021.

Especificos

e Realizar un estudio de mercado para conocer la demanda insatisfecha de las entidades
financieras del sector.

e Diseflar las caracteristicas internas de la cooperativa a través de un estudio técnico y
organizacional, de manera en que el proyecto pueda ser ejecutado.

e Efectuar un estudio financiero mediante el cual se determine los costos, inversiones y los

posibles resultados a obtener para analizar la factibilidad del plan.

Justificacion Tedrica

Un plan de negocios segun (Fléres, 2015), son todos los estudios para poner en marcha un proyecto
de inversion, todos estos redactados en un documento escrito, el cual plasma una idea, para la
fabricacion de un producto o para prestar un servicio, todo esto de manera en que se pueda
satisfacer las necesidades de los consumidores y lograr el cumplimiento de los objetivos que los

empresarios se proponen. Por lo tanto, un plan de negocios es un documento indispensable a la
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hora de poner en marcha cualquier negocio pues de lo contrario este podria ir a la deriva, sin un
plan que seguir el empresario podria verse perdido. Este estudio también podria ser una

herramienta con la cual podria solicitar financiamiento para el desarrollo del proyecto.

Justificacion Metodoldgica

Para la realizacion del presente plan de negocios usaremos un enfoque mixto pues la investigacion
es tanto cuantitativa como cualitativa debido a todos los estudios que recopilan diferente tipo de
informacion tanto histérica como numérica, también es de tipo descriptiva debido a los analisis
que se realizaran a las preguntas que surjan en el proceso de la investigacion, esta investigacién
es de tipo no experimental, debido a que se indagara informacion de otras cooperativas 0
proyectos similares, y no se creara una situacion manipulando variables, asi mismo, es de tipo
transversal, pues se recopilaran datos en determinado tiempo y poblacién para su respectivo

analisis.

Justificacion Practica

Se realizaran diferentes estudios necesarios para la elaboracion del plan de negocios de manera
en que el mismo pueda ser una herramienta para que la asociacion de vendedores del Mercado
Central logre asignar los recursos de manera mas eficiente, conociendo la factibilidad y viabilidad

de un proyecto.

El plan de negocios es un documento en el que se evalla la puesta en marcha de un negocio o
proyecto, con una serie de estudios que facilitan el proceso de arranque de un negocio cuyo
propésito principal es la comunicacién del plan, con todas sus estrategias y tacticas de elaboracion
a los administradores, socios e inversionistas, incluso se puede presentar para conseguir

financiamiento en una entidad financiera.

Antecedentes de Investigacion

Los antecedentes investigativos o estudios previos que estan vinculados con el problema en

cuestion son los siguientes:

Titulo: “Plan de Negocios para la creacion de la Cooperativa de Ahorro y Crédito de la Mujer
Empresaria”
Autor/es: Ana Lucia Correa Sanchez

Universidad: Universidad de las Américas



La iniciativa dejé de ser privada en el momento en que las mujeres se apropiaron de este espacio,
le dieron un nombre y empezaron a colaborar libremente entre ellas. Lo més natural es, por lo
tanto, que la organizacion surja también de un trabajo colaborativo. Este trabajo desarrolla la
estrategia para convertir a la comunidad RML en una organizacion del sector financiero de la

economia popular y solidaria. Se analizan las opciones y la estrategia para llevarlo a cabo. (Correa,
2017)

Titulo: Plan de negocios para la creacion de una microfinanciera en apoyo a la mujer
emprendedora en la ciudad de Riobamba
Autores: Carla Patricia Beltran Franco

Universidad: Escuela Superior Politécnica de Chimborazo

El presente plan se ha planeado seguir un esquema ordenado, el cual presente un estudio de
mercado, que determine las necesidades de las mujeres emprendedoras, la oferta 0 competencia
existente y los productos y servicios financieros que mas se requieran, seguido por un estudio
técnico, que muestre la logistica y requerimientos de infraestructura y tecnolégicos, para
cuantificar todo en el estudio financiero y evaluarlo mediante formulas técnicas financieras

determinando la factibilidad de la creacion de la Microfinanciera. (Beltran, 2013)

Titulo: Plan de negocios para la creacion de una cooperativa de ahorro y crédito con activos de
1.000.000,00 hasta 5.000.000,00 délares (segmento 4) en el sector popular y solidario en el
Ecuador

Autores: Victor Wladimir Recalde Zambrano

Universidad: Universidad de las Américas

El presente trabajo investigado tiene como objetivo principal presentar un modelo organizacional
integral para la creacién de una cooperativa de ahorro y crédito del segmento 4 en el Sector
Popular y Solidario, en la parroquia de Carcelén al norte de la ciudad de Quito, caracterizado por
ser una zona en donde la poblacion tiene la necesidad de contar con una cooperativa en su
parroquia a fin de obtener crédito en dinero, de forma flexible y oportuna para la diversidad de

necesidades y aprovechar las oportunidades de emprender sus propios negocios (Recalde, 2018)

Titulo: Plan de negocios para la comercializacion de productos agricolas en la asociacion “San
Pedro de Licto” Parroquia Licto, Canton Riobamba
Autores: Carolina Beatriz Santana Guevara

Universidad: Escuela Superior Politécnica de Chimborazo



El presente trabajo de titulacion tuvo como objetivo realizar un plan de negocios para la
comercializacion de productos agricolas en la asociacion “San Pedro de Licto” en la parroquia
Licto, canton Riobamba para mejorar los niveles de competitividad comercial de la asociacion
mas representativa de la parroquia. Se realizé un analisis interno y externo, utilizando técnicas y
herramientas para conocer el estado situacional de la asociacion San Pedro de Licto, para
implementar nuevas lineas de negocios para los productos agricolas, maiz y papa, productos que

cultivan los miembros de la asociacion y los habitantes de la parroquia Licto. (Santana, 2020)



CAPITULO I

1. MARCO TEORICO REFERENCIAL

1.1  Marco tedrico

1.1.1. Plan de negocios

Plan de negocio es la elaboracidn, evaluacién y puesta en marcha de un proyecto de inversion. El
cual se especifica como un documento escrito, que identifica una idea, que luego es plasmada en
la elaboracion de un producto o la prestacion de un servicio, enfocado en la satisfaccion de
necesidades del consumidor, permitiendo con ello, la obtencion de los objetivos que se ha

propuesto el empresario. (Fléres, 2015)

Un plan de negocios es la forma de documentar la planificacion que se hizo del negocio. En el
plan tienen que estar todos los elementos del proceso de planificacion que explicitamos hasta

ahora. (Joanidis, 2017)

Un plan de negocios es un instrumento que se utiliza para documental el propdsito y los proyectos
del propietario respecto a cada aspecto del negocio. EI documento puede ser utilizado para
comunicar los planes, estrategias y tacticas a sus administradores, socios e inversionistas.

También se emplea cuando se solicitan créditos empresariales. (Balanko-Dickson, 2007)

El plan de negocio es un documento en el que se recoge la idea de negocio de una persona. En él
se pretende justificar la creacion de una empresa y se analiza la viabilidad de la operacion. Un
plan de negocio es viable cuando existe la posibilidad de ponerlo en funcionamiento. El producto
que se va a fabricar o el servicio a prestar ha de venderse, pero para ello es necesario analizar la
capacidad técnica, si existen los medios necesarios para su venta y si hay suficientes recursos

econdmicos para producir el bien o prestar el servicio. (Belmonte, 2013)
1.1.2. Importancia
(Viniegra, 2011) Afirma que “La importancia de un plan de negocios radica en su magnitud y

alcances, su estructura permite cubrir practicamente todas las areas del negocio o empresa,

facilitando con eficiencia el proceso de planeacion.



El hecho de contar con un Plan de Negocios, asegura a un inversionista o institucion crediticia
que analizamos nuestra propuesta a detalle, por lo tanto, tiene grandes posibilidades de éxito ya
que para su desarrollo que tuvimos que analizar que realmente el producto y/o servicio que
estamos proponiendo tiene un mercado dispuesto a adquirirlo, que es rentable su comercializacion
y que vamos a operar y administrar la empresa o negocio de una forma tal, que aseguramos su

éxito a través del tiempo, 16gico que todo lo anterior respaldado con informacion y en detalle.

La anterior es un signo de confianza para un inversionista en cuanto a que su inversion esta bien
canalizada y se reduce al minimo el riesgo asociado con el fracaso y, por ende, la perdida de
dinero. Desde el punto de vista de una institucion financiera, el que contemos con un plan de
negocios reduce el riesgo de que no podamos cumplir nuestro compromiso y se convierta en un
mal negocio para ellos. En ambos casos el Plan de Negocios demuestra con hechos y analisis que
lo estamos proponiendo y la forma en la que lo vamos a llevar a cabo tiene grandes posibilidades

de éxito.”

1.1.3. Estructura

Segun (Press, 2009) la mayoria de los planes de negocios contienen estos componentes:

o Portaday tabla de contenido
e Resumen ejecutivo

e Descripcién del negocio

¢ Analisis del entorno del negocio
e Antecedentes del sector

e Analisis competitivo

e Anélisis de mercado

e Plan de marketing

e Plan de operaciones

e Equipo de gestion

e Plan financiero

e Informacidon conjunta e hitos propuestos

(Zorita, 2013) Propone un esquema que, obviamente podra ser modificado segun las necesidades,

pero sin olvidar los siguientes apartados esenciales, que consideramos imprescindibles:

e Introduccion/ presentacion, Resumen ejecutivo
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e Descripcion del negocio

e Andlisis de mercado

e Andlisis de la empresa

¢ Analisis de la situacién. Diagnostico

e Planteamiento estratégico

e Plan operativo de marketing y ventas

¢ Plan de operaciones, calendarios y plazos. Sistemas de informacion
e Temas societarios. Organizacion y recursos humanos

e Estudio econémico y financiero

e Sistemas de control, cuadro de mando y planes de contingencia

e Conclusiones

1.1.4. Resumen ejecutivo

(Zorita, 2013) Afirma que “la finalidad de un resumen ejecutivo es llamar la atencion de posibles
inversionistas o interesados en la presentacién. Por lo mismo, debe tener una breve sinopsis de
dos o tres paginas, de los aspectos mas transcendentales del plan de negocio. Funciona como la
primera presentacion de informacién acerca del contenido, buscando conseguir la mayor atencién
posible desde las primeras lineas. Tiene que ser veraz y atractivo. Que el leedor tenga una vision
concreta y concisa del proyecto, para que logre entender los objetivos del negocio, y logre

interesarse el mismo y desee profundizar en la lectura de las demas partes del plan.

El siguiente corto andlisis de las partes méas trascendentales del proyecto, es la carta de
presentacion del mismo y muchas veces lo Unico que el lector lee, por lo mismo se debe describir
de manera clara el producto o servicio, la empresa el mercado al que se dirige, los resultados
esperados, la probabilidad de éxito, si necesita financiamiento y la viabilidad del negocio. Desde
luego, esta presentacién del plan de negocios, no se puede realizar hasta completar todos los

estudios del mismo.

1.1.5. Estudio de mercado

(Gonzales, 2016) Afirma que “El estudio de mercado es la base del plan de negocio, dado que ubica
de manera integral la demanda o necesidad de un producto o servicio en la sociedad, poblacion,
mercado, cliente o consumidor. Lo anterior debe identificarse con la aplicacion de la investigacion
de mercado correspondiente que viene a ser el punto de partida del estudio de mercado. El estudio

de mercado aplica la investigacion de mercado que determina la demanda actual y futura, asi



como la oferta para satisfacerla en condiciones 6ptimas. Por medio de la eleccion de las mejores
estrategias que incluyen los programas, comunicacion comercial, precios, logistica y ventas del
negocio. El estudio de mercado debe aplicarse con eficacia y eficiencia, dado que es la base para
que el plan de negocios tenga continuidad y puedan llevarse a cabo del estudio técnico, financiero,

de viabilidad econdémica en los aspectos legales.”

1.1.5.1. Objetivos de la investigacién de mercado

La investigacion de mercado tendrd como objetivos estratégicos:

e Identificar y definir oportunidades y debilidades de mercadotecnia.

e Generar, redefinir y evaluar las acciones de mercadotecnia y su seguimiento

e Mejorar el proceso metodoldgico del negocio

e Crear un sistema de informacion para dirigirlo hacia la obtencién de resultados

e Ubicar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado o la opcion de prestar un
mejor servicio que la competencia.

e Conocer la viabilidad para establecer un negocio

e Aplicar la investigacion de mercados en forma integral

e Identificar el grado de aceptacién que tendra el producto o servicio del negocio

e Conocer las preferencias de consumo del producto o servicio del negocio

1.1.5.2. Segmentacion del mercado

Segln (Herrera, 2009), Para una mejor comprension de lo que significa una segmentacién de

mercado a continuacién se presentan los siguientes conceptos:

“es la clasificacion de los clientes en grupos que tienen caracteristicas, comportamientos y
necesidades similares o parecidas, con el fin de maximizar esfuerzos de la mescla de marketing”

Ingrid Teran Barrios

“es el proceso de dividir el mercado potencial heterogenia, en grupos de personas que tienden a
ser homogéneas en ciertos factores, para poder desarrollar estrategias especializadas de

mercadeo” Marlene Prieto Herrera

Una vez claros los conceptos, se debe usar la ciencia, tecnologia y creatividad para lograr un buen

impacto en los mercados. Los mercados son constantemente cambiantes y crecientes, por lo que
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la innovacion, capacitacion y conocimiento detallado del producto o servicio que se ofrece es de

vital importancia a la hora de segmentar los mercados. (Herrera, 2009)

La segmentacion no necesariamente se realiza por mercados, también existen otros tipos de

segmentacion como son (Herrera, 2009):

Segmentacién por producto. - es el que realiza un producto que satisfaga la segmentacion
del mercado.

Segmentacién por comportamiento de compra. - se basa en el procedimiento que realizan
los clientes a la hora de comprar

Segmentacidn por usos. - se segmenta segun el comportamiento del producto
Segmentacidn por lugar de compra. - se zonifica de manera geografica a la competencia o
comerciales en el mercado

Segmentacion por forma de pago. - analiza la forma de pago preferencial de los clientes
Segmentacién por categorias demogréficas. - se realiza a base de la edad, genero,
educacion, etc.

Segmentacidn por beneficios. - es aquel en el que se subdividen los mercados segln los

beneficios que buscan los clientes.

Pasos para Segmentar un Mercado

Identificar la situacion actual del mercado (Herrera, 2009)

Investigar la demanda satisfecha del producto o servicio
Buscar la demanda insatisfecha del mismo

Indagar por las necesidades no reconocidas de los clientes

Identificar distinciones de los segmentos

Determinar los puntos de vista a analizar

Lograr accesibilidad al segmento

Identificar las necesidades de cada cliente

Establecer la demanda del segmento

Analizar la magnitud del mismo
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Identificar la forma de satisfaccion de las necesidades

e Realizar un plan de distribucion
e Ejecutar un programa promocional
e  Estructurar un manual de servicios

e Evaluary controlar resultados

1.1.5.3. Ventaja competitiva

SegUn (Publishing, La ventaja competitiva, 1997), Como es bien sabido una ventaja es una posicién de
superioridad ante alguna situacion o cosa. Por lo mismo, una ventaja competitiva es alguna técnica
0 ingenio especial que logra sobresaltar o mejorar la posicién de un producto o servicio ante los

o0jos del mercado.

La ventaja competitiva sostenible

Para que una ventaja competitiva sea sostenible tiene que poder mantenerse a travées de los afos.
Asi mismo, para lograr una ventaja ante la competencia se deben tomar en cuenta los siguientes

dos criterios (Publishing, La ventaja competitiva, 1997):

1. Se debe originar en un factor positivo, firme y viable en el negocio o empresa, mas no en una
oportunidad pasajera.
2. Debe contener varias particularidades para que la competencia no lo pueda imitar en varios

afos.

Reactualizacion constante de las ventajas competitivas dado que en los mercados nada es
estacionario, se debe modificar de forma continua, lo que podria significar que la ventaja que
logro una empresa podria desaparecer tarde o temprano, y si eso llegara a pasar la empresa podria

perder el posicionamiento que alguna vez pudo conseguir. (Publishing, La ventaja competitiva, 1997)
Ante esta situacion, las empresas deben reactualizar constantemente las ventajas que se han

podido realizar y solidificar con el tiempo. Logrando mantenerse en firme superioridad en el

mercado y en una ventaja persistente ante su competencia. (Publishing, La ventaja competitiva, 1997)
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1.1.5.4. Andlisis de la competencia

(Publishing, Instrumentos de anélisis del Marketing estratégico, 2007) Afirma que, El andlisis de la
competencia debe estar dirigido al conocimiento de la capacidad de enfrentamiento que tiene una

empresa ante la competencia, desarrollando un cambio de estrategias sostenibles, de ser necesario.

Como se sabe, una estrategia puede fracasar debido a la respuesta que podria tener la competencia.
Por lo mismo, es de suma importancia conocer las capacidades de la competencia, con el objetivo
de lograr realizar una estrategia que no logren copiar o neutralizar facilmente, y asi, pueda
mantenerse en el mercado por varios aios. (Publishing, Instrumentos de analisis del Marketing estratégico,
2007)

1.1.5.5. Estrategias de mercado

Segln (Pérez, 2006), Para cada tipo de producto se utilizan diversas marcas, las cuales tienen el
objetivo de una participacién en el mercado que logre ser significativa en poco tiempo, para eso,

existen multiples estrategias entre las cuales tenemos:

Estrategia de Productos. - También conocida como de desinversion, lo que hace es que reasigna
los recursos invertidos en algunos negocios que no logran tener una participacion importante, y

los centra en otros negocios con una mayor importancia.

Estrategia de Precio. - Todos los productos deben establecerse con un precio fijo con las mismas

estipulaciones para todos los clientes, sin ser un objeto negociable en la empresa.

Inevitablemente, existe la necesidad de conocer que, los precios deben estar de acuerdo con las
politicas establecidas por organizaciones para el comercio nacional e internacional como son la

OMC, Unio6n Europea, FMI, Naciones Unidas, entre otras de la misma indole.

Estrategia de Distribucidn. - Esta estrategia, a su vez, es subdividida en varias estrategias segun
los clientes que tenga el negocio. Si el negocio cuenta con u gran namero de clientes, la estrategia
es caracterizada por un canal de distribucion de forma larga e indirecta. La misma que al ser de
compra frecuente, tiene una distribucion intensiva para lograr la maximizacién de las

disponibilidades del producto.

Para una pronta respuesta de los distribuidores se aplica una estrategia de presion, la cual usa una

argumentacion de negocio tales como la marca, calidad, cuotas en el mercado, etc.
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Estrategia de Promocién. - La promocion es incentivar la demanda, es decir, estimular un

beneficio tangible para un negocio. (Trenzano & Nadal, 1996)

La estrategia de promocion tiene como objetivos (Trenzano & Nadal, 1996):

e Obtener mejor distribucion del producto

e Alcanzar un alto nivel de stock en los puntos de venta, mejorando a la competencia
e Lograr una preferencia de compra de los clientes hacia nuestro negocio

e Reconocimiento de nuestros productos/servicios en el mercado

e Incentivar la recomendacion del producto

e Motivar a los clientes a que prueben el producto

e Asegurar la fidelidad de los clientes.

e Otros.

1.1.6. Estudio técnico

(Gonzales, 2016) Afirma que, Se lo conoce también como estudio de produccion, este estudio radica
en buscar una localizacién éptima para el negocio, asi como la investigacion, andlisis y disefio de
la produccidn, y todo lo relacionado con los activos fijos del negocio.

El mismo, se basa en el estudio de mercado, pues de busca la satisfaccion de la demanda, segln
como la oferta lo vaya requiriendo ya que se debe mantener una excelente calidad para lograr
estar al nivel de la competencia.

También es importante que estén fundamentados en objetivos claves para la aplicacion de
estrategias adecuadas, y al mismo tiempo, motivar a todos los participantes a realizar estas

estrategias de manera asertiva, en especial a las personas que lideran el proyecto.

El estudio técnico trabaja de manera colaborativa con todos los estudios del plan de negocios, y

por lo mismo, es importante realizarlo correctamente.

1.1.6.1. Caracteristicas de la locacion

Para encontrar una excelente localizacién para el negocio hay diferentes métodos, entre los cuales

estan los siguientes (Gonzales, 2016):
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Método cualitativo por puntos. - asigna valores cuantitativos para lograr mayor efectividad
y asi, cotizar distintos lugares y ponderarlos para tomar una mejor decision. Por lo mismo,

se recomienda los siguientes métodos para cuantificar:

Buscar los factores mas importantes y enumerarlos

Designar un valor de importancia, los cuales sumen 1000, el criterio dependera Unicamente
del investigador

Asignar un rango del 0 al 10 y elegir un valor

Calificar cada lugar segun el rango y multiplicar por el valor de importancia

Realizar la sumatoria y elegir el que tenga mejor puntuacion.

Para la investigacion también se recomienda tomar en cuenta los siguientes factores de los lugares

(Gonzales, 2016):

>

Factor Geograéfico. - es todo lo relacionado con las condiciones naturales como el clima, la
contaminacion, etc.

Factores institucionales. - se relaciona con los planes para el desarrollo del proyecto.
Factores Sociales. - se encadena a la aceptacion del proyecto con la sociedad del lugar en el
gue se requiere echar a andar el negocio.

Factores Econdmicos. - se relaciona con todos los costos directos e indirectos en la zona.

1.1.6.2. Distribucion del area de trabajo

La distribucién del negocio puede afectar directamente la efectividad del mismo. Por eso tanto en

funcion operacional como de servicios, se dividen principalmente en dos (Gonzales, 2016):

Operaciones intermitentes. - son los que realizan un volumen de produccién bajo, con un
alto nivel de mano de obra y un flujo interrumpido de productos realizados con mesura por
ejemplo los autos.

Operaciones continuas. - al contrario de las operaciones intermitentes este proceso de
operaciones maneja un alto nivel de produccion utilizando tecnologias de manera

industrializada, fabricando productos estandarizados y una gran cantidad de inventarios.
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La Distribucién de la Planta

Esta mayormente enfocada al uso que se le va a dar, los mismos se distinguen por el flujo de

trabajo y el tipo de producto o servicio que realizan, entre ellos tiene cuatro importantes (Gonzales,
2016):

>

Distribucidon de la planta orientada al proceso. - se agrupan de manera en que, se dividen
en grupos o departamentos de acuerdo a la funcion que cada uno realiza, se usa generalmente
con operaciones intermitentes.

Distribucion de la Planta orientada al producto. - se distribuyen de manera en que las
operaciones se puedan realizar en linea recta, es decir, en secuencia, generalmente para una
produccidn de gran volumen, en un tipo de operacion continua.

Distribucién de planta por componente fijo. — Esta distribucion es realizada en un lugar
fijo, pues todos los recursos van dirigidos al lugar en el que se realiza el producto/servicio,
por ejemplo: las construcciones.

Distribuciones de Planta combinada. — es el méas usados en los casos de procesos y
produccidn, pues generalmente no son realizadas en una planta fija sino también tienen

movilizacion a otras plantas para poder ser terminado.

1.1.6.3. Especificaciones técnicas

El proceso que se realiza a la hora de realizar un producto u ofrecer un servicio, es una serie de

pasos o ciclos para transformar la materia prima en un producto terminado, para el cual se utiliza

mano de obra, maguinaria y otros insumos. Este proceso puede dividirse principalmente en dos

formas (Gonzales, 2016):

Forma Rectilinea. — Es un proceso ininterrumpido, el cual cumple un programa de forma

continua. Ejemplo:

CTYTRRTEY

Figura V. 1.4 Distribucian del proceso de produccion en forma rectilinea

Figura 1-1. Proceso de produccion en forma rectilinea
Fuente: Plan Estratégico de negocios
Elaborado por: (Gonzales, 2016)
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e Formaen U. — esta contraria a la rectilinea, realiza un proceso mas flexible dependiendo de

la respuesta que tenga la demanda para la produccion del negocio.

-\Ju\ - |;

5a
L2}

Figura V1.5 Dl proceso d " 1 for .

12 | 11 [i]

Figura2-1.  Proceso de produccion en forma de U
Fuente: Plan Estratégico de negocios

Elaborado por: (Gonzales, 2016)

1.1.6.4. Diagrama de operaciones

El proceso para la realizacion de un producto se realiza en 3 pasos (Gonzales, 2016):

1. Entrada
2. Proceso Productivo
3. Salida

En el diagrama de operaciones se utilizan diferentes simbologias que representan cada una de las

operaciones, a continuacion, las mas usadas:

Tabla 1-1:Simbologia de diagrama de procesos

Operacion. - Representa la transformacion que tiene el producto.

E> Transporte. — es la trasladacion de un producto de un lugar a otro.
v Almacenamiento. — Significa que el producto estard inmévil en un lugar

determinado, se utiliza una T dentro del triangulo si el almacenamiento estara de

forma temporal y una P si estard permanentemente.
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Inspeccion. —es la verificacion de que el producto se encuentre en buen estado

Demora. — es un acopio momentaneo antes o después de una operacion.

B

V.‘ Operacion combinada. — se da cuando dos operaciones son realizadas al mismo
X

/] tiempo.

Fuente: Plan Estratégico de Negocios

El método méas usado a la hora de representar un proceso es (Gonzales, 2016):

e Iniciar en la parte superior derecha y continuar de forma descendente.
e Enumerar el proceso de forma ascendente.

e Escribir el nombre de cada accién.

1.1.6.5. Listado de maquinaria

Al momento de adquirir maquinarias, equipos o herramientas se debe tener en cuenta la
recopilacion de informacion suficiente para comparar varios equipos y tomar la decision mas

conveniente. (Gonzales, 2016)

Entre la informacion que se debe tomar en cuenta esta (Gonzales, 2016).

e Precio

e Tiempo de entrega

e Condiciones de crédito

e Capacidad

e Dimensiones

e Costo de mantenimiento

e Infraestructura necesaria

o Costo de fletes y seguros

e Mano de obra necesaria

e Energiaeléctrica

e Equipos y maquinarias auxiliares
e Costos de instalacion y puesta en marcha

e Suficientes refacciones en el pais
18



e Garantia

e Elaborar una ficha técnica para la adquisicién de equipos

1.1.6.6. Estudio organizacional

Segln (Castro, 2016), Este estudio se fundamenta en la organizacion que tendra el proyecto para
poder ejecutarlo y su estructura. La misma que puede realizar un inversionista, empresa o entidad
experta, para poner en marcha el negocio se deben realizar las siguientes preguntas: ;Qué
funciones necesita el negocio para empezar? Y ;Quién estaré a cargo de direccionar este proyecto

y su correcto funcionamiento?

1.1.6.7. Organigrama de las personas

Las empresas deben organizarse bajo algunos factores comunes que existen en varios tipos de
empresas como son: el entorno de la empresa, el tamafio y las preferencias de los mismos
inversionistas, a su vez las operaciones descentralizadas o divididas facilitan la administracién
del mismo, pues se pueden solucionar problemas y conflictos en cada departamento de manera
mas asertiva, a continuacién, se presentan algunos tipos de organizaciones de acuerdo a las

empresas. (Castro, 2016)
Organizacién por numeros simples. — esta organizacion coloca a un grupo de trabajadores del

mismo rango y obligaciones bajo la supervision de un administrador, se utilizan en empresas que

no usan tecnologias, en la actualidad ya casi no es utilizado, ejemplo:
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Administrador

General

Secretaria

Contador

O

Jefe de
peraciones

Estafetas

Grafico 1-1.  Organizacion por numeros simples

Fuente: Emprendimiento y Plan de negocio
Elaborado por: (Castro, 2016)

La Organizacion por tiempo. — Es para empresas que tienen un bajo nivel operativo o usan una

maquinaria que necesitan parar de forma periédica y funcionan con turnos para el personal, por

ejemplo:
)
Gerente
;|—/
[
( ) ( ) (
Administracion y 8
e Operaciones Compras
(. J (. | J (.
I
g N\ 4 N\ g
Jefe de Turno (1) Jefe de Turno (2) Jefe de Turno (3) ; e -
Enfermeria Enfermeria Enfermeria Alimentacion Lavanderia
(. J (. J (.

Gréfico 2-1.  Organizacion por el tiemp
Fuente: Emprendimiento y Plan de negocio
Elaborado por: (Castro, 2016)

0
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La Organizacién por funcion empresarial. — Este tipo de organizacidon se emplea segun las
funciones que realice la empresa, es influenciada segun el nivel de especializaciones e

importancia que tengan cada una de sus funciones, por ejemplo:

Gerente General

omercializacio Produccién Personal Finanzas

Investigacion de

mercado Planificacion Seleccion Contabilidad

Ventas Compras Remuneraciones Presupuestos

Gréfico 3-1.  Organizacion por funcion empresarial

Fuente: Emprendimiento y Plan de negocio
Elaborado por: (Castro, 2016)

La Organizacion territorial 0 Geografica. — esta dirigida a empresas cuya actividad necesita
estar en diferentes localidades o con varias sucursales las cuales necesiten un administrador para

cada zona en la que se encuentren y necesiten apoyo de la matriz de la empresa, por ejemplo:

Gerente General

Comercializacion Compras

Personal Finanzas

Gente zona

centro Gente zona sur

Gente zona norte

Grafico 4-1.  La Organizacion territorial o geografica
Fuente: Emprendimiento y Plan de negocio
Elaborado por: (Castro, 2016)
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La Organizacion por tipos de clientes. — esta dirigida a empresas que deben moverse de acuerdo
a las necesidades de sus clientes y que su funcionamiento esta condicionado al mismo, por

ejemplo:

Presidente

Banca de
Personas

Banca de
Empresas

1
|| |
Pequefia y
Mediana
Empresa

Empresas
Grandes

Sector

Comunicaciones Sector Agricola

Sector Forestal Sector Textil

Gréfico 5-1.  La Organizacion por tipos de clientes

Fuente: Emprendimiento y Plan de negocio
Elaborado por: (Castro, 2016)

La Organizacién por procedimientos o equipos. — Es aplicado a empresas que manufacturan
productos con procesos productivos comunes y a su vez estas tienen un gran nimero de

trabajadores los cuales realizan los procesos, por ejemplo:
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Gerente General

| | T T 1
Comercializacion Produccion Finanzas Personal
Pintura )
Soldadura Ensamblaje

Gréfico 6-1. La Organizacién por procedimientos o0 equipo

Fuente: Emprendimiento y Plan de negocio
Elaborado por: (Castro, 2016)

La Organizacién en base a productos. — Es utilizado en empresas industrializadas con un gran
namero de trabajadores, que centra sus recursos en la produccion masiva de productos

estandarizados y medir las utilidades generadas en cada producto, por ejemplo:

Directorio

Asesoria Legal

Gerente Gerente de Gerente de
comercial

Finanzas Operaciones

Marketing

Ventas
Nacionales

Ventas
Internacionales

Ventas Carga

Grafico 7-1.  La Organizacion en base a productos

Fuente: Emprendimiento y Plan de negocio
Elaborado por: (Castro, 2016)
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1.1.6.8. Organizacion de tareas

Cuando ya se ha elegido el organigrama a utilizar para la empresa se debe especificar las
obligaciones generales y especificas de cada uno de los cargos necesarios para el funcionamiento

de laempresa, asi como el nivel de educacion que cada uno de estos cargos debera requerir. (Castro,
2016)

El estudio organizacional termina con dos presupuestos: el de gastos administrativos y de personal
que son los sueldos y salarios que cada empleado recibira, enlistando el cargo, nimero de
empleados con el mismo cargo, la remuneracion mensual y anual y el segundo presupuesto que
es el de gastos de oficina como luz, agua, internet-teléfono, seguridad, insumos, etc. Todos los
gastos necesarios para el correcto funcionamiento del negocio, realizado de forma mensual y

anual. (Castro, 2016)

1.1.7. Estudio financiero

Segln (Gonzales, 2016), El estudio financiero o econdémico analiza todos los recursos econémicos
gue son necesarios para conocer la viabilidad del negocio, este estudio se encarga de deducir todos
los montos del estudio de mercado y del estudio técnico, asi como los costos y gastos de los

mismos.

De la misma forma, se determina la inversién a necesitarse, la depreciacién y amortizacion de
todos los bienes muebles e inmuebles del proyecto, a su vez, se calcula el capital de trabajo, punto

de equilibrio y se realizan todos los estados financieros que se requieran para el plan de negocios.
(Gonzales, 2016)
Finalmente, se calculan las razones financieras y las formulas de evaluacién financieras como el

VAN (Valor Actual Neto) TIR (Tasa Interna De Retorno) Periodo de recuperacion de la inversion,

entre otros. (Gonzales, 2016)

1.1.7.1. Inversiones previas a la puesta en marcha

(Quaranta, 2019) Afirma que: Una vez analizados los estudios anteriores se deben plasmar todos los

datos de los mismos en una forma econémica, es decir, en términos monetarios.
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Esto debe ser realizado cronoldgicamente para que se puedan realizar todos los desembolsos ya
sean para la compra de activos tangibles o intangibles necesarios para la puesta en marcha del

proyecto. (Quaranta, 2019)

En base a lo dicho, se puede afirmar que las inversiones realizadas anteriormente a la ejecucion
del proyecto, es todo lo que se necesitara en el momento en el que se empiece el negocio, 0 a su
vez en el momento en el que se ponga en marcha el proyecto, el cual tendra un presupuesto para
un periodo en el futuro, las mismas que estaran planeadas con un calendario de inversiones segun
el criterio del inversionista. Las inversiones previas a la ejecucion de un negocio se subdividen

en tres (Quaranta, 2019):

1. Activos Tangibles. - estos son todos los bienes cuya principal caracteristica o condicion
es que se pueden tocar o palpar, es decir, el activo fijo, infraestructura, terrenos, equipamiento,

etc.

En general, estos son depreciables, lo que significa que se calcula el desgaste ya sea por uso o por
el paso del tiempo, este valor es restado en el estado financiero, pero no significa que esto genere
Unicamente perdida, sino que puede ayudar a reducir el pago de impuesto a la renta, por el valor
reducido en los estados financieros. Sin embargo, existen excepciones, la mas clara se estas, son
los terrenos, pues no solo no se deprecian, sino que con el paso de los afios su valor aumenta y

llega a valer mucho méas que en el momento en el que se adquiere.

2. Activos Intangibles. - al contrario de los activos tangibles, estos no se pueden tocar, son
principalmente patentes, licencias y servicios que se necesitan para la ejecucion del proyecto, los
mismos estan sometidos a las amortizaciones loa cuales tienen cierta similitud con las

depreciaciones.

3. Inversiones en Capital de Trabajo. — el presupuesto del capital de trabajo es uno de los
principales antes de echar a andar un negocio. Este, son todos los bienes requeridos para el inicio
del funcionamiento de un negocio, los cuales son Unicamente activos corrientes, 6sea que tienen

una duracién corta y se consumen en un tiempo determinado.

Existen varios mecanismos para determinar el capital de trabajo, pero el mas sencillo es el método

contable, para el célculo del mismo se utiliza la siguiente formula:

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo Corriente
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El resultado de esta formula establece el capital de trabajo necesario para la puesta en marcha del

negocio en todos los periodos.

1.1.7.2. Ventas

Presupuesto para la venta

Segun (Ruiz, 2011), Este es realizado siempre en unidades, cuando el costo de ventas ya esta
establecido, se valoriza el presupuesto de ventas, realizando la adicion de las compras de materia
prima, mano de obra directa y los costos indirectos de fabricacién, y a su vez esta sumatoria esta

dividida con la produccion. Aplicando la siguiente formula:

Materia Prima Directa + Mano de Obra Directa + Costos indirectos de Fabricacion

Volumen de Produccion

Costo de Ventas

El costo de ventas nos muestra el costo que tendra toda la mercancia que estara disponible para
la venta, se calcula con la materia prima, mano de obra directa y costos indirecto de fabricacién.
También se incrementan los inventarios iniciales y finales de materias primas, productos en

proceso y terminados, pues afectan directamente a la produccion. (Ruiz, 2011)

Gastos de Administracion

Son todos los gastos necesarios para el funcionamiento del area administrativa de una empresa,
los cuales son gastos que muchas veces estan distribuidos entre los costos indirectos de
fabricacién, gastos administrativos y gastos de venta. Entre los més usados en los gastos
administrativos estan: el agua, electricidad, arriendo, teléfono, internet, salarios del gerente y

secretarias, sueldo del personal de aseo, entre otros. (Ruiz, 2011)

Gastos de Venta

Estos gastos son los que se realizan exclusivamente para las ventas o el mejoramiento de las
mismas. Entre estos podemos encontrar: arriendos de locales comerciales, sueldos de vendedores,

choferes, percheros, facturacion y otros suministritos necesarios para una mejor atencion al

cliente. (Ruiz, 2011)
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1.1.7.3. Depreciaciones y amortizaciones

Depreciaciones

Los activos fijos, en su mayoria tienen una vida Gtil finita, es decir, se iran desvalorizando a
medida que los periodos contables pasen, con algunas excepciones como por ejemplo los terrenos
gue en lugar de depreciarse se aprecian. Las depreciaciones estan sometidas a ser gravadas como
gastos, la transformacion de la devaluacion de un activo fijo a un gasto se llama depreciacion. En
un plan de negocios siempre deben estar consideradas las depreciaciones de los activos fijos al

iniciar las actividades de un negocio. (Gonzales, 2016)

Los motivos por los que se efectlan las depreciaciones son multiples de acuerdo con el tipo de

negocio e inversion, los mas usados son (Gonzales, 2016):

e El desgaste por el uso y paso del tiempo

e El cumplimiento de la planta por todas las innovaciones requeridas en el plan de negocios.

Para que esta devaluacion de bienes logre equilibrarse, se establece un cargo de los mismos en el
estado de pérdidas y ganancias. Este cargo tiene la finalidad de recuperar la inversion antes de

que culmine la vida util de los bienes (Gonzales, 2016).

Los métodos de depreciacion se dividen en dos (Gonzales, 2016):

1. Método de linea recta. — en este método se deprecian los bienes de una forma fija

anualmente, los mismos se calculan con los porcentajes asignados.

2. Meétodo acelerado. — este método aplica porcentajes de depreciacién mas altos en los
primeros afos, y con esto, se consigue pagar menos impuestos, al subir los costos, de esta
manera se logra recuperar el capital rdpidamente en los primeros afios, cuando existen

problemas financieros.

Amortizacion

Es un valor incrementado al momento de hacer una inversion diferida, de forma en la que la
empresa puede recuperar la inversion en los periodos futuros. El tiempo de la amortizacion es
condicionado por la contabilidad del establecimiento y las leyes vigentes al momento de

realizarla. (Gonzales, 2016)
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1.1.7.4. Estado de resultados

(Quaranta, 2019) Afirma “El estado de resultados también conocido como estado de pérdidas y
ganancias nos muestra todas las acciones operacionales que ha tenido una empresa en un periodo
contable. EI mismo que se desglosa en: ingresos por ventas, a los que se le restan los descuentos
y las devoluciones de las ventas realizadas en el periodo. Esta sustraccién nos da como resultado
el costo de ventas a los mismos que se le restan los costos necesarios para la fabricacion de los
productos y como resultado nos da la utilidad bruta en ventas, a su vez a este se le restan los gastos
administrativos y gastos de ventas para encontrar la utilidad operacional. Finalmente, para obtener
la utilidad neta del periodo se lo suman otros ingresos no operacionales y se le restan otros egresos
no operacionales y el impuesto a la renta. Si el resultado de esta operacion es negativo, entonces
no se calcula el impuesto a la renta y la empresa en lugar de utilidad generaria perdida del

periodo.”

A continuacién, se presenta un modelo de un estado de resultados o de pérdidas y ganancias,
(Quaranta, 2019):

Tabla 2-1: Estado de resultados

Estado de Resultados
Compaiiia "XYZ"
Del 01 de enero al 31 de diciembre del ****

Ventas Brutas XXXXX
- | devoluciones y descuento en ventas XXXXX
= | Ventas netas XXXXX
- | Costo de ventas XXXXX

Compras netas Materia Prima XXXXX
+ | Inventario Inicial de Materias Primas XXXXX
- | Inventario Final de Materias Primas XXXXX
= | Materia Prima utilizada XXXXX
+ | Mano de Obra Directa XXXXX
= | Costo Primo XXXXX
+ | Costos indirectos de Fabricacion XXXXX
= | Costo total de manufactura XXXXX
+ | Inventario inicial de productos en proceso XXXXX
- | Inventario final de productos en proceso XXXXX
= | Costo total de articulos producidos XXXXX

28



+ | Inventario inicial de productos terminados XXXXX

- | Inventario final de productos terminados XXXXX

= | Utilidad bruta en ventas XXXXX
- | Gastos administrativos XXXXX
- | Gastos de venta XXXXX
= | Utilidad operacional XXXXX
+ | Ingresos no operacionales XXXXX
- | Gastos no operacionales XXXXX
= | utilidad antes de impuestos XXXXX
- | impuesto a la renta XXXXX
= | Utilidad del periodo XXXXX

Fuente: Formulacion y Evaluacion de Planes de Negocio

1.1.7.5. Flujo de caja

SegUn (Quaranta, 2019), EI propdsito que tiene el flujo de caja es analizar los fondos para los nuevos
proyectos de un inversionista. Al mismo tiempo, estos flujos funcionan como base para la

estructura general de los mismos.

Para lograr planear el futuro proyecto, se aconseja analizar otros proyectos iguales o parecidos
para establecer el tiempo de cada ciclo que tendra el negocio, asi como los servicios, tecnologias,

entre otros. (Quaranta, 2019)

A continuacion, se presenta un modelo de un flujo de caja, el mismo que ha sido establecido por

Sapag Chiang y esta dividido en 5 secciones principales, las cuales son (Quaranta, 2019):

Ingresos y Egresos afectos a impuestos
Gastos no desembolsables
Calculo del impuesto

Ajuste por gastos no desembolsables

o & e

Costos y Beneficios no afectos a impuestos

En cualquier proyecto es indispensable que la informacidn generada sea de calidad suficiente para
una correcta toma de decisiones por parte del inversionista. Por lo que la informacion debe
sintetizar los gastos menores a realizarse en una sola cuenta la cual generalmente es nombrada

como gastos generales, los respaldos de todos estos gastos deben estar plasmados en una hoja de
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trabajo 0 a su vez en el balance de la empresa, para no omitir ningun tipo de informacién para los

inversionistas y ellos logren tomar las mejores decisiones para el negocio. (Quaranta, 2019)

Esquema del Flujo de Caja

ESTUDIO D | ingresos
DE MERCADO Ventas

Técnica cualitativa
o cuantitativa Tatal da ing

E
T s

1 3 1 -
Tomafio, localizacién, Costos variobles
balonce, calendario
de inversion

Amorfizocionas

Valor libro ‘
Liilidod ontas

i impuesio

ESTUDIO ) [Joueso
n HG.&” IIA' U1I|!-:jr:{1 después
CIONAL de impuesio

Amorlizacionas
Walor libeo

Terreno
Instalociones
Maoguinarias

ESTUDIO ECONGMICO - FINANCIERO

Figura 3-1.  Flujo de caja

Fuente: Planes de Negocio
Elaborado por: (Quaranta, 2019)

1.1.7.6. Balance general

Segln (Gonzales, 2016), El balance general es el estado méas importante, pues nos muestra el estado
en el que se encuentra una empresa, negocio o proyecto, asi como todos los bienes y obligaciones
que tiene la misma. El balance general esta dividido en tres secciones: Activo, Pasivo y

Patrimonio.

e Los activos son todos los bienes, muebles e inmuebles, efectivo y obligaciones a con la

empresa.
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e Los pasivos son todas las obligaciones que tiene la empresa con terceros tanto a corto como
a largo plazo.
o El patrimonio es la diferencia entre el activo y el pasivo, es decir, lo que realmente la empresa

posee o con lo que cuenta.

En un plan de negocios se presenta un balance general inicial. Entre las cuentas méas utilizadas

para el balance general estan (Gonzales, 2016):

Tabla 3-1: Balance general

ACTIVOS PASIVOS

Activo Circulante Pasivos a Corto Plazo

Caja Proveedores

Bancos Documentos por pagar

Inversiones Temporales Acreedores diversos

Mercancias, inventarios o almacén | Anticipo de Clientes

Clientes Gastos pendientes de pago, gastos por pagar o gastos
Documentos por cobrar acumulados

Deudores diversos Impuestos pendientes de pago, impuestos por pagar e
Anticipo a proveedores impuestos acumulados

Activo no Circulante Pasivos a Largo Plazo

Terrenos

Edificios Hipotecas por Pagar o acreedores hipotecarios
Mobiliario y Equipo Documentos por pagar a largo plazo

Equipo de computo electrénico Cuentas por pagar a largo plazo

Equipo de entrega y reparto Otros Pasivos

Depdsitos en garantia Rentas cobradas por anticipado

Inversiones permanentes Intereses cobrados por anticipado

Otros Activos
Gastos de investigacion y desarrollo | PATRIMONIO
Gastos en etapas pre operativas de
organizacién y administracion Capital Social
Gastos de mercadotecnia
Gastos de Organizacion
Gastos de instalacion
Papeleria y utiles

Propaganda y publicidad
Primas de seguros

Rentas pagadas por anticipado

Intereses pagados por anticipado
Fuente: Plan Estratégico de Negocios
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1.1.8. Evaluacion financiera

Seguln (Quaranta, 2019), La evaluacion financiera hace referencia a ciertas formulas y célculos que
se realizan con la informacion arrojada en los flujos y estados financieros realizados
anteriormente, esta evaluacion tiene el fin de determinar el tiempo de recuperacién de la inversion,

cudl sera el margen de rentabilidad que tendréa la inversidn, etc.

En la actualidad muchas de estas formulas estdn automatizadas en sistemas contables o
financieros, sin embargo, también hay que saber interpretarlos de manera correcta, entre las
formulas mas importantes estan el VAN, TIR, PRI, entre otras formulas que nos ayudan en la

interpretacion de un proyecto. (Quaranta, 2019)

1.1.8.1. Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es una de las férmulas mas utilizadas puesto que los resultados que arroja

son expresados con un valor monetario. (Quaranta, 2019)

Sapag Chain afirma que este método es el mejor y mas usado por los evaluadores de proyectos,
por expresar los resultados en valor monetario midiendo asi la rentabilidad de un proyecto. Si el
resultado es mayor a cero, significa que el proyecto generara ganancias, posterior a la
recuperacion de la inversién, si es igual a cero significa que tendra la tasa de ganancia igual
posterior a la inversion, y si es negativa mostrara cuanto necesita el proyecto para ganar la tasa

deseada después de recuperada la inversion. (Quaranta, 2019)

1.1.8.2. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Segln (Quaranta, 2019), La Tasa Interna de Retorno tiene como objetivo la evaluacion de un
coeficiente o tasa, la cual debe maximizar, para convertir el VAN en cero. De manera correcta se
deberia analizar el coeficiente del TIR con la tasa de descuento. De ser igual 0 mayor el proyecto

podria sugerir.

Segun Sapag Chain el TIR es cada vez menos aceptado principalmente por tres razones (Quaranta,
2019):

e Elresultado conduce a la misma decision que arroja el VAN.
e No se puede comparar con otros proyectos pues no afecta si una TIR es mayor 0 menor pues
es medida segun el tamafio de la inversion
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e Sien el flujo de caja cambia los signos, se pueden encontrar tantas tasas como cambios de

signos.

1.1.8.3. Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

(Quaranta, 2019) Afirma que “El periodo de recuperacion de la inversidon como su nombre lo indica
es el calculo del tiempo en el que se podra recuperar la inversion del negocio o proyecto, esta es
una formula complementaria, pues la informacion que brinda es limitada, sin embargo, sirve para
ser comparada con la de otros proyectos y ayudar en la toma de decisiones.”

1.1.8.4. Relacién Beneficio-Costo (RBC)

Para el célculo de esta formula se debe actualizar todos los flujos de ingresos, los mismos que son
divididos con la sumatoria de la actualizacion de los flujos de egresos. Este es muy parecido al
VAN con la diferencia de que el resultado de esta formula es un coeficiente. (Quaranta, 2019)

1.2.  Marco conceptual

1.2.1. Inversion

“Acto de destinar capital a la adquisicion de bienes que no son de consumo final y que sirven para

producir otros bienes e incrementar el capital a mediano o largo plazo.” (Sierra, 2017)

1.2.2. Activos

“Recursos monetariamente cuantificables que la empresa adquiere para sus operaciones y que
representan un beneficio econdémico; se dividen en activo circulante, activo fijo y activos
intangibles.” (Sierra, 2017)

1.2.3. Crédito

“Operacion financiera en la que un acreedor presta una cantidad de dinero a un deudor y establece

condiciones de pago en plazos determinados.” (Sierra, 2017)

33



1.2.4. Emprendimiento

“Capacidad de disefiar una idea y, con base en ella, implementar un proyecto a través de la

identificacion de oportunidades.” (Sierra, 2017)

1.2.5. Mercado potencial

“Mercado en el que una empresa podria incursionar a partir de la identificacion de una necesidad

especifica.” (Sierra, 2017)

1.2.6. Ventaja competitiva

“Superioridad que adquiere una empresa sobre otras de la misma industria que le permite

sobresalir entre ellas y ser preferida por el cliente” (Sierra, 2017)

1.3. Interrogante de estudio

1.3.1. Idea a defender

El plan de negocios busca crear una cooperativa eficiente, con metas y oportunidades para sus

s0cios con una ventaja competitiva sobre el resto de entidades financieras

1.3.2. Variables

1.3.2.1. Variable independiente

Plan de Negocios.

1.3.2.2. Variable dependiente

Creacion de una cooperativa eficiente con ventaja competitiva sobre las demas.
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CAPITULO 11

2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de la investigacion

El siguiente trabajo de investigacion tiene un enfoque mixto, pues es tanto cualitativo como
cuantitativo debido a los diferentes estudios que se necesitan para realizar el plan de negocios, en
el cual debemos basarnos en informacion histérica para determinar entre otras cosas la demanda,
las necesidades del consumidor, etc. Asi como informacién numérica debido a todos los analisis
de determinacion de la inversion, costos, gastos y todos los estados financieros y formulas de

evaluacion del mismo.

2.2. Nivel de investigacion

El alcance que tendré esta investigacion es de tipo descriptivo, debido a que se debe recopilar
informacion de manera en que se generen varias preguntas cuyas respuestas generarian datos con
los cuales se puede realizar un analisis con el cual se logre tener una mejor ejecucion a la hora de

poner en marcha el proyecto.

2.3. Disefio de investigacion

El presente trabajo de titulacion es de tipo no experimental, debido a que al contrario que las
investigaciones de tipo experimental en la que se crea situaciones manipulando diferentes tipos
de variables, esta se desarrolla mediante varios procesos de investigacion y observacién en la cual

se buscaran datos de proyectos iguales o parecidos.

2.4. Tipo de estudio

El tipo de estudio que se utilizara en esta investigacion es el transversal puesto que se compila
una serie de datos en tiempos determinados y con la poblacién requerida para poder analizarla de

manera correcta y con este analisis lograr ofrecer un servicio que tenga una ventaja ante la

competencia.
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2.5. Poblacion y muestra

En esta investigacion la poblacion que se tom6 en cuenta es finita debido a que en la asociacion
de vendedores del mercado central existen 98 socios junto al directivo principal que es el sr. Alex
Pazmifio, debido a que la poblacion fue muy grande se decidié sacar una muestra para la

aplicacion de las encuestas.

Tabla 4-2: Poblacidn de estudio

Dignidad N° Personal
Presidente 1

Socios 98

Total 99

Fuente: Nomina de directivos y socios de la asociacion de vendedores del mercado central

Ya que la poblacién fue finita la formula que se utilizo es la siguiente:

N=*Z?xp=xq
n:dz*(N—1)+Zz*p*q
. 99 % 1.96% % 0,05 * 0,95
0.032(99 — 1) + 1.962 % 0.05 * 0.95
n =67

Donde:

N= Total de la poblacién

Z= 1,962 siempre y cuando la seguridad sea del 95%

p= proporcion esperada 5%=0,05

q=1-p

d= precisién 5%

El nimero de encuestas que se utilizaron en esta encuesta fueron 67
2.6. Métodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Meétodos

Entre los diferentes métodos tedricos, se utilizaron dos: el método inductivo y el método

deductivo
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e Método inductivo
Este método al basarse en la observacion nos permite llegar a conclusiones generales lo cual nos
sera (til en el momento de realizar la compilacion de datos de otras cooperativas o de proyectos
similares y concluir porque no se logra cubrir toda la demanda insatisfecha por las cooperativas
ya existentes.

e Método Deductivo
Este método permite un andlisis basado en la I6gica y el razonamiento por lo que nos ayuda a
analizar datos que se obtengan de documentos como estados financieros que nos pueda llevar a
explicar o entender particularidades necesarias al momento de crear la cooperativa.

2.6.2. Técnicas

Encuesta. - la misma nos permitid recaudar datos relevantes de los socios sobre la creacion de la

Cooperativa “Mercado Central”.

Revision de documentos. - entre los datos que fueron recopilados para esta investigacion estan

los de libros acerca de planes de negocio, finanzas, y otras tesis de grado o maestria.
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2.7.

2.7.1.

1.

Analisis e Interpretacion de resultados

Encuesta

¢ Cual de las siguientes entidades prefiere usted utilizar?

Tabla 5-2: Pregunta 1 encuesta

ALTERNATIVAS

FRECUENCIA ABSOLUT/

FRECUENCIA RELATIVA

Banco 17 25%
Cooperativa de Ahorro y Crédito 43 64%
Prestamistima 7 10%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

FRECUENCIA ABSOLUTA

= Banco

Gréafico 8-2.
Fuente: Pregunta 1 de la encuesta
Elaborado por: Ortega, I. 2021

ANALISIS:

El 25% de los encuestados manifestaron que prefieren utilizar un banco debido a la seguridad que
les da la magnitud que tienen estas entidades, el 64% prefiere utilizar una Cooperativa de Ahorro
y Crédito pues estas ofrecen servicios gratuitos con los que muchos bancos lucran y reciben un

pequefio interés en lugar pagar por manutencion de cuenta, y el 10% prefiere utilizar un

= Cooperativa de Ahorro y Crédito

Preferencia de entidades financieras

= Prestamistima

prestamista, ya que tienen acceso a dinero sin necesidad de papeleo.
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2. ¢Esta usted de acuerdo en que la asociacion de vendedores del Mercado Central cree

una Cooperativa de Ahorro y Crédito?

Tabla 6-2: Pregunta 2 Encuesta

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUT/FRECUENCIA RELATIVA

Sl 29 88%
NO 8 12%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

FRECUENCIA ABSOLUTA

=S| =NO

Gréfico 9-2.  Concordancia con la creacion de la cooperativa
Fuente: Pregunta 2 encuesta
Elaborado por: Ortega, I. 2021

Esta pregunta causo gran controversia entre los encuestados, pues el 88% estan de acuerdo en que
se cree la Cooperativa “Mercado Central” ya que consideran que esto les sera de gran ayuda tanto
a la asociacién como a ellos como socios, y el 12% no estan de acuerdo pues piensan que esto

generara obligaciones con la cooperativa.
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3. ¢Crearia usted una cuenta en la cooperativa de Ahorro y Crédito Mercado Central?

Tabla 7-2: Pregunta 3 encuesta

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUT/FRECUENCIA RELATIVA
Sl 57 85%
NO 10 15%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

FRECUENCIA ABSOLUTA

=S| = NO

Grafico 10-2. Creacidn de una cuenta en la cooperativa

Fuente: Pregunta 3 Encuesta

Elaborado por: Ortega, I. 2021

Los encuestados creen que al conocer a las personas que crearan la cooperativa la misma tiene
mas confianza por lo mismo el 85% de los encuestados si crearian una cuenta en esta cooperativa,

y el 15% de los encuestados no crearian una cuenta, pues ya poseen cuentas en otras entidades

con las que creen que es suficientes.
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4. ¢Qué aspecto le parece a usted que deberia ser el mas importante en una cooperativa?

Tabla 8-2: Pregunta 4 encuesta

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUT/AFRECUENCIA RELATIVA
Seguridad 27 40%
Servicio 40 60%
Horario 0 0%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

FRECUENCIA ABSOLUTA

= Seguridad = Servicio = Horario

Grafico 11-2. Aspecto mas importante en una cooperativa

Fuente: Pregunta 3 Encuesta
Elaborado por: Ortega, I. 2021

El 40% de los encuestados buscan una entidad segura que le dé la confianza para poder guardar

su dinero con el menor riesgo posible, el 60% buscan en una entidad que tenga servicios de

excelencia y una atencién amigable, ningin encuestado piensa que el horario es importante, creen

que la seguridad y el servicio es mucho mas importante que el horario en el que atiendan.
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5. ¢Qué servicio de una Cooperativa de Ahorro y Crédito considera usted mas

importante?
Tabla 9-2: Pregunta 5 encuesta
ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTAFRECUENCIA RELATIVA
Linea de Credito 40 60%
Ahorro e inversion 19 28%
Seguros 8 12%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

FRECUENCIA ABSOLUTA

® Linea de Credito = Ahorro e inversién = Seguros

Gréfico 12-2. Servicio mas importante en una cooperativa

Fuente: Pregunta 3 Encuesta
Elaborado por: Ortega, I. 2021

El 28% de los encuestados creen que el servicio mas importante de una cooperativa es la linea de
ahorro e inversion pues es la que mas se utiliza con el dinero, el 60% piensa que el servicio mas
importante es la linea de crédito, pues esta ayuda a las personas en el momento que surge una
necesidad y necesitan financiamiento, y el 12% cree que el servicio mas importante son los

seguros pues los mismos previenen o mitigan los riesgos de cualquier accidente o emergencia.
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6. ¢Qué linea de crédito utiliza con mayor frecuencia?

Tabla 10-2:  Pregunta 6 encuesta

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTAFRECUENCIA RELATIVA
Para Vehiculo 5 %
Para Vivienda 17 25%
Gastos Personales 45 67%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

® Para Vehiculo

FRECUENCIA ABSOLUTA

= Para Vivienda

Grafico 13-2. Linea de crédito mayor utilizada

Fuente: Pregunta 3 Encuesta
Elaborado por: Ortega, I. 2021

El 67% de los encuestados accede un crédito para gastos personales, pues muchas veces no tienen
la liquidez de necesitan para sus gastos y recurren a un crédito para cubrir sus necesidades
inmediatas, el 25% de los encuestados recurren a un crédito para poder comprar, construir o
mejorar una casa, Yy el 7% de los encuestados piden un crédito para un vehiculo pues este les es

necesario para facilitar su trabajo ya que muchas de sus materias primas son mas accesibles en

otras ciudades.
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7. ¢Cuantas veces al afio suele solicitar un crédito?

Tabla11-2:  Pregunta 7 encuesta

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUTAFRECUENCIA RELATIVA

0-1 45 67%
2-5 18 27%
mas de 6 4 6%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

FRECUENCIA ABSOLUTA

m0-1 ®m2-5 mmasdeb
Grafico 14-2. Cantidad de créditos anuales

Fuente: Pregunta 3 Encuesta
Elaborado por: Ortega, I. 2021

El 67% de los encuestados sacan de 0 a un crédito por afio, pues sacan un monto suficiente y
prefieren terminar de pagar un crédito antes de adquirir otro, el 27% de los encuestados adquieren
de 2 a 5 créditos anuales pues con un monto menor cubren la falta de liquidez y prefieren solicitar

varios créditos anuales, el 6% de los encuestados solicitan mas de 6 créditos anuales.
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8. ¢Cudl es el monto que suele solicitar un crédito?

Tabla 12-2:  Pregunta 8 encuesta

ALTERNATIVAS FRECUENCIA ABSOLUT/FRECUENCIA RELATIVA

0 - 1000 30 45%
1001 - 5000 20 30%
+5001 17 25%
TOTAL 67 100%

Fuente: Socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central

FRECUENCIA ABSOLUTA

=(0-1000 =1001-5000 = +5001

Gréfico 15-2. Monto solicitado en un crédito
Fuente: Pregunta 3 Encuesta
Elaborado por: Ortega, I. 2021

El 45% de los encuestados solicitan créditos con un monto menor a 1000 dolares, pues son
créditos personales o de consumo, el 30% de los encuestados solicitan créditos con un monto
mayor a 1000$ y menor a 5000$, y el 25% de los encuestados solicitan un crédito mayor de
5000$ mayormente para créditos de vivienda.
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CAPITULO 1l

3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE RESULTADOS

3.1. Titulo

Plan de negocios para la creacion de la cooperativa de ahorro y crédito mercado central, en bafios

de agua santa, provincia Tungurahua, periodo 2020

3.2. Objetivo de la propuesta

Elaborar un plan de negocios describiendo las actividades de planeacién para la creacion de la

Cooperativa de Ahorro y Crédito Mercado Central en Bafios de Agua Santa, Provincia de

Tungurahua en el afio 2021.

3.3. Diagnostico situacional

3.3.1. Informacion general de la entidad

e Razdn Social

Cooperativa de Ahorro y Crédito “Mercado Central”

e Sector de la Actividad

Financiero

e Principales productos y servicios a ofrecer

Crédito de Consumo
Microcrédito
Crédito emergente
Ahorro a la vista

Ahorro infantil

AN N N N N

Ahorro Empresarial

Localizacion

46



. e L @ Q
1 @ (\";f;';
K (_\ ; |
o ' " "Sdde 4eTa
Q IS\:ggiacién
u,: 3 =
110 o " -’ Baf f )
el )
} ) ':j:‘ 9 it
o jpraie e ebeind

Figura 4-3. Localizacion de la Sede de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central
Fuente: Google Maps
Elaborado por: Ortega, I. 2021

e Inicio

El Mercado Central de Bafios de Agua Santa fue construido en 1965 por el Concejo Provincial,
en un espacio de canchas deportivas en las que se realizaban campeonatos de basquet y voley.
Fue inaugurada en la presidencia municipal del Sr. José A. Velastegui, con seis puestos de
alimentos preparados y dos de frutas y hortalizas. En los afios 60°s y 70°s en el Mercado se
realizaban reinados y otros eventos importantes para el canton. En el afio 2005 EI mercado fue

remodelado. (Vieira, 1987; Orozco, 2020)

Hoy en dia, el mercado esta conformado de dos grandes lineas de trabajo: rea interna y externa,
en donde constan varias secciones de servicios y productos tales como: Productos de consumo
masivo, abarrotes, carnes y mariscos, frutas y hortalizas, alimentos preparados, bazar y bisuteria,
prendas de vestir, comidas rapidas, jugos y bebidas, panaderia y pasteleria, motes y tiendas de
abarrotes, que al momento se encuentran aproximadamente 90 puestos de trabajo distribuidos en

varias secciones.(Pazmifio, 2020; Troncoso, 2020; Robalino, 2020)

La Asociacion de vendedores del Mercado Central existe desde el 15 de noviembre de 1987, sin
embargo, la misma fue inscrita legalmente en el Servicio de Rentas Internas (SRI) el 2 de febrero
del 2018 bajo la administracion del actual presidente de la asociacion el sr Alex Pazmifio el mismo

que es el Representante Legal de la Asociacion.
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3.4. Gestidn estratégica

3.4.1. Definicién del negocio

La Asociacion de Vendedores del Mercado Central de Bafios de Agua Santa procura crear una
Cooperativa de Ahorro y Crédito, expandiendo la capacidad crediticia que los mismos tienen
dentro de la asociacion, implementando productos como cuentas de ahorro, cuentas corrientes,
poliza, entre otros. Logrando llegar a los sectores mas bajos de la economia Banefia otorgando
créditos sin tantas restricciones para cubrir las necesidades que tiene cada persona. Fomentando
una cultura de ahorro y financiamiento crediticio no solo en los socios de la asociacion sino

también en las personas de la ciudad.

3.4.2. Misién

e La Cooperativa de Ahorro y Crédito Mercado Central tiene como misidn satisfacer a las
necesidades de las personas de la ciudad de Bafios de Agua Santa ofreciendo servicios
financieros de calidad beneficiando el desarrollo econdmico y social de todos nuestros

socios y clientes de manera eficaz.

3.4.3. Vision
e Ser la Cooperativa comprometida a impulsar la formacion del patrimonio de todos nuestros
socios y clientes de una manera segura, siendo reconocidos por ofrecer servicios de calidad y

con responsabilidad social.

3.4.4. Valores

Honestidad. — Cumplimiento con el manejo limpio de todos los recursos de la cooperativa

¢ Respeto. - Con todas las personas socios, clientes, y personas colindantes a la Cooperativa

e Humildad. - Jamas olvidar la sencillez del origen de nuestra historia

e Transparencia. - Informacién detallada de manera clara, accesible y disponible en todo

momento

e Compromiso. — de manera integra y leal a nuestra institucion
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e Responsabilidad. — Desempefio correcto de las obligaciones, por medio de la ética, y

eficiencia de sus actos

3.4.5. Analisis FODA

Tabla 13-3: Analisis FODA de la Cooperativa "Mercado Central"

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1. Equipo de Trabajo O1. Demanda insatisfecha en el
comprometido mercado actual

F2. Socios desde su fundacion 02. Mayor alcance Tecnoldgico
F3. Infraestructura O3. Aceptacion por parte de los
F4. Accesibilidad para créditos y socios de la asociacion

cuentas de Ahorro O4. Relaciones por parte del

F5. Alternativas de ahorro para presidente de la asociacion
segmentacion de bajo, medio y altos | O5. Fécil accesibilidad geografica
recursos

DEBILIDADES AMENAZAS

D1. Desconocimiento en el Al. Recesion Econdémica debido a
mercado la pandemia por el virus Covid-19.
D2. Falta de sistemas A2. Crecimiento de la tasa de
administrativos eficientes desempleo

D3. Desconocimiento de productos | A3. Lavado de activos

financieros competitivos A4. Sobreendeudamiento y

D4. Desconfianza por ser una consumismo

Cooperativa nueva A5. Competencia desleal del sector
D5. Inseguridad cerca de la financiero

localizacién del inmueble de la

Cooperativa

Fuente: Pazmifio, A. 2021

3.5. Estudio de mercado

Através de la encuesta realizada a los socios de la Asociacion de Vendedores del Mercado Central
junto con datos recaudados del INEC y de la SEPS se realiz6 un andlisis del mercado para conocer

cual es la situacion del mismo.

3.5.1. Demanda potencial

Para el célculo de esta demanda se tomo en cuenta la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)
de la ciudad de Bafios de Agua Santa. Segun el Gltimo censo realizado en el afio 2010 la PEA de
la ciudad es de 11.837 personas, segun el INEC el porcentaje de la tasa de crecimiento anual es
de 1.5%. Puesto que, estamos en el afio 2021 se tomo en cuenta un inicio de calculos desde el afio

2019 el mismo que es resultado de la proyeccion de crecimiento anual.
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3.5.2.

Gracias a la encuesta que se realizo a los socios de la Asociacion se logro deducir que un 90% de

personas utilizan productos financieros en un Banco o Cooperativas de Ahorro y Crédito de la

ciudad.

3.5.3.

Se toma en cuenta la cantidad de servicios financieros que los encuestados utilizan en el afio para

Tabla 14-3:

Demanda potencial

% Tasa de
crecimiento Demanda
ARfo PEA anual Potencial
2021 13413 1,50% 13614
2022 13614 1,50% 13819
2023 13819 1,50% 14026
2024 14026 1,50% 14236
2025 14236 1,50% 14450
2026 14450 1,50% 14667
Fuente: INEC

Demanda real

Tabla 15-3: Demanda real

% de aceptacion
Demanda |de la demanda Demanda
Afo Potencial |real Real

2021 13614 90% 12253
2022 13819 90% 12437
2023 14026 90% 12623
2024 14236 90% 12813
2025 14450 90% 13005
2026 14667 90% 13200

Fuente: Pregunta 1 de la encuesta

Uso Per céapita

conocer el uso que tienen los mismos.

Tabla 16-3: Uso per cépita

Promedio
N.° de de total, Valor
Créditos Créditos N.° de socios anual Porcentual
0-1 1 45 45 67%
2-5 3 18 54 27%
+6 5 4 20 6%
Total 9 67 119 100%

Fuente: Pregunta 7 de la encuesta
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El valor promedio de las veces que se realizan créditos se calcula con una division del uso anual
de los servicios financieros para las personas que ocupan los servicios, en este caso, 119 entre 67

resultando 1.8 al afio por cada persona.

3.5.4. Demanda efectiva

La demanda efectiva fue calculada con la aceptacion que tendria la cooperativa con los socios de
la Asociacion los mismos que estan de acuerdo con la creacion de esta, el porcentaje con el cual

se calculd esto es el 85% de aceptacion.

Tabla 17-3:  Demanda efectiva

85% de
Demanda aceptacion de la
Demanda Real en Demanda |demanda

Afo Real Promedio de Uso | estudio efectiva efectiva
2021 12253 1,8 21763 9510 18498
2022 12437 1,8 22089 9652 18776
2023 12623 1,8 22421 9797 19058
2024 12813 1,8 22757 9944 19343
2025 13005 1,8 23098 10093 19634
2026 13200 1,8 23445 10245 19928

Fuente: Pregunta 3 de la encuesta

3.5.5. Oferta

Las entidades financieras del cant6n Bafios de Agua Santa ha ido en crecimiento en la actualidad
Bafios cuenta con 12 entidades financieras las cuales son Cooperativas de Ahorro y Crédito Oscus,
Camara de Comercio de Ambato, Sumak Samy, Kullki Wasi, Imbacop, Sagrario, Corporacion

Centro, y los Bancos Pichincha, Produbanco, Pacifico, Austro, BanEcuador.

3.5.6. Determinacion de la oferta

Para la determinacion de la oferta fue necesario preguntar a las cooperativas de Ahorro y Crédito
de Bafios de Agua Santa la cantidad de créditos que estas entidades confieren semanalmente,

resultando un nimero de 2180 créditos anualmente en las entidades financieras del canton.
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Tabla 18-3: Determinacion de la oferta

Punto N.° de N.© N.©
Créditos intermedio | Entidades | Semanal Mensual N.° Anual
lab 3 5 3 12 720
6al0 8 7 8 32 2688
11 12 11 44 3408

Fuente: Entidades Financieras Bafios de Agua Santa

3.5.7. Proyeccion de la oferta
De acuerdo a los reportes trimestrales de Actualidad y cifras que realiza la Seps se realizaron los
calculos pertinentes para deducir la tasa de crecimiento, los datos fueron tomados Unicamente

desde el afio anterior debido a la crisis por la pandemia por el virus Covid-19.

Tabla 19-3: Proyeccion de la oferta

2020 2021
enero 555 | enero 523
marzo 539 | marzo 520
junio 529 | junio 513
diciembre 524 | diciembre

Fuente: Entidades Financieras Bafios de Agua Santa

Tasa de Crecimiento del Periodo
Para este calculo se tomo en cuenta la siguiente formula:

( Periodon

_ = 1) 100
Periodo base *

o24 1)*100
—_—— *
(555 )

=—5.59

(513 1) 100
—— *
523

=-1.91
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Tasa de Variacion Acumulada

Se toma en cuenta la Siguiente formula

1

Periodon n
( 1) x 100

Periodo base

2020 2021

1
(524 1)Z 100
555
1
(513 1)3 100
_— *
523
=-1,43%
= -0.64

1.43-0.64=0.79

Tasa de Crecimiento

Tabla 20-3: Proyeccion de la oferta

Tasa de Oferta por
Afo Crecimiento | Afio

2021 0,79% 3408
2022 0,79% 3435
2023 0,79% 3462
2024 0,79% 3489
2025 0,79% 3517
2026 0,79% 3545

Fuente: Tabla 18, Actualidad y Cifras EPS
3.5.8. Demanda insatisfecha
La demanda insatisfecha que busca atender la Cooperativa de Ahorro y Crédito “Mercado

Central” se calcul6 mediante la diferencia entre la oferta y la demanda efectiva dando como

resultado el mercado que al que la Cooperativa puede dirigirse.
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Tabla 21-3: Demanda Insatisfecha

Demanda Oferta Demanda
Ao Efectiva Anual Insatisfecha
2021 18498 3408 15090
2022 18776 3435 15341
2023 19058 3462 15595
2024 19343 3489 15854
2025 19634 3517 16117
2026 19928 3545 16383

Fuente: Tabla 17 y Tabla 19

3.5.9. Plan de marketing

Para la comercializacion de los productos y servicios que ofrecerd la Cooperativa se utilizara el
marketing mix, es decir, se tomaran en cuenta las cuatro P’s de marketing, las cuales son Producto,

Precio, Plaza y Promocion.

3.5.9.1. Producto

La Cooperativa de Ahorro y Crédito “Mercado Central” con el propésito de fomentar el desarrollo
economico de las personas de la ciudad de Bafios ofertara los siguientes productos y servicios

para los socios de manera accesible.

Créditos

Entre los créditos que la Cooperativa ofrecera en su apertura estaran los siguientes:

v" Microcrédito. - Este crédito estara dirigido a las personas que planean emprender un negocio
y necesitan un crédito menor a 5000$.

v Crédito de consumo. — Este se otorgara con el fin de la compra de bienes, servicios o gastos
gue pueden o no estar relacionados a una actividad productiva.

v/ Crédito Emergente. — Este sera entregado en un plazo de 24 horas con un monto maximo de

1000$.

Cuentas de Ahorro

Las cuentas de Ahorro que se ofreceran son las siguientes:
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v' Ahorro a la vista. - Esta cuenta tiene libre disponibilidad para el usuario que puede ser
cualquier persona o conjunto de personas ya sean naturales o juridicas.

v Ahorro Infantil. — Destinado para crear una cultura de ahorro en nifios y jovenes menores de
edad, esta cuenta sera supervisada por el tutor del menor.

v" Ahorro Empresarial. — Esta cuenta esta destinada a tener una mejor planificacion de gastos

productivos de cualquier empresa.

3.5.9.2. Precio

Las politicas de precio tanto de la tasa activa como pasiva son establecidas por el Banco Central

del Ecuador

ASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el 0: para el segmento:

Productivo PYMES 113 Productive PYMES

Figura 5-3. Tasa de interés BCE

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: BCE
3.5.9.3. Plaza

Esta entidad estard ubicada en Bafios de Agua Santa Calle los Arrayanes y Sendero Estadio José
Silva Romo, diagonal al Hotel Puerta del Sol, el mismo que ha funcionado como sede de la
Asociacién de vendedores del Mercado Central y como salon de eventos. Para la Cooperativa
Mercado Central se tiene planeado usar el segundo piso del inmueble mismo que sera adecuado

segln las necesidades de la misma.

3.5.9.4. Promocioén

Para promocionar los servicios del mismo se utilizara la tecnologia que ha crecido debido a la
cuarentena causada por el virus Covid-19, Principalmente serd promocionada por redes sociales,
en un inicio por Facebook e Instagram el cual se publicara simultaneamente en las dos redes por
4 a 5 dias con un costo de 25% , esta accion se realizara cada 15 dias durante dos meses,

adicionalmente se suma el IVA mensual de 3.50%, el anuncio se realizara describiendo los
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productos y servicios que otorgara la Cooperativa, el financiamiento ofrecido y la facilidad de sus
tramites para de esta manera ir promoviendo el renombre de la Cooperativa entre la poblacién
Banefia, también serd conveniente contratar el paquete que ofrece el semanario “Mi Ciudad” con
el costo de 98$ el cual consiste en publicar dos veces a la semana en la Radio Olimpica, publicar
el anuncio en el semanario de cada sabado, y se publica diariamente en la Pagina digital de Mi

Ciudad la cual cuenta con varios miles de seguidores.

3.6. Estudio Técnico

3.6.1. Tamarfo

El tamarfio del establecimiento se mide por medio de la capacidad instalada de la misma, en este
caso al ser una entidad financiera esta se mide por los recursos econdmicos que la misma posee
para cubrir las demandas de los socios, es decir, se calcula por la capacidad monetaria que tenga

la misma para ofrecer financiacion.

3.6.2. Localizacion

La misma se debe tomar en cuenta meticulosamente para lograr tener la entidad en una buena
ubicacidn que facilite a la Cooperativa lograr satisfacer las necesidades de sus socios para esto la

ubicacidn se divide en Macro y Micro localizacién

3.6.2.1. Macro localizacion

La Cooperativa de Ahorro y Crédito Mercado Central sera ubicada en la ciudad de Bafios de Agua
Santa, provincia de Tungurahua — Ecuador la misma gque cuenta con las condiciones idoneas para

Su puesta en marcha.

La Ciudad de Barfios esta delimitada geograficamente por las provincias Napo, Chimborazo,

Morona Santiago y Pastaza al Norte, Sur, y Este y por los cantones Patate y Pelileo al Oeste.
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Figura 6-3. Macro localizacion de la Ciudad de Bafios
Fuente: Consejo Nacional de Limites-CONALLI, 2014
Elaborado por: 360 Soluciones, 2015

3.6.2.2. Micro localizacién

En cuanto a la ubicacion que tendra la Cooperativa esta sera en la calle los Arrayanes y Sendero

Estadio José Silva Romo, diagonal al Hotel Puerta del Sol.

Figura 7-3. Micro localizacion de la cooperativa
Fuente: Fotografia fuera de la Sede
Elaborado por: Ortega, I. 2021
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3.6.3. Distribucidn de la planta

Para la atencion al cliente de la Cooperativa se ha destinado el total del inmueble el cual tiene
como superficie 88.04 metros cuadrados los cuales estan distribuidos en una oficina para el

Contador, una para el oficial de crédito, Dos Cajas, Cafeteria, Bafios y sala de espera.
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Figura 8-3. Distribucion de la planta
Fuete: Pazmifio A. 2021
Elaborado por: Ortega, I. 2021



3.6.4. Equipo de oficina

El equipo que la Cooperativa necesita en la oficina para empezar a atender a sus clientes son los

siguientes:

Tabla 22-3: Equipo de oficina

Detalle Cantidad
Escritorio ejecutivo
Silla ergondmica ejecutiva
Silla alta para cajera
Sillas para oficina
Soféa de espera
Librero
Planta decorativa
Computadora de mesa Intel
Computadora portatil Asus
Impresora
Cafetera

Mini Refrigerador Electrolux
Fuente: Pazmifio, A. 2021
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3.6.5. Proceso para la prestacion de servicios

1. Proceso para la apertura de una cuenta:

e Llegar ala Cooperativa

o Dirigirse hacia la oficina de servicio al cliente

¢ Solicitar un formulario de apertura de cuenta

e Llenar el formulario y adjuntar copia de la cédula

e Firmar el formulario y copia del mismo

e Dirigirse con la copia del formulario mas 20$ hacia la caja
e Completar el tramite

e Recoger su libreta de ahorro

e Fin

2. Proceso para otorgacion de Créditos

e Llegar ala Cooperativa

¢ Dirigirse hacia la oficina del Oficial de Créditos
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e Solicitar asesoramiento sobre el tipo de Crédito conveniente, plazos, etc.

e Elcliente decide si el crédito es una opcidn viable

e El cliente prepara los requisitos del mismo

o El oficial de crédito recepta la documentacién

e El oficial de crédito analiza, inspeccionay se cerciora de la veracidad de los documentos.
e  Se aprueba el crédito

e  Se acredita el dinero en la cuenta del cliente

e Fin

3.7. Estudio organizacional

El equipo de trabajo que la Cooperativa “Mercado Central” va a necesitar para iniciar su

funcionamiento va a ser:

e Presidente / Gerente

e Asesor Juridico

e Contador
e Oficial de Crédito
e Cajerol
e Cajero 2

e Guardia de Seguridad
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3.7.1. Organigrama estructural

Asamblea
General

Consejo
Administrativo

Presidente /

Gerente

Asesor Juridico

Oficial de
Cajero/al
Cajero/a 2

Gréfico 16-3.  Organigrama Estructural
Fuete: Pazmifio A. 2021
Elaborado por: Ortega, I. 2021
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3.7.2.  Organigrama funcional

Asamblea

General

Esta aprueba o rechaza
decisiones trecsendentales para
la empresa.

Consejo
Administrativo

La misma se encarga de

dictaminar los reglamentos y
normativas de la Cooperativa,
evalua su compotamiento, etc

Presidente /
Gerente

Se encarga de presidir la
Cooperativa, asi como de
supervisar el correcto
funcionamiento de la misma

Asesor Juridico

Se ocupa de orientar a la
Cooperativa y sus
ejecutivos en culquier

aspecto legal
|
Oficial de ontado

Crédito i i

?232]2;52%25';05 créditos Id_a tm(ijsm? se dedi(;a ademas Se encarga de guardasalvar
e todos los aspectos -
informacion de los contables de supervisar a las Eieles t;lleli\ezcomo at!as
e cajeras. personas de la Cooperativa
ajero/a Cajero/a 2

Recepta y entrega el Recepta y entrega el
dinero, realiza dinero, realiza
transferencias entre otros transferencias entre otros
servicios a los socios. servicios a los socios.

Gréfico 17-3. Organigrama estructural
Fuete: Pasmifio A. 2021
Elaborado por: Ortega, I. 2021

3.6 Estudio financiero
3.7.3. Inversiones
Las inversiones son todos los desembolsos de dinero que se realiza al iniciar un proyecto o

negocio, los mismos que estan destinados a la adquisicion de activos. En el caso de la entidad

financiera se dividen en tres: Activos Fijos, Diferidos y Circulantes.
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3.7.3.1. Inversiones en activos fijos

Los Activos Fijos que utilizara la entidad son todos aquellos Equipos muebles, de computo,

seguridad y vehiculos que la entidad debe adquirir para el funcionamiento de la misma.

Equipo de Computo

Los mismos son utilizados para el proceso y almacenamiento de informacion necesaria para

brindar un servicio eficaz a los socios de la Cooperativa.

Tabla 23-3: Equipo de computo

Equipo de Computo
Valor por Valor
Detalle Cantidad | Unidad Total
Computadora de mesa Intel 2 700 1400
Impresora 3 180 540
Computadora portatil Asus 2 520 1040
TOTAL 2980

Fuente: Pazmifio, A. 2021
Equipo de Seguridad

Este equipo es necesario para brindar un resguardo del efectivo, bienes y documentacion que

reposaran en la institucion.

Tabla 24-3: Equipo de seguridad

Equipo de Seguridad
Detalle Cantidad | Valor por Unidad | Valor Total
Caja Fuerte Blindada 1 300 300
Camara Robotica 4 38 152
TOTAL 452

Fuente: Pazmifio, A. 2021

Muebles y Enseres

Indispensables para la atencion al cliente en la entidad los mismos estan sefialados a continuacion:
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Tabla 25-3: Muebles y enseres

Muebles y Enseres

Valor por Valor

Detalle Cantidad | Unidad Total
Escritorio ejecutivo 2 180 360
Silla ergonémica ejecutiva 2 64 128
Silla alta para cajera 2 99 198
Sillas para oficina 4 35 140
Sofé de espera 1 183 183
Librero 2 100 200
Planta decorativa 3 16 48
TOTAL 1257

Fuente: Pazmifio, A. 2021

3.7.3.2. Inversiones en activos diferidos

Los mismos que se detallan en el siguiente cuadro

Tabla 26-3: Inversiones en activos diferidos
Detalle Valor
Gastos de Constitucion 800
Instalaciones y Adecuaciones 2000
Imprevistos 140
Total 2940

Fuente: Pazmifio, A. 2021

3.7.3.3. Inversidn en activo circulante

El activo circulante también conocido como capital de trabajo se refiere a todos los activos para

analizar operaciones de manera correcta en la cooperativa.

Remuneraciones

Tabla 27-3:  Activo circulante
No CARGO SUELDO TOTAL |APORTE TOTAL LIQUIDO
NOMINAL | INGRESOS IESS DESCUENTOS A
PAGAR

1 Gerente 1200,00 1200,00 113,40 113,40 1086,60
2 Asesor Juridico 800,00 800,00 75,60 75,60 724,40
3 Contador 650,00 650,00 61,43 61,43 588,58
4 Oficial de Crédito 650,00 650,00 61,43 61,43 588,58
5 Cajero 1 450,00 450,00 42,53 42,53 407,48
6 Cajero 2 450,00 450,00 42,53 42,53 407,48
7 Guardia 400,00 400,00 37,80 37,80 362,20

TOTAL 4600,00 4600,00 434,70 434,70 4165,30

Fuente: Pazmifio, A. 2021
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Suministros de Oficina

Tabla 28-3: Suministros de oficina

Suministros de oficina

Suministros de Aseo

Valor por Valor
Detalle Cantidad | Unidad Total
Paqguete de Papeletas 10 10,00 100,00
Paquete estuche para papeletas 1 45,00 45,00
Caja de Grapas 5 1,00 5,00
Carpetas 100 0,50 50,00
Archivadores 20 3,50 70,00
Resmas de papel 10 4,00 40,00
Cajas de Esferos 5 5,00 25,00
Cajas de Léapices 5 3,00 15,00
Marcadores 10 0,75 7,50
Resaltadores 10 0,85 8,50
Paqguete de Ligas 5 1,00 5,00
Crema para contar papeles 4 1,00 4,00
TOTAL 375,00
Fuente: Pazmifio, A. 2021
Tabla 29-3: Suministros de aseo
Suministros de Aseo
Valor
Detalle Cantidad | Valor por Unidad | Total
Escoba 2 4,00 8,00
Trapeador 2 5,00 10,00
Recogedor de basura 2 8,00 16,00
Basurero 7 7,50 52,50
Papel higiénico 4 10,00 40,00
Jabén liquido 3 8,50 25,50
Limpia vidrios 3 4,95 14,85
Desinfectante 2 9,00 18,00
Cloro 2 6,75 13,50
Ambientales 3 7,50 22,50
Microfibra 3 14,00 42,00
Lustramuebles 2 4,65 9,30
TOTAL 272,15

Fuente: Pazmifio, A. 2021
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Servicios Basicos

Tabla 30-3: Servicios bésicos
Valor Valor
Detalle mensual Anual
Agua Potable 5,00 60
Luz Eléctrica 40,00 480
Teléfono 34,99 419,88
internet 38,99 467,88
TOTAL 118,98 1427,76
Fuente: Pazmifio, A. 2021
Publicidad
Tabla 31-3: Publicidad
Valor Valor
Detalle Mensual Anual
Facebook e Instagram 28,5 342
Paguete "Mi Ciudad" 98 1176
Total 126,5 1518

Fuente: Pazmifio, A. 2021

Fondo Disponible

Tabla 32-3: Inversiones en activos diferidos
Detalle Valor
Caja Fuerte 8000
Banco del Austro 52000
Total 60000

Fuente: Pazmifio, A. 2021

3.7.4. Costos e Ingresos

3.7.4.1. Depreciaciones

MUEBLES Y ENSERES

El Valor de los muebles que se necesitan para el funcionamiento de la Cooperativa es 1257, el

mismo que se deprecia un 10% en 10 afios con un valor de salvamento de 400$
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Tabla 33-3:  Depreciacion de muebles y enseres
|[ANO| MONTO A DEPRECIAR | TASA DE DEPRECIACION | DEPRECIACION |

1 $ 857,00 10% $ 85,70
2 $ 857,00 10% $ 85,70
3 $ 857,00 10% $ 85,70
4 $ 857,00 10% $ 85,70
5 $ 857,00 10% $ 85,70
6 $ 857,00 10% $ 85,70
7 $ 857,00 10% $ 85,70
8 $ 857,00 10% $ 85,70
9 $ 857,00 10% $ 85,70
10 $ 857,00 10% $ 85,70

Fuente: Pazmifio, A. 2021

EQUIPO DE COMPUTO

El valor de los computadores es de 2240$ los mismos que se deprecian el 33% en 3 afios el cual
tiene un valor de salvamento de 300$

Tabla 34-3:  Depreciacion de equipo de codmputo
|[ANO| MONTO A DEPRECIAR | TASA DE DEPRECIACION | DEPRECIACION |

1 $ 1.940,00 33% $ 646,67
2 $ 1.940,00 33% $ 646,67
3 $ 1.940,00 33% $ 646,67

Fuente: Pazmifio, A. 2021

EDIFICIO

El valor del edificio que tiene la Cooperativa es de 40000$ el mismo que se deprecia un 5% en

20 afios con un valor de salvamento de 10000$.

Tabla 35-3:  Depreciacion de edificio
[ANO] MONTO A DEPRECIAR |[TASA DE DEPRECIACION | DEPRECIACION |

1 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
2 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
3 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
4 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
5 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
6 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
7 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
8 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
9 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
10  $30.000,00 5% $ 1.500,00
11 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
12 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
13 $ 30.000,00 5% $ 1.500,00
14 $30.000,00 5% $ 1.500,00
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15
16
17
18
19
20

Fuente: Pazmifio, A. 2021

3.7.4.2. Ingresos

$ 30.000,00 5% $ 1.500,00
$ 30.000,00 5% $ 1.500,00
$ 30.000,00 5% $1.500,00
$30.000,00 5% $1.500,00
$30.000,00 5% $1.500,00
$30.000,00 5% $1.500,00
La tasa de interés de los créditos fue fijada por la directiva de la Asociacion
Tabla 36-3: Tasa de interés de los créditos
Interés
plazo en Ganado

Tipo de Crédito | monto meses | interés Mensual

Tasa crédito

minorista 15000 24 26,50% 165,63

Consumo

Ordinario 25000 18 17,10% 237,50

Emergente 10000 12 17,20% 143,33

Fuente: Pazmifio, A. 2021

Los ingresos aproximados que tendra la Cooperativa en el primer afio son los siguientes:

Tabla 37-3:  Ingresos al primer afio
Interés Ganado en el Primer Afo
Interés
Interés Ganado

Tipo de Ganado |Plazo en un
Crédito monto | Mensual |anual Afo
Tasa crédito
minorista 15000 165,63 12 1987,5
Consumo
Ordinario 25000 237,50 12 2850
Emergente 10000 143,33 12 1720

TOTAL INTERES GANADO 6557,50

Fuente: Pazmifio, A. 2021
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Proyeccion de los ingresos a 5 afios

Tabla 38-3:  Proyeccion de ingresos
Tipo de
Crédito Afol |Afo?2 Afo3 |Afo4 |Afob
Tasa crédito
minorista 19875 2019,03| 2067,26 | 2133,36 | 2218,97
Consumo
Ordinario 2850 | 2895,21| 2964,37| 3059,16| 3181,92
Emergente 1720| 1747,28| 1789,02 | 1846,23| 1920,32
TOTAL 6557,5| 6661,518| 6820,65| 7038,75| 7321,2

Fuente: Pazmifio, A. 2021

3.7.5. Balance general proyectado

Tabla 39-3:  Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO
Inicial | Afol | Afc2 | Afo3 | Afio4 Afio 5

ACTIVO
Activo Corriente 51434,3 | 58387,906 | 59293,5482 | 60679,0182 | 62577,9298 | 65037,1836
Caja 8000 8063,2 | 8191,10178 | 8386,76856 | 8654,94752 | 9002,26234
Bancos 42000 42331,8 | 43003,2844 | 44030,5349 | 45438,4745 | 47261,8773
Interés por cobrar 6557,5 | 6661,51775 | 6820,64624 | 7038,7462 | 7321,2044
Imprevistos 140 141,106 | 143,344281 | 146,76845 | 151,461582 | 157,539591
Suministros de Aseo 544,30 544,30 544,30 544,30 544,30 544,30
Suministros de Oficina 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Activo Fijo 09688,84 | 97456,47 97530,85 97644,63 98447,25 98649,22
Terreno 55000 55000 55000 55000 55000 55000
Edificio 40000 40000 40000 40000 40000 40000
Equipo de Computo 2980 2980 3027,25 3099,56 3198,68 3327,04
Equipo de Seguridad 452 452 459,13 470,10 485,13 504,60
Muebles y Enseres 1257 1257 1276,84 1307,34 1349,14 1403,28
(-) Depreciacion Acumulada -2232,37 -2232,37 -2232,37 -1585,7 -1585,7
Activo Diferido 2800 450 450 450 450 450
Gastos de Constitucion 800 0 0 0 0 0
Instalaciones y Adecuaciones 2000 450 450 450 450 450
Total Activo 153923,14 | 156294,38 | 157274,39 | 158773,65| 161475,18| 164136,40
PASIVO
Intereses Causados 647,66 657,93 673,65 695,19 723,08
PATRIMONIO
Capital 95000 95000 95000 95000 95000 95000
Aportacion Inicial 58923,14 | 21687,42 2199211 22458,22 24155,99 24983,35
Utilidad Acumulada
Utilidad del Ejercicio 38959,30 39624,36 40641,78 41624,00 43429,96
Total Pasivo + Patrimonio 153923,14 | 156294,38 | 157274,39 | 158773,65| 161475,18| 164136,40

Fuente: Pazmifio, A. 2021
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3.7.6.

Los intereses causados

Estado de resultados

Tabla 40-3:  Estado de resultados proyectado
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
INGRESOS 1 2 3 4 5
INTERESES Y
DESCUENTOS
GANADOS
Capital 59388,63 60330,68 61771,84 63747,09 66305,20
Intereses Ganados 6557,5|6661,517754 | 6820,646245 | 7038,746203 | 7321,204401
Cuota de ingresos 1140 1158,08 1185,75 1223,66 1272,77
TOTAL INGRESOS 67086,13 68150,28 69778,24 72009,49 74899,17
EGRESOS
Intereses Causados 647,66 657,93 673,65 695,19 723,08
Provision Cuentas 670,86 681,50 697,78 720,09 748,99
Incobrables
Suministros de Aseo 544,30 544,30 544,30 544,30 544,30
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Sueldos del Personal 4165,30 4165,30 4165,30 4165,30 4165,30
Servicios Basicos 1427,76 1427,76 1427,76 1427,76 1427,76
Suministros de Oficina 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Depreciaciones -2232,37 | -2232,37 -2232,37 -1585,7 -1585,7
GASTOS DE VENTA
Publicidad 1518 1518 1518 1518 1518
TOTAL GASTOS 5973,51 5994, 42 6026,42 6716,94 6773,74
UTILIDAD BRUTA 61112,63 62155,86 63751,82 65292,55 68125,43
15% UTILIDAD
TRABAJADORES 9166,89 9323,38 9562,77 9793,88 10218,81
o ;,'}'CE)’AD ANT. 5194573| 5283248| 54180.04| 55498,67| 57906,62
ZREE)ﬁ_II_I\;I\PUESTO ALA 12986,43 13208,12 13547,26 13874,67 14476,65
UTILIDAD LIQUIDA | 38959,30 39624,36 40641,78 41624,00 43429,96

Fuente: Pazmifio, A. 2021
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3.7.7. Flujo de caja proyectado
Tabla 41-3:  Flujo de caja proyectado
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
INGRESOS 0 1 2 3 4 5
INTERESES Y
DESCUENTOS
GANADOS
Capital 50000,00 50395,00 51194,39 52417,30 54093,42 56264,14
Intereses Ganados 6557,50 6661,52 6820,65 7038,75 7321,20
Cuota de ingresos 1140 1158,08 1185,75 1223,66 1272,77
TOTAL INGRESOS 58092,50 59013,99 60423,70 62355,83 64858,11
EGRESOS
Intereses Causados 551,42 560,17 573,55 591,89 615,64
Provision Cuentas 580,93 590,14 604,24 623,56 648,58
Incobrables
Suministros de Aseo 544,30 544,30 544,30 544,30 544,30
GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Sueldos del Personal 4165,30 4165,30 4165,30 4165,30 4165,30
Servicios Basicos 1427,76 1427,76 1427,76 1427,76 1427,76
Suministros de Oficina 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00
Depreciaciones 2232,37 2232,37 2232,37 1585,7 1585,7
GASTOS DE VENTA
Publicidad 1518 1518 1518 1518 1518
TOTAL GASTOS 10252,08 10270,04 10297,52 9688,51 9737,29
INVERSIONES
Aportacion Inicial 58923,14 | 21687,42112 |21992,10526 | 22458,21731 | 2415508805 |24983,35194
UTILIDAD BRUTA 69527,84 70736,05 72584,39 76823,31 80104,18
15% UTILIDAD
TRABAJADORES 10429,18 10610,41 10887,66 11523,50 12015,63
H\; I'D'}'(')DAD ANT. 59098,67 60125,64 61696,74 65299,81 68088,55
fgﬂ'\ﬁPUESTO ALA 1477467|  1503141|  1542418|  1632495| 1702214
UTILIDAD LIQUIDA 44324,00 45094,23 4627255 48974,86 51066,41

Fuente: Pazmifio, A. 2021

3.7.8. Evaluacion financiera

3.7.8.1. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio calculado en el proyecto es el siguiente:

Costos Fijos

1 — (Costos Variables/Ingresos)

El punto de equilibrio para el primer afio del proyecto es siguiente:

11209.02

1—-(1132.35/67086.13)
11401.47
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Para expresar este valor en porcentaje se utiliza la siguiente formula:

Costos Fijos

Ingresos — Costos Variables
11209.02

67086.13 — 1132.35
=17%

A continuacion, se presenta la ilustracion del punto de Equilibrio del primer afio del proyecto.

12000
11000
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9000
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7000
6000
5000
4000

3000
2000

INGRESOS

1000
0

CAPACIDAD INSTALADA

PUNTO DE EQUILIBRIO AL PRIMER ANO

PE: 11401.47

CF:11209.02

C\V:1132.35

)

3

Grafico 18-3. Punto de equilibrio

Fuete: tabla 24

Elaborado por: Ortega, I. 2021

3.7.8.2. VAN

]

9

12

15

18

El Valor Actual Neto del proyecto se ha calculado con una tasa referencial del 0.79% que es la

tasa de crecimiento del sector en el afio 2021, esto debido a la recesion causada por la pandemia

por el virus Covid-19.

La Férmula que se utilizo es la Siguiente:
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VAN = —A

Donde:

Q1

Q2 n

A: Inversion Inicial
Q: Flujos de Caja
K: Tasa referencial

n: Nimero de Afios

VAN = —58923.14 +

44066.19

+ -

ta+r Ta+nz T TAd 1 om

44754.35 45844.11 48457.87

, 5046088
(1 + 0.0079)5

(1+00079) " (1+00079)% ' (1+0.0079)3 (1 + 0.0079)*

VAN = 169098.16

Tabla42-3: VAN
Inversion Flujo de Caja

Flujo de Caja Inicial Proyectado

Ao 0 58923,14

Afo 1 44066,19
Afio 2 44754,35
Afio 3 45844,11
Afio 4 48457,87
Afo 5 50460,88

Fuente: tabla 24

El valor del VAN es de 169098.16, al ser un valor que supera la unidad se puede concluir que el

proyecto es factible

3.7.8.3. PRI

El Periodo de Recuperacion de la Inversion se calcula con la siguiente formula:

Donde;

PRI = a+

(b—-0)
d

a = Afio inmediato anterior en que se recupera la inversion.
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b = Inversion Inicial.
¢ = Flujo de Efectivo Acumulado del afio inmediato anterior en el que se recupera la inversion.

d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

(58923.14 — 44066.19)
*

PRI= (1+ 44066.19

12

= 16.046
La inversidn de recuperard en 16 meses, es decir, en un afio y 4 meses
3.7.8.4. RBC
La Relacién Beneficio-Costo del proyecto se calcula con la siguiente formula:

Rb/c = VA Ingresos
/e = VA Egresos

Tabla 43-3:  Periodo de Recuperacion de la Inversion

Inversion | Ingresos Egresos
Afo 0 | 58923,14
Afo 1 58092,50 | 11367,67
Afio 2 59013,99| 11740,81
Afo 3 60423,70 | 12151,47
Afo 4 62355,83 | 11925,64
Afo 5 64858,11 | 12357,60

Fuente: tabla 24

VA Ingresos = 297523.18
VA Egresos = 58140.98
VA Egresos + Inversion = 117064.12

297523.18
117064.12

= 2.54

Puesto que el calculo arroja un resultado mayor a uno esto quiere decir, que por cada délar que se
invierta en el proyecto se obtiene un retorno de 1.54 $, lo que significa que el proyecto es

econdmicamente eficiente.
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CONCLUSIONES

e El proyecto detecto una demanda insatisfecha de 15090, mercado al cual puede dirigirse sin
problema, gracias a la trayectoria que la Asociacion de Vendedores del Mercado Central ha

llevado de manera satisfactoria con los miembros de la misma a través de los Gltimos afios.

e La Cooperativa de Ahorro y Crédito Mercado Central estara localizada en Bafios de Agua
Santa, Provincia de Tungurahua en las calles Los Arrayanes y Sendero Estadio José
Silvarromo, en un inmueble de 88,05 metros cuadrados mismo que es propiedad de la

Asociacion antes mencionada.

e Para dar inicio al proyecto, se requerira de 7 personas en quienes recaera la responsabilidad
de la imagen corporativa de la misma, pues la atencion que ellos brinden lograréa satisfacer a

la comunidad Banefia y la cooperativa podra crecer en sus manos.
e El Estudio Financiero arrojo que la aportacion inicial que se necesita para la puesta en marcha

del proyecto es de 58923.14, una cantidad mddica debido a que la Asociacién ya cuenta con

el inmueble para el mismo.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda poner en marcha el proyecto, pues a lo largo de los Gltimos afios se ha
demostrado una gran capacidad de la directiva de la Asociacién, dando paso a que pueda

abrirse una Cooperativa para la comunidad Banefia.

e Se recomienda enfocarse en la atraccion de socios, pues, aunque la Asociacion ya cuenta con
un nimero de socios considerable, la ubicacion del inmueble en el que se pondra en marcha

el proyecto esta en un lugar que no es muy transitado.
e Después de unos afios de funcionamiento de la Cooperativa esta tendra un crecimiento, se
recomienda que se amplie sus servicios financieros, asi como los operativos para beneficio

tanto de los socios como de la institucion.

e Se recomienda también realizar un estudio minucioso a los socios que deseen adquirir un

préstamo, para facilitar la recuperacion de capital.
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ANEXOS

ANEXO A:  GUIA DE ENCUESTA A LOS SOCIOS DE LA ASOCIACION

ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DE CHIMBORAZO
FACULTAS ADMINISTRACION DE EMPRESAS
ESCUELA DE INGENIERIA FINANCIERA

GUIA DE LA ENCUESTA

Objetivo: Recolectar datos necesarios para la creacion de una cooperativa eficiente con ventaja

competitiva mediante los diferentes estudios que se requiere en el plan de negocios

1.

¢ Cual de las siguientes entidades prefiere usted utilizar?

Banco

Cooperativa de Ahorro y Crédito

Prestamista

¢ Esta usted de acuerdo en que la asociacion de vendedores del Mercado Central cree
una Cooperativa de Ahorro y Crédito?

Si

No

.Crearia usted una cuenta en la Cooperativa de Ahorro y Crédito “Mercado
Central”?

Si

No

¢ Qué aspecto le parece a usted que deberia ser el mas importante en una cooperativa?
Seguridad

Servicio

Horario

¢ Qué servicio de una Cooperativa de Ahorro y Crédito considera usted mas
importante?

Linea de crédito

Ahorro e inversion

Seguros

¢ Qué linea de crédito utiliza con mayor frecuencia?

Para Vehiculo

Para Vivienda

Personal



¢ Cuantas veces al afio suele solicitar un crédito?
0-1

2-5

+6

¢ Cual es el monto que suele solicitar un crédito?
0 - 1000

1001 - 5000

+5001



ANEXO B: APLICACION DE LA ENCUESTA A LOS SOCIOS DE LA
ASOCIACION

ANEXO C: APLICACION DE LA ENCUESTA A LOS SOCIOS DE LA
ASOCIACION




ANEXO D: APLICACION DE LA ENCUESTA A LOS SOCIOS DE LA
ASOCIACION

ANEXO E: APLICACIQN DE LA ENCUESTA A LOS SOCIOS DE LA
ASOCIACION
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