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RESUMEN

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales 4 de Junio, fue fundada en el afio
2000, debido a la necesidad de ser escuchados, tener mas fuerza como artesanos, ya
que individualmente no tenian el apoyo y respaldo de las demas instituciones
encargadas de la defensa del artesano. El objetivo de la investigacion es proponer
Plan de Negocios implementando técnicas para el mejoramiento de la calidad de
servicios que ofrece cada uno de los socios, para incrementar y mejorar los ingresos
se propone implementar un nuevo servicio, que consiste en el mantenimiento y
reparacion de vehiculos en la asociacion, lo que dara rentabilidad mejorando la
economia de asociacion. La metodologia utilizada permitio levantar de una manera
formal la informacion necesaria, utilizando el método deductivo-inductivo, técnicas
como la encuesta y la entrevista que fueron realizadas a los habitantes de La libertad
y miembros de la asociacién, logrando conocer la aceptacion del proyecto
propuesto. La asociacion de artesanos 4 de Junio no se excepta de situaciones
incontrolables, la implementacion del plan de negocios ayudara a crecer y
fortalecerse profesional e institucionalmente a la asociacién, en la provincia de
Santa Elena no existe un taller donde brinden un servicio completo de
mantenimiento y reparacion de vehiculos, las personas cuando reparan los
vehiculos visitan varios talleres lo que les resta tiempo, la asociacion cuenta con
una infraestructura amplia que permitira satisfacer esta necesidad, se ofrecera los
servicio de lavada y pulverizada, electromecanica, fibra, enderezada y pintada,
mecénica y alineacion y balanceo de vehiculos, en un solo lugar, ahorrando tiempo
y dinero a los cliente, utilizando materia prima y maquinarias de acuerdo a cada
area de trabajo; cada area operativa contara con personal idoneo y capacitado en
cada funcién a desempefiarse. El personal sera evaluado de manera imprevista, para
conocer en qué area se esta fallando y corregir de inmediato estos problemas.
Después de un completo analisis y estudio de mercado, se puede afirmar que un
plan de negocios es necesario para incrementar los ingresos de la asociacion,
creando un nuevo negocio, logrando mejorar la calidad de servicio al momento de
ofrecer mantenimiento y reparacion a vehiculos en el canton La Libertad.
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INTRODUCCION

El Plan de Negocios es una guia para la empresa, es un documento donde se
describe un negocio, es una herramienta eficaz que puede utilizar una empresa
operando en la actual economia del mercado, es indispensable para las pequefias

empresas 0 negocios, permite identificar y analizar la oportunidad de negocios.

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales 4 de Junio, fue fundada en el afio
2000, por un grupo de amigos dedicados a varios oficios, pero tenian algo en comudn
todos eran artesanos y necesitaban ser respaldados por una institucién, porque
individualmente sus derechos no eran escuchados, el principal problema de la
asociacion es que no existen muchos ingresos y los socios necesitan el apoyo de la
asociacion profesionalmente, para mejorar esta situacion se realizara un plan de
negocios utilizando cada una de las ramas mas trascendentales de los socios, de esta
manera se pretende que todos los socios participen en la asociacion, creando un

compromiso y responsabilidad en cada uno de ellos.

Cada capitulo de la propuesta es de gran importancia, en el primero, se encuentran
temas relacionados al plan de negocio, se aprendera y conocera todo lo concerniente
a este tema como las caracteristicas, beneficios, tipos, importancia que tienen los
planes de negocios, como esta relacionado con las asociaciones en el canton La
Libertad; la empresa, caracteristicas, tipos, como realizar una mision, vision, los
objetivos generales y especificos de la empresa, la definicion y el por qué es
importante el F.O.D.A.; el mercado, la oferta, la demanda, la calidad de un buen
servicio, la satisfaccion del cliente, el control de la ; la organizacién, como se
estructura un organigrama, los objetivos que debe tener cada area de trabajo, los
puestos y perfiles que deben requerirse; y por Gltimo las finanzas como se estructura
un balance general, un estado de resultado, un flujo de efectivo y las razones

financieras, estos temas son los méas fundamentales para la realizacion del proyecto.



En el segundo capitulo, se trata de la metodologia de la investigacion donde abarca
temas como el disefio, modalidades, métodos que tiene un investigacion, como el
inductivo y deductivo, técnicas y procedimiento de recoleccion de datos, para qué
sirve la encuesta y la entrevista, que se debe tener en cuenta para el célculo de la
muestra de una poblacidn, estos temas guiaran al investigador para que pueda

realizar el trabajo de una manera mas formal.

En el tercer capitulo, estan las entrevistas y encuestas realizadas a los miembros de
la asociacién y habitantes del canton La Libertad, con preguntas claras y de acuerdo
al tema de investigacion planteado, los resultados arrojados fueron positivos, una
gran parte de las personas y socios encuestadas y entrevistadas, afirman que la
creacion de un servicio de mantenimiento y reparacion de vehiculos sera de gran

ayuda para el crecimiento del canton y la provincia.

En el cuarto y ultimo capitulo, esta toda la propuesta planteada para la ejecucion
del plan de negocios, en el primer capitulo se habla de todo lo tedrico, en cambio
en este es la aplicacion, como se va llamar la empresa, ubicacion, las caracteristicas
que va tener, mision, vision y objetivos, la inversion que realizara, la adquisicion
de maquinarias y equipos, el personal con el que se va a contar, el presupuesto, en
este capitulo se conocera la rentabilidad que podria generar el plan de negocios si

es aplicado de una manera responsable y profesional.



TEMA.

“INCIDENCIA EN LA CREACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
ASOCIACION DE ARTESANOS INTERPROFESIONALES 4 DE JUNIO, DEL
CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2014”.
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS
INTERPROFESIONALES 4 DE JUNIO, DEL CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2015.

MARCO CONTEXTUAL

PROBLEMA DE INVESTIGACION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La actividad artesanal se origina con el hombre primitivo. La evolucion de la
especie humana viene aparejada con la evolucién de productos manufactureros cada
vez mas complejos y acabados con gusto, haciendo alusion a las profundas
convicciones, creencias, habilidades y desarrollo tecnoldgico de los pueblos. La
historia, respaldada cientificamente por la arqueologia, demuestra que en el origen
de la artesania esta el origen de la comunicacion y con ella el desarrollo de los

pueblos.

El artesano ha participado en la historia como un sector social y productivo con
profundos desafios y retos, practicamente ha sido el artifice del mercado interno
como productor y consumidor de los productos ecuatorianos. La mayor parte de las
ciudades se han acarreado con pobladores artesanos que les dieron fuerza de

crecimiento, coherencia de servicios y estructura fisica.



El sector artesanal de la produccion de bienes y servicios es reconocido por el estado
con la expedicion de la Ley de Defensa del Artesano el 5 de noviembre de 1953 y
con la expedicion de la misma se crea la Junta Nacional de Defensa del Artesano
como entidad de derecho publico con autonomia administrativas y financiera. En la
actualidad se financia con acciones de autogestion cubriendo sus servicios a través

de 33 juntas: 23 provinciales y 10 cantonales.

La provincia de Santa Elena se identifica no solo por tener gente calida y diversos
panoramas turisticos, sino también por la habilidad de sus habitantes en la rama de
artesanos industriales, reparacion de automdviles, varias personas rescatan esta
actividad desde los afios ochenta, los trabajos que se realizan son: soldadura y

autogena, fibra de vidrio, electromecanica, cerrajeria, carpinteria entre otras.

En el afio 1999 un grupo de diez amigos se ven en la necesidad de conformar una
asociacion para poder tener los mismos derechos y beneficios de las demas
asociaciones del canton, con relacién a la propiedad de los medios de produccién,
del capital y del trabajo, es asi que en el afio 2000 luego de haber realizado varias

gestiones se funda la asociacion de Artesanos Interprofesionales “4 de junio”.

La asociacion inicié sus actividades con diez socios cada uno con una rama
diferente, pero con el mismo fin comdn, que es la reparacién de automdviles, en la
actualidad la asociacion cuenta con 40 socios, la mayor parte de los socios son
personas con un nivel de recursos econémicos medio bajo, necesitados de asistencia

técnica que les ayude a convertirse en microempresas sostenibles.

El hecho especifico de no contar con procesos estructurados para el desarrollo de
las actividades pueden generar causas que entorpezcan el desempefio 6ptimo de la
asociacion, para ello es necesario encontrar las mejores soluciones para que la
institucion no declive, sino que mejore e incremente sus ingresos para beneficio

propio y de sus socios.



El &mbito social del proceso de desarrollo es uno de los aspectos de mayor
preponderancia a la hora de querer lograr resultados concretos y avances efectivos
en la solucion de los problemas que afecta a la asociacion “4 de Junio”, la
intervencion no se puede focalizar solamente en aspectos netamente artesanales,
sino que absolutamente necesario, para realizar cualquier andlisis, incluir factores

culturales, socioldgicos y psicoldgicos.

CUADRO No 1: Situacién Actual de la Asociacion

Provincia de Esta conformada por 40 | Bajo interés de Poco acceso a
Santa Elena, socios de los cuales | algunos créditos
constan: asociados en
progresar
Canton La Presidente Falta de recursos | No poseer las
Libertad, Barrio | Vicepresidente econdmicos en maquinarias
Eugenio Espejo | Secretario los talleres necesarias
Tesorero

Dos vocales principales

No entrega total | Poco interés en
en la satisfaccion | capacitaciones
del cliente de mejora de
productos y
servicios

Fuente: Situacion actual de la Asociacion
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Un Plan de Negocios es una solucion para lograr la sostenibilidad de las acciones
de Asociacion “4 de Junio”, en cuanto a planificacion y organizaciones de las
actividades a realizarse, acceso a planes financieros con instituciones que trabajan
en beneficio de los artesanos, administracion adecuada de sus bienes, capacitacion
constante para sus miembros, gestion en actividades que se beneficie a la asociacion

y a los socios.



Contar con un plan de negocios permitira tener nociones claras y exactas sobre el
negocio en si, su personal, los servicios que ofrece la asociacion, las metas que se
han propuesto, ayudara a distribuir los recursos de manera adecuada, a corregir los
errores cometidos en el presente y pasado, para no cometerlos en el futuro, todo
conllevara a que la asociacion tenga nuevas perspectivas de servicio, habran nuevas
opciones de créditos para los asociados, para que mejoren sus infraestructuras y se
equipen de las maquinarias adecuadas y perfeccionar sus servicios e incrementar

sus ganancias.

CUADRO No 2: Situacion Futura de la Asociacion

PRONOSTICO PROBABILIDADES | CONSECUENCIAS | EFECTOS

Préstamos Mejora de Captacion de

bancarios para infraestructura de Incremento de deudas | més clientes

socios talleres

Afiliacion de Crecimiento de la Mas

NUEVOS SOCios asociacion Ampliar la asociacion | oportunidades
de desarrollo
institucional

Alquiler de la sede | Union de socios para Compra de nuevos Nuevos

para eventos arreglos de la sede implementos ingresos para

sociales la asociacion

Fuente: Situacién Futura de la Asociacion
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Un Plan de Negocios es una guia que las instituciones deben tener, por medio de
éste se podra evaluar y corregir todos los aspectos de factibilidad econémica de su
iniciativa comercial con una representacion y estudios de sus perspectivas
empresariales. Al mismo tiempo la elaboracion de su respectivo plan de accion

destinada a conseguir las estrategias planteadas a corto y largo plazo.



DELIMITACION DEL PROBLEMA

Area: Administrativo
Aspecto: Plan de Negocios
Campo: Sector Empresarial
Tiempo: Afio 2014

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como incide la inexistencia de un Plan de Negocios para la Asociacion de
Artesanos Interprofesionales “4 de Junio” del canton La Libertad, provincia de

Santa Elena, afo 2015?

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

e (Cudles son los programas, procesos y herramientas que se encuentran a
disposicion de los artesanos para el desarrollo de las actividades
microempresariales?

e ;Cuales los beneficios que obtendran la Asociacion de Artesanos 4 de Junio
al efectuar este Plan de Negocios?

e Por que se ocasiona el desinterés de los miembros en las actividades que
se realizan en la Asociacion de Artesanos 4 de Junio?

e ;Por qué en los Gltimos afios la Asociacidn de Artesanos 4 de junio carece
de recursos para de desarrollo organizacional?

e ;Qué técnicas se aplicara para la recoleccion de datos que dirija el Plan de
Negocios?

e (EIl Plan de Negocios es la solucion a los problemas identificados en la

Asociacion de Artesanos 4 de Junio?



JUSTIFICACION

JUSTIFICACION TEORICA

La justificacion tedrica del estudio esta dada por el aporte de los diferentes modelos
explicativos de los planes de negocio como herramientas de uso interno por los
miembros de la Asociacién de Artesanos 4 de Junio, pues permite evaluar la

viabilidad de sus ideas y concretar un seguimiento de su puesta en marcha.

Lambing y Kuehl (1988), sefialo que “Un Plan de Negocios es un documento
amplio que ayuda al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia del
negocio” (p. 136). Si éste es preparado por una empresa existente sirve para
asegurarse que el crecimiento futuro se maneje correctamente, de manera eficaz y
eficiente; para un negocio nuevo, ayudara a prevenir errores muy costosos, ademas
sirve también para obtener financiamiento de instituciones financieras que facilite

el desarrollo e implantacion .

JUSTIFICACION METODOLOGICA

Este trabajo contara con un disefio de estrategias metodoldgicas en la investigacion,
y se recomendaré ser aplicado por asociaciones que deseen desarrollar procesos de
investigacion sobre los planes de negocios y aplicar sus resultados para el

mejoramiento de la organizacion.

Con un disefio de estrategias se conseguira encontrar métodos para resolver la
situacion problematica de la Asociacién de Artesanos 4 de Junio, para que en un
futuro no se vuelvan a cometer, generando conocimiento valido, confiable y aplicar

sus resultados para el mejoramiento de la organizacion.



JUSTIFICACION PRACTICA

La ejecucion del plan de negocios se considera posible por aportar ventajas de
mejoramiento administrativo, econémico y social, por otro lado también genera
beneficios a los miembros de la asociacion y a la comunidad en general, creando

nuevas estrategias de expansion y mejora de infraestructura.

También se logrard una mejor planificacion, coordinacion y organizacion de las
actividades que se realizardn durante el periodo de cada presidente electo, se
invitara a los miembros de la Asociacion a presentar sus propuestas para mejora de

la misma, creando confianza en ellos,

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Proponer un Plan de Negocios implementando técnicas para el mejoramiento del
servicio de reparacion y mantenimiento de vehiculos, en la Asociacién de Artesanos
Interprofesionales 4 de Junio, del canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio
2015.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Diagnosticar la situacion actual de la Asociacion de Artesanos, por medio

de las herramientas de investigacion adecuada y precisa.

e Fundamentar tedricamente el plan de negocios para la Asociacion de
Artesanos 4 de Junio considerando los criterios cientificos que aporten a las

mejores decisiones.



e Recopilar la informacion mediante la aplicacion de herramientas
determinando las fortalezas y debilidades de la Asociacion de Artesanos

existentes en la organizacion.

e Examinar los efectos de la investigacion de una manera educada para que
tomar las decisiones en favor de la institucién, buscando nuevas alternativas

de mercado.

e Proponer un Plan de Negocios que ayude a contrarrestar las deficiencias

para la formacion de una estructura organizada,

¢ Incrementa los ingresos y la economia de la Asociacion de Artesanos 4 de

Junio.

HIPOTESIS

La elaboracién de un Plan de Negocios mejorard la calidad de servicio de la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales 4 de Junio del cantdén La Libertad,

provincia de Santa Elena, afio 2015.

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE INDEPENDIENTE:

Plan de Negocios

VARIABLE DEPENDIENTE:

Calidad de servicio.



CUADRO No 3: Variable Independiente

Variables Definiciones Dimensién Indicadores Items Instrumentos
¢Cudles son las caracteristicas de la
Caracteristi Asociacion?
1 aracteristicas e . S
Es una guia para - ¢A qué actividades se dedica la Asociacion?
empresas. Se trata | Empresa Actividad . .
de un documento FO.DA ¢Cuales son las fortalezas, oportunidades,
donde se describ T debilidades y amenazas que tiene la
onde se describe Asociacion?
un negocio, se
analiza el estudio
INDEPENDIENTE | de mercado, la ¢Considera que existe una demanda insatisfecha?
Plan de Negocios | calidad de Mercado Demanda
servicio a ofrecer, Oferta , . : .
| N ¢En la actualidad existe una oferta de calidad de
a organizacion y servicio de vehiculo?
situacion
financiera de la e  Encuestas
institucién. Se ) C ted | - " ¥
establecen las Cal_ldad 5 ¢Cree usted que los servicios que ofrecera la | ,  Epreyistas
acciones que se Servicio Satisfaccion del | asociacion deben ser de calidad?
realizaran en el cliente ¢Un nuevo servicio de mantenimiento y reparacion
futuro. de vehiculos satisfara la necesidad del cliente?
o ,Con un trabajo en equipo se logrard brindar un
Organizacion Control = e quipo se 109
. servicio de Optima calidad y calidez?
mantenimiento
IF? vetrstl)(_)lr_l dad ¢Es necesario realizar inversiones para mejora y
Financiero entabifida crecimiento de la Asociacién?
Estados ) .
. . ¢Cree usted que mediante este nuevo proyecto se
financieros h . - Y
incrementaré la rentabilidad de la Asociacion?

Fuente: Variable Independiente
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala



CUADRO No 4: Variable Dependiente

Variables Definiciones Dimensién Indicadores items Instrumentos
¢ES  necesario que cada
institucion cuente con un lider en
cada departamento?
Brindar un buen e Liderazgo ¢La motivacion y/o incentivo
servicio de una Talento e Motivacion empresarial ayudara para que los
manera correcta, Humano e Capacitacion | empleados mejoren sus
contando con un actividades?
personal idoneo, ¢La capacitacion en
capacitado y conocimientos de atencion al
DEPENDIENTE motivado en cliente mejorara el servicio
i todos los prestado?
Calidad en e Encuestas
servicios aspectos que e Entrevistas
sean necesarios, ¢Todo el personal debe ser
generando eficiente en cada actividad que
considerables realiza?
beneficios y e Eficiencia ¢Los empleados deben realizar
grandes Resultados e Eficacia sus actividades de manera
resultados para e Efectividad eficaz?
la empresa. ¢Cree usted que se debe evaluar
los resultados de desempefio de
los trabajadores de manera
periddica?

Fuente: Variable Dependiente
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES

El artesanado en el pais es la mas importante fuerza grupal de organizacion, con
sedes en todas las provincias, abarcando en su totalidad a méas de dos millones de
personas, los mismos que laboran en més de la ciento ochenta diferentes ramas
artesanales reconocidas en la Junta Nacional de Defensa del Artesano, constituye
una inmensa red en la cual existen las mas variadas ramas artesanales como por
ejemplo: artesanos en belleza y cosmetologia, sastres, modistas, alta costura y
disefiadores, pelugqueros, fotografos, albafiles, mecanicos, manualidades y adornos
del hogar, chefs, disefiadores graficos, elaboradores de féretros, elaboradores de

dulces y mermeladas, madereros y carpinteros, panificadores y pastillaje, etc.

Las asociaciones de artesanos en Ecuador tienen condiciones complicadas que son
precisamente para las que se busca solucion mediante la generacion de politicas y
de estrategias que sean de beneficios para los artesanos.

En la provincia de Santa Elena segun la “Junta Provincial del Artesano se ha
constatado que alrededor de 40 actividades artesanales ejercen los habitantes de este
sector del pais, entre las mas conocidos estan: belleza, ebanisteria, mecénica en
general, bisuteria, panaderia, refrigeracion, trabajos en fibra, electromecéanica,
pintura, manualidades, entre otras; con un nimero de 396 artesanos calificados y
registrados en la JNDA (Junta Nacional de Defensa del Artesano)”, como se

demuestra en el siguiente cuadro:
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CUADRO No 5: Artesanos Registrados en la INDA

Cantones Cantidad
Santa Elena 186

La Libertad 222
Salinas 52

Total 460

Fuente: Junta Provincial del Artesano
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

La Presidenta de la Junta Provincial del Artesano de la provincia de Santa Elena,
Sra. Araceli Ramirez reconoce que en esta parte del pais las personas dedicadas a
estas ramas artesanales no poseen un titulo de tercer nivel, sus conocimientos se
basan en la experiencia adquirida con los afios, algunos no tuvieron la oportunidad
de estudiar cosas mas referentes a sus ramas, pero esta debilidad no fue
impedimento para que logren sus objetivos de crear su propio negocio y no

depender de terceros.

La Asociacion de Artesanos Interprofesionales “4 de Junio”, fue fundada el 4 de
Junio del afio 2000, por un grupo de amigos dedicados a diferentes actividades
artesanales pero con la misma problematica, sus derechos no eran escuchados por
no pertenecer a los artesanos calificados, de esta manera surgié la necesidad de

crear una asociacion que brinde los requerimientos necesitados.

La Asociacion de Artesanos “4 de Junio’, cuenta con 40 socios, esta representada
legalmente por la directiva de la institucion, liderada por el Sr. Victor Mateo
Eugenio y varios colaboradores, los cuales se encargan de manejar de manera
correcta la asociacion, los socios realizan sesiones dos veces al mes, para analizar

las actividades desarrolladas en el mes.

14



1.2 FUNDAMENTACION TEORICA

1.2.1 Concepto de Plan de Negocios

Existen diversos conceptos que determinan el significado de plan de negocios, se
dice que es la herramienta mas poderosa que puede utilizar una empresa operando
en la actual economia del mercado. Es indispensable para las pequefias empresas o
negocios, quizds mas importante que para las grandes empresas que invierten
millones en desarrollarlos, para lo cual se han recopilado diversos conceptos de
varios autores para poder comprender de una mejor manera el concepto de este

tema.

Pedro Nueno (2003), afirma que “no hay duda que el mejor camino para
transformar una oportunidad identificada en una empresa requiere empezar por la
elaboracion de un proyecto detallado de lo que se pretende emprender: el llamado
Plan de Negocio” (pag. #55). El Plan de Negocios es un documento que permite
identificar y analizar la oportunidad de negocio que puede tener una empresa o
institucion, ayuda a evaluar la situacion del mercado, el comportamiento del cliente

y situacién financiera de la misma.

El profesor Ignacio de la Vega Garcia Pastor del Instituto de Empresas (2004)
precisa que “el plan de negocios constituye un instrumento fundamental en el
analisis corporativo de una nueva oportunidad de negocio, un plan diversificado, un
proyecto de internacionalizacion, e incluso el lanzamiento de un nuevo producto o
servicio” (pag. #1). El Plan de Negocios es una herramienta necesaria e importante
que permite trazar el camino que debe recorrer el empresario para llevar a la practica
un emprendimiento empresarial independientemente del negocio que maneje, es
decir; en su formulacién subyace una actitud estratégica para alcanzar los objetivos

gue permitiran que el negocio sea viable o exitoso.

15



1.2.1.1 Importancia del Plan de Negocios

El Plan de Negocios es importante debido a que este documento proporciona varias
alternativas para que los empresarios puedan tomar las mejores decisiones a la hora

de emprender un nuevo negocio o servicio.

Velasco Félix (2007), expresa que “En ¢l se consignan las estrategias mas
importantes en aspectos claves como el mercado y las finanzas. Ademas es una
herramienta imprescindible para encontrar el capital necesario” (pag. #13-14). Una
empresa o institucion debe de contar con un plan de negocios, este documento es
de gran ayuda para poder plantear estrategias de ventas, comercializacién de algun
producto o servicio, instrumento importante para manejar de una manera eficaz y

eficiente las empresas.

Julio Flores, (2007), expresa que los Planes de Negocios tienen su importancia

debido a que:

e Brinda la posibilidad de explicar, proyectar y evaluar los supuestos de base

del negocio

e Permite reducir los riesgos del proyecto, tomar decisiones con mas

informacién y de mejor calidad.

e Establece un plan estratégico para la empresa y una serie de metas que

permiten evaluar el desarrollo del plan estratégico.

e Permite conocer en detalles todas las facetas del negocio.

16



1.2.1.2 Beneficios de un Plan de Negocios

KAREN WEINBERGER (2009), expresa que “El Plan de Negocios es una
herramienta de comunicacion escrita que tiene esencialmente dos funciones: una
que se puede llamar administrativa o interna y otra que es conocida como financiera
o externa”. (pag. #34). El Plan de Negocios ofrece varios beneficios que son de gran
importancia para el empresario al momento de emprender un nuevo reto, en el

siguiente cuadro se muestran los mas relevantes.

CUADRO No 6: Beneficios de un Plan de Negocios

BENEFICIOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

e Entender mejor su producto o servicio

e Determinar cuales son sus metas y objetivos

e Anticipar posibles problemas y fallas.

e Clarificar de donde vendran sus recursos financieros

Fuente: Beneficios de un Plan de Negocios
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

1.2.1.3 Tipos de Planes de Negocios

Wallace Stettinius, (2009), explica, “para formular e implantar una estrategia, hay
que tener un conocimiento profundo del modelo de la empresa”. (pag. # 51). El Plan
de Negocio esta en correspondencia con los objetivos que se plantee la organizacion
con el mismo vy la estrategia a desarrollar resume los diferentes tipos de Plan de
Negocio en funcion de lo que se pretende lograr con la creacion de un nuevo bien

0 Servicio en una empresa.
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Todo buen emprendedor sabe que un plan de negocios siempre debe mostrar la
viabilidad econdmica, social, técnica y ambiental de un nuevo negocio. Esto puede
ser, tanto para una empresa en marcha, como para la creacion de una nueva
empresa, es asi como se puede observar que existen muchos objetivos posibles para
esta vital herramienta emprendimiento, los que dependen las necesidades
particulares de cada empresario o de cada tipo de empresa.

CUADRO No 7: Tipos de Planes de Negocio

TIPOS DE PLANES OBJETIVO VARIABLE CLAVE
Plan de Negocio para e incluso | Penetracion del Cuota de mercado
de toda la un nuevo producto o | mercado
servicio.
Plan de Negocio para la creacion | Atraer a amigos ROL de la
de una nueva organizacion. organizacion
Plan de Negocio de monitoreo. | Penetracion de Cuota de mercado,

mercado. Aumento | productividad
de rentabilidad

Plan de Negocio de presentacion | Evaluar la Valor actual neto y
para venta negocio e incluso organizacion valor de la marca.
toda la empresa.

Fuente: Adaptacion de “Clinica empresarial ”
Elaborado: Juan Gonzabay Tomala.

1.2.1.4 Caracteristicas del Plan de Negocios

El Plan de Negocios debe ser efectivo, debe priorizar las caracteristicas y factores
claves de éxito del negocio, debe responder las posibles preguntas de los
inversionistas, no dejar las ideas en el aire y utilizar términos precisos. Existen
caracteristicas de los planes de negocios, que le distinguen de un plan estratégico,
también van de acuerdo a las necesidades de las personas u organizaciones que

deseen implementarlo, para lo cual se considerd las siguientes caracteristicas:
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e Asegura que se tomen decisiones, de forma que se adopte un método.

o Definir etapas que faciliten la medicion de los resultados.

e Establecer metas a corto y mediano plazo.

e Definir con claridad los resultados finales esperados.

o Establecer criterios de medicion para saber cuéles son logros.

e Identificar posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacion.

e Involucrar en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su
aplicacion.

e Nombrar un coordinador o responsable de su aplicacion.

e Prever las dificultades que puedan presentarse y las posibilidades medidas

correctivas.

1.2.1.5 El Plan de Negocios y su influencia en las asociaciones

El Plan de Negocios facilita la toma de decisiones, mejora cada una de las
actividades a realizarse dentro de la organizacion, ayuda a identificar las posibles
amenazas Yy debilidades, teniendo en cuenta las ventajas y desventajas que pueden
existir durante su elaboracion del mismo, es necesario indicar que en todo negocio
siempre existira la duda y el miedo a fracasar de uno o algunos de los socios de la

asociacion.

Viniegra Sergio (2007), indica que “ayuda a anticipar todos los aspectos claves que
vamos a encontrar en el camino pudiendo desarrollar una estrategia anticipada de
como enfrentarlos y superarlos para alcanzar de manera mas eficiente nuestros
objetivos” (pag. #19). La empresa o0 asociacion es el medio para hacer el negocio,
esta constituida por una o varias personas que deciden asociarse en una cierta forma,
independientemente del negocio que manejen, desde el punto de vista juridico,
aportar un capital y cumplir sus objetivos, entre ellos obtener un retorno econémico

0 una rentabilidad.

19



1.2.2 Empresa

En un sentido general, la empresa es la mas comun y constante actividad organizada
por el ser humano, la cual, involucra un conjunto de trabajo diario, labor comdn,

esfuerzo personal o colectivo e inversiones para lograr un fin determinado.

Zoilo Pallares (2005), define que “la empresa se la puede considerar como un
sistema dentro del cual una persona o grupos desarrollan un conjunto de actividades
encaminadas a la produccién y distribucion de bienes y servicios enmarcados en un
objeto social determinado”. (pag. #41). La empresa es una organizacion social que
realiza un conjunto de actividades y utiliza una gran variedad de recursos

(financieros, materiales, tecnoldgicos y humanos).

1.2.2.1 Caracteristicas de las Empresas

La empresa es la unidad econémico-social, con fines de lucro, en la que el capital,
el trabajo y la direccidn se coordinan para realizar una produccidn socialmente util,

de acuerdo con las exigencias del bien comun.

Las caracteristicas principales de la empresa son las siguientes:

Fines:

e Conseguir el maximo beneficio.

e Entregar bienes o servicios.

e Satisfacer los elementos humanos en su actividad.
e Generar puestos de trabajos.

e Obtener rentabilidad.

e Asegurar la supervivencia y continuidad a la actividad empresarial.
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1.2.2.2 Tipos de Empresas

Teniendo en cuenta la importancia de este tema, a continuacion se observara de

forma resumida cuales son los tipos de empresa méas habituales, segin una

clasificacion que incluye diversos criterios. Jack Fleitman (2000), define que

“existen varios tipos de empresas, de las cuales las mas reconocidas son las

empresas segun su tamano” (pag. #22).Los criterios mas habituales para establecer

una tipologia de las empresas son las siguientes:

Segun su tamafio. Existen diferentes criterios que se utilizan para determinar el

tamafo de las empresas, como el numero de empleados, el tipo de industria, el

sector de actividad, el valor anual de ventas, etc. Sin embargo e indistintamente el

criterio que se utilice, las empresas se clasifican segun su tamafio en:

Microempresa: Por lo general, la empresa y la propiedad son de propiedad
individual, los sistemas de fabricacion son practicamente artesanales, la
maquinaria y el equipo son elementales y reducidos, los asuntos
relacionados con la administracion, produccion, ventas y finanzas, el

director o propietario puede atenderlos personalmente.

Pequefia Empresa: En términos generales, son entidades independientes,
creadas para ser rentables, que no predominan en la industria a la que
pertenecen, cuya venta anual en valores no excede un determinado tope y el

namero de personas que las conforman no excede un determinado limite.

Mediana: En este tipo de empresas intervienen varios cientos de personas
y algunos casos hasta miles, generalmente tienen sindicato, hay areas bien
definidas con responsabilidades y funciones, tienen sistemas vy

procedimientos autorizados.
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e Gran empresa. Se caracterizan por manejar capitales y financiamientos
grandes, por lo general tienen instalaciones propias, sus ventas son de varios
millones de ddlares, tienen miles de empleados de confianza y
sindicalizados, cuentan con un sistema de administracion y operacién muy
avanzado y pueden obtener lineas de crédito y prestamos importantes con

instituciones financieras nacionales e internacionales.

1.2.2.3 Visién de la empresa

La vision es el estado deseable en el futuro de la empresa, sirviendo como impulso
y guia de todas las actividades realizadas en ella, se refiere a lo que la empresa o
asociacion quiere crear, laimagen futura de la organizacién. La vision es creada por
la persona encargada de dirigir la empresa y quien tiene que valorar e incluir en su
andlisis muchas de las aspiraciones de los agentes que componen la organizacion,

tanto internos como externos.

Preguntas frecuentes para elaborar la Vision
e Cual es la imagen deseada de nuestro negocio?
e CoOmo seremos en el futuro?
e ;Qué haremos en el futuro?

e Qué actividades desarrollaremos en el futuro?

Elementos de una Vision
e Formulada por lideres de la organizacion
e Dimension del tiempo
e Integradora
e Ampliay detallada
e Positiva y alentadora

e Realista, posible y consistente
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Los pasos de la Vision deberd responder a las siguientes tres preguntas:

e ;Qué es lo que quiere debera la organizacion?

e ;Como desea la organizacion ser reconocida por los clientes, empleados y
la sociedad en general?

e ;Como mejorara la organizacion la calidad de vida de aquellos que emplean

sus productos o servicios?

Las caracteristicas de la Vision deben ser:

e Medible. Debe ser posible medir o verificar el éxito en el logro, por ejemplo

“Tener el 100% de las carreras certificadas”.

e Atractiva. Debe reflejar las aspiraciones y expectativas de directivos,

empleados, clientes y otros que tengan interaccién con la organizacion.

e Entendible. Debe de tener claridad y precision, por ejemplo realizarla con
un lenguaje sencillo para identificarla no solamente por el personal, sino

también por los clientes.

e Inspiradora. Que estimule y provoque un efecto positivo en las personas,

para ayudar asi al enrolamiento de ella.

e Posible. Incluye objetivos realistas y alcanzables e impliquen un reto

e Tiempo. Se establece el tiempo en afios, regularmente los autores coinciden
que debe ser de 3 a 5 afios, por lo cual al cumplir ese periodo de tiempo no

debe pasar el ajustar o el cambiar los objetivos a alcanzar.

e Estratégica. Debe incluir asuntos decisivos para cumplir la misién.
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1.2.2.3 Mision de la empresa

La misién es la razon de ser de la empresa, el motivo por el cual existe., asi mismo
es la determinacion de las funciones bésicas que la empresa va a desempefiar en un
entorno y tiempo determinado para conseguir tal mision.

En la misién se define: la necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, productos

Y Servicios.

La mision responde principalmente a las preguntas: de que, a quienes y en donde
se ofrecen los productos o servicios de la empresa, a manera de conclusién es la

razon de ser de la empresa.

Preguntas frecuentes para elaborar la Mision

e (Quiénes somos?=identidad, legitimidad

e ;Qué buscamos?=propositos

e Qué hacemos?

e ;Donde lo hacemos?

e ;Por qué lo hacemos?=valores, principios, motivaciones

e /Para quién trabajamos?=clientes

Caracteristicas de una Mision

e Definir que es la organizacién y lo que aspira ser
e Ser lo suficientemente amplia para permitir el crecimiento creativo
e Distinguir a una organizacién de todas las demas
e Servir como marco para evaluar las actividades presentes y futuras

e Formulada en términos claros que pueda ser entendida en toda la empresa.
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Pasos para la formulacion de una Mision

e ;Por qué existe la organizacion?
e (Qué problemas relativos al prop6sito de la organizacion deben ser tenidos
en cuenta?

e ;Queé funciones, productos o servicios se ofrecen o deberian ser ofrecidos?

Un propdésito bien definido tiene tres elementos:

e Un verbo que indique cambio del status como (incrementar, bajar, generar,
eliminar, transformar, etc.).
e Laexplicacion del problema o condicion que se cambiar.

e Laidentificacion de los clientes especificos.

1.2.2.4 Objetivos de la empresa

Los objetivos son resultados, situaciones o estados que una empresa pretende
alcanzar o a los que pretende llegar en un periodo de tiempo y a través del uso de
los recursos con los que dispone a planea disponer. Establecer objetivos es esencial
para el éxito de una empresa pues estos establecen un curso a seguir y sirven como

fuente de motivacion para los miembros de la misma.

1.2.2.4.1 Objetivos generales

También conocidos como objetivos genéricos, éstos son basados en expresiones
generales o genéricas, que expresan el proposito central del negocio, empresa u
organizacion, que pretende conseguir en un determinado tiempo que se haya

establecido.

25



Algunos ejemplos de objetivos generales o genéricos son:

e Ser laempresa lider del mercado

e Incrementar las ventas

e Aumentar los ingresos.

e Generar mayores utilidades.

e Obtener una mayor rentabilidad.

e Lograr una mayor participacion en el mercado.

e Ser una marca lider en el mercado.

1.2.2.4.2 Objetivos especificos

Se derivan de los objetivos generales y los concretan, sefialando el camino que hay
que seguir para conseguirlos. Indican los efectos especificos que se quieren
conseguir aungue no explican acciones directamente medibles mediante
indicadores. Son objetos concretos expresados en términos de cantidad y tiempo.
Los objetivos especificos son necesarios para alcanzar los objetivos generales.

Algunos ejemplos son:

e Incrementar las ventas mensuales en un 20%

e Vender 10000 productos antes de finalizar el afio

e Generar utilidades mayores a $20000 para el proximo periodo

e Obtener una rentabilidad anual del 25%

e Lograr participacion de mercado del 20% para el segundo semestre del afio
e Producir un rendimiento anual del 14% sobre la inversion

e Aumentar la eficiencia de la produccion en un 20% para el proximo afio

e Triplicar la produccién antes de acabar el periodo
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1.2.25F.0.D.A.

El andlisis F.O.D.A. o SWOT (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

amenazas), es una técnica de planeacion estratégica empleado para saber cuél es la

situacion actual de la organizacion, se identifican las amenazas y oportunidades que

se presentan en el ambiente externo, que son incontrolables y no estan en manos de

la empresa y considera las fortalezas y debilidades, situaciones internas que son

controlables por la empresa.

Hugo Gonzalez (2005), considera que el “F.O.D.A. es una herramienta analitica

que facilita sistematizar la informacion que posee la organizacion sobre el mercado

y sus variables” (pag. #48). Es una metodologia para documentar la situacion del

entorno o alcance y sus factores internos de una organizacion, campafa de

marketing o proyecto a realizarse.

CUADRO No 8: F.0.D.A.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Son capacidades especiales con
las que cuentan y la hacen
privilegiada  frente a la
competencia

Son aquellos factores con los cuales la
empresa no cuenta, provocando una
posicion  desfavorable frente a la
competencia

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Son aquellos factores que son
positivos y favorables para la
empresa loa cuales permiten tener
una ventaja competitiva

Son factores que la empresa no puede
controlar

Fuente: F.O.D.A.
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala.
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1.2.3 Mercado

Munuera y Rodriguez (2012), indica “consiste en seleccionar determinadas
ciudades y establecimientos en que la empresa desea competir y poner en ellos el
nuevo producto (pag. #295)”. Un estudio de mercado consiste en recopilar y
analizar informacion procedente del mercado, es una etapa obligatoria al momento

de elaborar un Plan de Negocios.

La parte del estudio de mercado debera contener los siguientes elementos:

Analisis del sector: Es un ingrediente basico del analisis externo de la competencia.
Proporciona descripciones resumidas de la competencia que son Utiles para la toma

de decisiones estratégicas porque identifican los mercados relevantes.

Anélisis de la demanda: Tiene como objetivo principal medir las fuerzas que
afectan los requerimientos del mercado, con respecto a un bien o servicio y como

este puede participar para lograr la satisfaccion de dicha demanda.

Prondstico de la demanda: Es una prediccion de lo que sucedera con las ventas
existentes de los productos de su empresa 0 negocio que se vaya a desarrollar. Lo

ideal es determinar el prondstico de la demanda con un enfoque multinacional.

Anélisis de la oferta: Es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de
productores o prestadores de servicios estan decididos a poner a la disposicion del

mercado a un precio determinado.

Analisis de la comercializacion: La comercializacion es la actividad que permite
al productor hacer llegar un bien o un servicio al consumidor con los beneficios de

tiempo y lugar.
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1.2.3.1 Plan de Ventas

El Plan de Ventas es la parte del plan de marketing de una empresa que concreta
cudles son los objetivos de venta y especifica de qué forma se seguirén
cuantificando en un presupuesto, es un conjunto de actividades, ordenadas y
sistematizadas, que proyectan las ventas periodicamente que se estiman realizar en

siguiente afio.

En él se definen los escenarios mas interesantes en los que se puede desarrollar la
accion comercial futura en sus cifras y comentarios, se basan normalmente las
previsiones financieras de una empresa. Es el prondstico del plan de ventas que
queda registrado dentro del plan, es por ello considerado como la proyeccion a
futuro méas importante que tiene una empresa, del cual derivan los planes de los

demés departamentos de la organizacion.

1.2.4 Servicio

Servicio es cualquier actividad o beneficio que una parte ofrece a otra, son
esencialmente intangibles y no dan lugar a la propiedad de ninguna cosa, es una
actividad realizada para brindar un beneficio o satisfacer una necesidad a una

persona 0 empresa.

Zeithanlm, Parasuraman y Berry (1993), indica que “las organizaciones lideres
utilizan el servicio de varias formas para ganar lealtad y confianza del consumidor,
utilizan el servicio como una opcién alternativa ante la competencia de precios”
(pag. #28). En esta economia todas las empresas buscan ser lideres a nivel nacional
e internacional, utilizan el servicio de calidad como una manera de llegar al cliente,
para poder satisfacer sus necesidades y llenar sus perspectivas, para asegurar su

regreso
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1.2.4.1 Calidad

Se puede definir la calidad de servicio como una manera de cumplir con las
expectativas que tiene el cliente sobre un producto o servicio, si cumplen 0 no con
sus necesidades, tomando en cuenta también de cada cliente es diferente, cada uno

va a tener una necesidad distinta a otro.

Zeithanlm, Parasuraman y Berry (1990), afirma que “el enriquecimiento de un
servicio superior en calidad recae sobre todos provocando una reaccién en cadena
de los que se benefician ante él, consumidores, empleados, gerentes y accionistas,
(pag. #47). La calidad se logra a través de todo el proceso de compra, operacion y
evaluacion de los servicios gque se entrega, el grado de satisfaccion que experimenta
el cliente por todas las acciones en las que consiste el mantenimiento en sus

diferentes niveles y alcances.

1.2.4.2 Satisfaccion del cliente

Philip Kotler (2002), define a la satisfaccion del cliente como “el nivel del estado
de &nimo de una persona que resulta de comparar el rendimiento percibido de un
producto o servicio con sus expectativas” (pag. #10). Es un requisito indispensable
para posicionarse en la mente de los clientes y en el mercado meta guiandonos a

través de sus necesidades.

Resulta de vital importancia que tanto mercaddlogos, como todas las personas que
trabajan en una empresa, negocio u organizacion, conozcan cuales son los
beneficios de lograr la satisfaccion del cliente y en que consiste el rendimiento
percibido, para que de esta manera estén mejor capacitadas para coadyuvar
activamente con todas las tareas que apuntan a lograr la tan anhelada satisfaccion

del cliente.
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1.2.4.2.1 Elementos que conforman la satisfaccion del cliente

El rendimiento percibido: Se refiere al desempefio que el cliente considera haber
obtenido luego de adquirir un producto o servicio. Dicho de otro modo, es el
resultado que el cliente percibe con la adquisicion del producto o servicio que
adquirid. Se determina desde el punto de vista del cliente, no de la empresa, esta

basado en las percepciones del cliente, no necesariamente en la realidad.

Las expectativas: Son las esperanzas que los clientes tienen por conseguir algo en
determinado tiempo. En la parte que depende de la empresa, ésta debe tener cuidado
al establecer el nivel correcto sus expectativas, pues estas influyen en el consumidor
por ejemplo; si las expectativas son demasiado bajas no se atraeran suficientes

clientes,

Los niveles de satisfaccion: Luego de realizada la compra o adquisicién de un
producto o servicio, los clientes experimentan uno de estos tres niveles de

satisfaccion:

e Insatisfaccion: se produce cuando el desempefio percibido del producto no
alcanza las expectativas del cliente y se retira inseguro del producto o

servicio adquirido.

e Satisfaccion: se produce cuando el desempefio percibido del producto
coincide con las expectativas del cliente, satisface todas las necesidades y

se siente seguro del servicio o bien adquirido.

e Complacencia: se produce cuando el desempefio percibido excede a las

expectativas del cliente.
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1.2.5 Organizacion

Idalberto Chiavenato (2009), expresa que “las organizaciones son extremadamente
heterogéneas y diversas, cuyo tamarfio, caracteristicas, estructuras y objetivos son
diferentes” (pag. #22). Organizar es agrupar las actividades necesarias para alcanzar
objetivos, asignar a cada grupo un administrador con la autoridad necesaria para
supervisarlo y coordinar tanto en sentido horizontal como vertical toda la estructura

de la empresa para ejecutar el plan de negocios.

El objetivo de la organizacién es demostrar al lector que el negocio que se realizara
sera bien planificado y organizado de acuerdo a la actividad que se vaya a realizar,
gue contara con una buena coordinacién entre sus diferentes jefes de areas, gerentes

y empleados. La organizacion debera contener los siguientes elementos:

Estructura Organizacional: La finalidad de una estructura es establecer un
sistema de papeles a desarrollar por miembros de la entidad, para trabajar de forma
Optima y alcanzar las metas fijadas en la planificacién, es un concepto
fundamentalmente jerarquico de subordinacién dentro de las entidades que

colaboran y contribuyen a servir a un objetivo comun.

Objetivos generales por area de la organizacion: En esta parte se designara el
trabajo y las funciones a desempefiarse en cada area de trabajo de la empresa, de
acuerdo al organigrama planteado por los directivos. Los objetivos deben ser claros,
medibles y alcanzables.

Descripcion y perfil de puesto: También Ilamado perfil ocupacional de puesto
vacante, es un método de recopilacion de los requisitos y cualidades personales
exigidos para el cumplimiento satisfactorio de las tareas de un empleado dentro de

una institucion.
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Captacion del personal: La seccion de captacion, facilita al departamento de
Recursos Humanos durante el proceso de reclutamiento, a la busqueda de talentos

potencialmente calificados y capaces de ocupar el puesto dentro de la organizacion.

Administracion de sueldos y salarios: Los salarios es uno de los factores de mayor
importancia en la vida econdémica y social de toda comunidad, los trabajadores y
sus familias dependen casi enteramente del salario para alimentarse, vestirse, y

subvenir a todas sus demas necesidades.

Evaluacion de desempefio: Consiste en la revision periddica y formal de los
resultados de trabajo, que se efectla de manera conjunta entre jefe y colaborador.
Su valor principal reside en el hecho de que es un instrumento para que los jefes
inmediatos de todos los niveles mantengan una comunicacion sistematica con sus

colaboradores.

Relaciones de trabajo: Es un vinculo juridico entre empleadores y trabajadores.
Existe cuando una persona proporciona su trabajo presta bajo ciertas condiciones,
a cambio de una remuneracion. Por medio de ella se establecen derechos y

obligaciones entre el empleado y el empleador.

1.2.5.1 Control

El control es una etapa primordial e importante en la administracion de una
empresa, pues, aunque una empresa cuente con magnificos planes para conseguir
los objetivos planteados, sin una estructura organizacional adecuada y una direccion
eficiente, el ejecutivo no podréa verificar cual es la situacién real y actual de la
organizacion y no existe un mecanismo que se cerciore e informe si los hechos van

de acuerdo a los objetivo.
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Henry Fayol (1994), considera que “consiste en verificar si todo ocurre de
conformidad con el plan adoptado, con las instrucciones emitidas y con los
principios establecidos, tiene como fin sefialar las debilidades y errores para poder
rectificarlos e impedir que se produzcan nuevamente” (pag. #68). Establece las
medidas correctivas o sustitutivas para las actividades que se realizan, para que se
alcancen los planes deseados exitosamente, el objeto del control es prever y corregir

los errores,

1.2.5.2 Mantenimiento

Difusa (2005), expresa que “el mantenimiento como la combinacion de actividades
mediante las cuales un equipo o0 un sistema se mantienen en, o se establece a un
estado en el que puede realizar las funciones designadas” (pag. #21). El
mantenimiento es cualquier actividad como comprobaciones, mediciones,
reemplazos, ajustes y reparaciones, estas acciones incluyen combinaciones de

técnicas e implementaciones administrativas correspondientes para tal fin.

Son todas las acciones que tienen como objetivo mantener o restaurar un articulo o
servicio, es la segunda rama de la conservacion y se refiere a los trabajos necesarios
que proporcionan un servicio de calidad estipulada, basado en ello, se debe escoger

los equipos que aseguren obtener este servicio.

1.2.6 Finanzas

Es la parte economia que se centra en las decisiones de inversion y obtencién de
recursos financieros, es decir, la financiacién tanto de las empresas, como de las
personas a titulo individual y del Estado. Por tanto se refiere a la administracion de
los recursos financieros, incluyendo su obtencidn y gestion para el presupuesto que

se desee obtener.
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Simon Andrade (2005), expresa que “el término finanzas como un éarea de la
economia en la que se estudia el funcionamiento de los mercados de capitales y la
oferta y precio de los activos financieros” (pag. #293). Es una rama de la economia
que estudia la obtencion y gestion, por parte de una compaiiia, individuo o del
Estado.

1.2.6.1 Inversioén

Es un término econdmico, con varias aceptaciones relacionadas con el ahorro, la
ubicacién de capital y la postergacién del consumo. El termino aparece en gestion

empresarial, finanzas y en macroeconomia.

En el contexto empresarial, la inversion es el acto mediante el cual se invierten

ciertos bienes con el &nimo de obtener unos ingresos o rentas a lo largo del tiempo.

La inversion se refiere al empleo de un capital en algun tipo de actividad o negocio,
con el objetivo de incrementarlo en un cierto periodo de recuperacion, es decir,
consiste en renunciar a un consumo actual, a cambio de obtener unos beneficios

futuros y distribuidos en el tiempo.

1.2.6.2 Rentabilidad

Es el beneficio renta expresado en términos relativos o porcentuales respecto a
alguna otra magnitud economica como el capital total invertido o los fondos
propios, relacion existente entre los beneficios que proporciona una determinada
operacion o cosa Y la inversién o el esfuerzo que se ha hecho cuando se trata del
rendimiento financiero. Frente a los conceptos de renta o beneficio que se expresan
en términos porcentuales. Se puede diferenciar entre rentabilidad econdémica y

rentabilidad financiera.
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Rentabilidad Econdmica: Es el rendimiento promedio obtenido por todas las
inversiones que realiza la empresa. También se puede definir como la rentabilidad
del activo o el beneficio que estos han generado por cada ddlar invertido en la

empresa.

Rentabilidad financiera: También conocido como rentabilidad del capital propio,
es el beneficio neto obtenido por los propietarios por cada unidad monetaria de
capital invertida en la empresa, es la rentabilidad de los socios o propietarios de la

empresa.

1.2.6.3 Estudios financieros

Federico Anzil (2012), afirma que “el estudio financiero estd integrado por
elementos informativos cuantitativos que permiten decidir y observar la viabilidad
de un plan de negocios” (pag. #15). Es el que determina de manera cuantitativa y
monetaria el costo de la operacion del proyecto y su aceleracion, este permite
evaluar y visualizar la rentabilidad del proyecto de negocio, ademas de la

recuperacion de la inversion.

1.2.6.3.1 Balance General

Es una especie de fotografia que retrata la situacion contable actual de la empresa
en una cierta fecha. Gracias a este documento, el empresario accede a la
informacion vital sobre su negocio como la disponibilidad de dinero, estado de sus

deudas, las ventas y gastos que tiene en ese momento.

El balance general, balance o situacion o estado de situacion patrimonial, es un
informe financiero contable que refleja la situacion econdmica y financiera de una

empresa en un momento determinado
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CUADRO No 9: Estructura del Balance General

Activos

Pasivos

Activos Corrientes

Pasivos Corrientes

Activos Fijos

Pasivos no Corrientes

Otros activos

Otros pasivos

Patrimonio

Capital

Utilidades

Fuente: Estructura del Balance General
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala.

1.2.6.3.2 Estado de Resultados

También conocido como estado de pérdidas y ganancias, es un estado financiero

conformado por un documento que muestra detalladamente los ingresos, los gastos

y el beneficio o pérdida que ha generado una empresa durante un periodo de tiempo

CUADRO No 10: Estructura del Estado de Resultado

Ingresos

Gastos

Ventas brutas

Gastos de administracion

Costos

Gastos operacionales

Costos de produccion

Gastos financieros

Ventas netas

Utilidad antes de impuestos

Utilidad antes part. de trabajadores

Participacion de trabajadores 15%

Utilidad antes de imp. A la renta

Impuesto a la renta 23%

Utilidad neta

Fuente: Estructura del Estado de Resultado
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala.
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1.2.6.3.3 Flujo de Efectivo

O cash flow en inglés, es el estado de cuenta que refleja cuanto efectivo conserva
alguien después de los gastos, los intereses y el pago al capital. La expresion que
en el &mbito de la contabilidad se conoce como estado de flujo de efectivo, por lo
tanto es un parametro de tipo contable que ofrece informacion periodo de dinero o

cualquiera de sus actividades.

CUADRO No 11: Estructura del Estado de Flujo

Saldo Inicial
Ingresos
Ventas
Préstamos
Total Ingresos
Egresos

Gastos de administracion
Gastos operacionales
Compra de Activos Fijos
Gastos financieros

Capital del préstamo
Participacion de trabajadores
Impuestos

Total Egresos

Saldo operacional

Saldo Final

Fuente: Estructura del Estado
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala.

1.2.7 Calidad de servicio

La calidad de un servicio o producto no es facil de definir, por una apreciacion
subjetiva, sin embargo se puede decir es la percepcion que el cliente tiene del
mismo. Es una fijacion mental del consumidor que asume conformidad con un
producto o servicio determinado, que solo permanece hasta el punto de necesitar

nuevas especificaciones.
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Horovitz, (1991), afirma que “la calidad es el nivel de excelencia que la empresa
ha escogido para lograr satisfacer a su clientela clave. Representa a su vez la medida
en que se logra dicha calidad” (pag. #24). Cada nivel de excelencia debe responder
a cierto valor que el cliente esté dispuesto a pagar, en funcion de sus deseos y
necesidades, la calidad de cada producto o servicio debe ser 6ptima calidad para
poder satisfacer la necesidad de los clientes.

La calidad de servicio es el rendimiento promedio de un servicio, a diferencia de lo
productos, son generalmente inmateriales, por lo que el concepto de calidad ha
tardado mas en introducirse en las empresas de servicios que las empresas

productoras.

1.2.7.1 Componentes de la calidad en el servicio

Confiabilidad: La capacidad de ofrecer el servicio de manera segura, exacta y
consistente, es la capacidad de prestar el servicio prometido con seguridad y de
forma correcta, la confiabilidad significa realizar bien el servicio desde la primera

VEZ.

Accesibilidad: Las empresas de servicios especialmente deben facilitar que los
clientes se contacten con ellas y puedan recibir un servicio &gil y rapido, dandole
todas las facilidades al cliente.

Respuesta: Se entiende por tal la disposicion de atender y dar un servicio rapido.
Los consumidores cada vez son mas exigentes en este sentido, buscan variedad al

momento de adquirir un servicio o bien.

Seguridad: Los consumidores deben percibir que los servicios que se le prestan

carecen de riesgos, que no existen dudas sobre las prestaciones.
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Empatia: Quiere decir ponerse en la situacion del cliente, en su lugar para saber
coémo se siente, es la capacidad de prestarles a los clientes atencion individual y

cuidadosa.

Tangibles: Las instalaciones fisicas y el equipo de la organizacion deben ser lo
mejor posible y los empleados deben estar bien presentados, de acuerdo a las
posibilidades de cada organizacién. La calidad de servicio siempre variara,
dependiendo de las circunstancias del problema y de la interaccion entre el

empleado y el cliente.

FIGURA No 1: Calidad en el Servicio

EFECTIVIDAD

EFICIENCIA EFICACIA

Fuente: Calidad en el Servicio
Elaborado: Juan Gonzabay T.

1.2.7.2 Descripcién de la idea de negocio

La descripcion del negocio es una herramienta importante en el mercadeo. Le ayuda
a encontrar clientes e iniciar el proceso de ventas desde el primer contacto. Una
buena descripcion comunica su mensaje principal rapidamente y de forma clara y
eficaz, no es otra cosa que los componentes que conforman a la empresa u

organizacion, para su adecuada implementacion y funcionamiento.

40



1.2.7.3 Nombre del servicio

La asociacion de Artesanos 4 de Junio tiene varios socios dedicados a diferentes
actividades, la idea de este plan de negocios es crear un servicio en la cual se brinde
mas facilidad a las personas que tienen un vehiculo. Las personas comentan que
deberia haber un lugar donde los vehiculos puedan ser revisados y trabajados por
varios profesionales en solo lugar y no ir de taller en taller porque este proceso es a
veces un poco tedioso. Es ahi donde surge la necesidad de crear el “Centro de

reparaciones 4 de Junio”.

1.2.7.4 Descripcion del servicio

Conocer por dentro y por fuera el producto o servicio que se ofrece es un factor de
éxito en los planes de negocios, destacar las caracteristicas, beneficios y

capacidades del servicio serd la base de su estrategia de marketing.

La examinacion del servicio detenidamente ayudara a identificar las fortalezas y
debilidades en el plan de negocios. Si la descripcion proporciona una vision
completa y entusiasta de las ideas, se tendra una mejor oportunidad de atraer a los

inversores.

Para describir un servicio se debe tomar en cuenta lo siguiente:

e Objetivos

e Especificaciones y descripcion del servicio
e En qué consistira su servicio

e Necesidad a satisfacer con el servicio

e Diagrama del proceso de servicio

e Caracteristicas de la tecnologia y maquinarias
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1.2.7.1 Talento humano

La gestion de talento humano debe verse hoy como una herramienta para las
empresas, matizada con enfoques integral, sistémico, estratégico y proactivo. En la
época actual donde el conocimiento es base fundamental de cualquier fuente de

competitividad en las organizaciones.

Idalberto Chiavenato (2002), considera que “el talento humano es un area muy
sensible a la mentalidad que predomina en las organizaciones (pag. #6)”. El talento
humano es considerado como uno de los aspectos mas importantes en las
organizaciones, pues depende de las actividades que se realicen y la forma en que

se desarrollan.

Liderazgo: Es el conjunto de habilidades gerenciales o directivas que un individuo
tiene para influir en la forma de ser de las personas o en un grupo de personas
determinado, haciendo que este equipo trabaje con entusiasmo, en el logro de metas

y objetivos.

Motivacion: Es el sefialamiento o énfasis que se descubre en una persona hacia un
determinado medio de satisfacer una necesidad, creando o aumentando con ello el
impulso necesario para que ponga en obra ese medio o esa accion o bien para que

deje de hacerlo.

Capacitacion: Es toda actividad realizada en una organizacion, respondiendo a sus
necesidades, que busca mejorar la actitud, conocimiento, habilidades o conductas
de sus personal. Concretamente la capacitacion busca perfeccionar al colaborador
en su puesto de trabajo, en funcion de las necesidades de la empresa. La necesidad
de capacitacion surge cuando hay diferencia entre lo que una persona deberia saber

para desempefar una tarea y lo que sabe realmente.
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1.2.7.1.1 Captacion de personal

Es el proceso en donde se alimenta a la organizacion de recursos humanos, éste es
de vital importancia para la empresa, pues del éxito su ejecucion dependera la
atencion satisfactoria de las necesidades de nuevo personal que responda a los

requerimientos técnicos de sus unidades productivas o administrativas.

Disefio y perfil de puestos: El disefio y perfil de cargos incluye la descripcion de
las actividades que se va a desarrollar, constituye los procedimientos de trabajo y
las condiciones bajo las que estas se llevan a cabo, estos cargos deben constar en
cada departamento con los deberes y responsabilidades que se distingan de los

demas cargos, teniendo una posicion definida en la organizacion.

Reclutamiento: El reclutamiento es un conjunto de medios y procedimientos
orientados a atraer candidatos que estén calificados y capaces de ocupar cargos
dentro de la empresa u organizacion. Establece sistema de informacion mediante el
cual las empresas ofrecen al mercado de recursos humanos las oportunidades de

empleo.

Idalberto Chiavenato (2002), indica que “el reclutamiento es el proceso de generar
un conjunto de candidatos para un cargo especifico.” (pag. #95). El proposito de
reclutamiento es obtener un numero suficiente de candidatos potencialmente

calificados para los puestos a cubrir y entre los cuales poder elegir.

Seleccion: Es el proceso mediante donde la empresa elije a la persona mas adecuada
y que cumpla con los requisitos establecidos para desempefiar el cargo vacante. Este
proceso debe ser con igualdad de acceso a las oportunidades de empleo entre los
distintos candidatos, a traves de un procedimiento claro y transparente que responda

a las necesidades de la organizacion.

43



Idalberto Chiavenato (2002), indica que “seleccion es el proceso mediante el cual
una organizacion elige, entre una lista de candidatos, considerando las actuales
condiciones de mercado” (pag. #111). La tarea de seleccionar es delicada de alguna
forma tiene en sus manos el destino de una persona, vocacion, necesidades

econdmicas, sociales y familiares.

Contratacion: Es la realizacién de un contrato a una persona en el que se pacta un
trabajo a cambio de dinero u otra compensacion. Es formalizar con apego a la ley,
la futura relacion de trabajo para garantizar los intereses, derechos y deberes tanto

del trabajador como de la empresa.

Idalberto Chiavenato (2002), indica que “es el procedimiento que se lleva a cabo
para formalizar la relacion laboral con un empleado que recién ha ingresado a una
institucion” (pag. #120). Se refiere a la integracion de un expediente documental de
los datos personales y profesionales que una persona proporcioné a la empresa y
por ende el acto de formalizacion mediante la firma de un documento o contrato
donde se aceptan obligaciones y responsabilidades de empresa y el nuevo
empleado.

Induccion: Consiste en la orientacion, ubicacion y supervision que se efectla a los
trabajadores de reciente ingreso, puede aplicarse asi mismo a las transferencias de
personal, es decir cuando un trabajador cambia de area de trabajo, durante el
periodo de desempefio inicial.

Idalberto Chiavenato (2002), expresa que “es el primer paso para emplear a las
personas de manera adecuada en la diversas actividades de la organizacion” (pag.
#142). La induccion es un proceso que inicia con la contratacién del nuevo
colaborador de la empresa, en este momento se debe seguir una serie de pasos que
permitan una conveniente incorporacion tanto al puesto de trabajo como a la

organizacion.
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Evaluacion: Es un procedimiento organizado que permite medir, apreciar y evaluar
el desarrollo en las labores, comportamiento y resultados relacionados con las
actividades de trabajo que realiza cada personal, asi como el nivel de desinterés y
en qué medida es productivo el empleado y si podra mejorar su rendimiento en el

futuro.

Idalberto Chiavenato (2002), expresa que “la evaluacion de desempefio es una
apreciacion sistematica del desempefio de cada persona, en funcion de las
actividades que cumple, de las metas y resultados que debe alcanzar y de su
potencial desarrollo” (pag. #243). La evaluacion permite implantar nuevas politicas
de compensacion, mejora de desempefio, ayuda a tomar decisiones de ascensos o

de ubicacion.

1.2.7.2 Resultados de la calidad

Eficiencia: Es la relacion entre los recursos utilizados en un proyecto y logros
conseguidos con el mismo. Se entiende que la eficiencia se da cuando se utilizan
menos recursos para lograr un mismo objetivo, al contrario, cuando se logran mas

objetivos con los mismos 0 menos recursos.

Eficacia: Es el nivel de consecucién de metas y objetivos. La eficacia hace
referencia la capacidad para lograr lo que se propone. Es la habilidad para alcanzar
los objetivos que se establecen con la menor inversion posible, a la vez que el uso

inteligente de recursos.

Efectividad: Es la capacidad de lograr un efecto deseado, esperado o anhelado,
capacidad o facultad para lograr un objetivo o fin deseado, efectividad se relaciona
con eficacia, se puede decir que efectividad y eficacia es ser efectivo y el ser eficaz,

es una capacidad que las personas ponen en practica casi a diario.
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1.3 MARCO LEGAL

En la Constitucion de la Republica del Ecuador, en el titulo | sobre los elementos
constitutivos, en el capitulo | en su art. 3, en el literal 5 dice que se debe planificar
el desarrollo nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo sustentable y la
redistribucion equitativa de los recursos y la riqueza para acceder al buen vivir y al
literal 6 del mismo capitulo: el de promover el desarrollo equitativo y solidario de
todo el territorio, mediante el fortalecimiento del proceso de autonomias y

descentralizacion.

En el Titulo Il de Derechos en el Capitulo Sexto en su art. 66 indica en sus literales
2, 15,16, 17, 26 y 27, los derechos a una vida digna, como también al de acceder a
trabajo libremente, que implica una libre contratacion, derecho a la propiedad segun

las politicas vigentes y el estar en un ambiente sano.

En el art. 276 del régimen de desarrollo tendréa el siguiente objetivo descrito en el
literal 2: Construir un sistema econdmico, justo, democratico, productivo, solidario
y sostenible basado en la distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo de

los medios de produccion y en la generacién de trabajo digno y estable.

CAPITULO SEXTO
TRABAJO PRODUCCION

SECCION PRIMERA: FORMAS DE ORGANIZACION DE LA
PRODUCCION Y SU GESTION

Art, 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o

privadas, asociativas, familiares, domesticas, autbnomas y mixtas.
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El Estado promovera las formas de produccion que aseguren el buen vivir de la
poblacion y desincentivara aquellas que atente contra sus derechos o los de la
naturaleza; alentara la produccién que satisfaga la demanda interna y garantice una

activa participacion del Ecuador en el contexto internacional.

Art. 320.- en las diversas formas de organizacion de los procesos de produccion se
estimulard una gestion participativa, transparente y eficiente. La produccién, en
cualquiera de sus formas, se sujetard a principios y normas de calidad,
sostenibilidad, productividad sistematica, valoracion del trabajo y eficiencia

econdmica y social.

CODIGO DEL TRABAJO

CODIGO DE TRABAJO

Art. 93.- Exclusién de operarios y aprendices

Las normas obre las remuneraciones decimotercera y decimocuarta no son
aplicables a los operarios y aprendices de artesanos y microempresarios cuyo

capital no exceda de cincuenta salarios minimos.

Art. 174.- Definiciones

e Se considera artesano al trabajador manual, maestro de taller o artesano
autonomo, debidamente registrado en el Ministerio de Trabajo y Empleo
que hubiere invertido en su taller, en implementos de trabajo, maquinarias
0 materias primas, una cantidad no mayor a la que sefiala la ley, tuviere bajo
su dependencia no mas de quince operarios y cinco aprendices y

comercialice los articulos que produce su taller.
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¢ Igualmente se considera como artesano al trabajador manual aun cuando no
hubiere invertido cantidad alguna en implementos de trabajo 0 no tuviere

operarios.

Art. 176.- Facultades de artesanos y aprendices

e Los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano no
estdn sujetos a las obligaciones impuestas a los empleadores por este

Cadigo.

e Sin embargo, los artesanos jefes de taller estan sometidos, con respecto a
sus operarios a las disposiciones sobre salarios, salarios minimos e

indemnizaciones legales por despido intempestivo.

e Los operarios estan amparados por el régimen de la jornada y gozaran

también de vacaciones.

LEY DE FOMENTO ARTESANAL

Ley de Fomento de Artesania y de la Pequefia Industria, publicada en el Registro
Oficial No. 419.

El proceso devaluatorio de los Gltimos afios obliga a ampliar el monto de los activos
establecidos a favor del sector artesanal en relacion con el incremento de costos
producidos por la inflacion con el objeto de que pueda alcanzar el goce de los
beneficios que concede la presente Ley.
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TITULO |

GENERALIDADES

Art. 1.- Esta Ley ampara a los artesanos que se dedican en forma individual, de
asociaciones, cooperativas, gremios 0 uniones artesanales, a la produccion de
bienes o servicios o artistica y que transforman materia prima con predominio de la
labor fundamentalmente manual, con auxilio 0 no de maquinas, equipos y
herramientas, siempre que no sobrepasen en sus activos fijos, excluyéndose los

terrenos y edificios, el monto sefialado por la ley.

Art. 2.- Para gozar de los beneficios que otorga la presente ley, se considera:

e Artesano maestro de taller, a la persona natural que domina la técnica de un
arte u oficio, con conocimientos tedricos y practicos, que ha obtenido el
titulo y calificacion correspondientes, conforme a las disposiciones legales
y reglamentarias pertinentes y dirige personalmente un taller puesto al

servicio del pablico.

e Artesano autobnomo, aquel que realiza su arte u oficio con o sin inversion
alguna de implementos de trabajo. Asociaciones, gremios, cooperativas y
uniones de artesanos, aquellas organizaciones de artesanos, que conformen
unidades econdmicas diferentes de la individual y se encuentren legalmente

reconocidas.

De acuerdo al Art. 3.- Se tendra como fecha de iniciacion de la produccion efectiva
del taller artesanal aquella en la cual comience a entregar su produccion para la

venta, utilizando un minimo del cincuenta por ciento de la capacidad del taller.
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Segln el Art. 4.- dice que los artesanos individualmente considerados, las

asociaciones, cooperativas, gremios y uniones de artesanos que tuvieren talleres

independientes del establecimiento o almacén en el que se expenden sus productos,

seran considerados como una sola unidad para gozar de los beneficios.

TITULO Il

DE LOS BENEFICIOS

Segun el Art. 9 dice que “Los artesanos, personas naturales o juridicas, que se

acojan al régimen de la presente ley, gozaran de los siguientes beneficios:”

Exoneracién de hasta el ciento por ciento de los impuestos arancelarios y
adicionales a la importacion y adicionales a la importacion de maquinaria,
equipos auxiliares, accesorios, herramientas, repuestos nuevos, materias
primas y materiales de consumo, que no se produzcan en el pais y que fueren

necesarios para la instalacion.

Para la importacién de maquinarias, equipos auxiliares y herramientas,
usados y reconstruidos, se requerira carta de garantia de funcionamiento de
la casa 0 empresa vendedora y se concedera la importacion en las mismas

condiciones establecidas en el inciso anterior.

Exoneracion total de los derechos, timbres, impuestos y adicionales que
graven la introduccion de materia prima importada dentro de cada ejercicio
fiscal, que no se produzca en el pais y que fuere empleada en la elaboracion
de productos que se exportaren, previo dictamen favorable del Ministerio

de Industrias, Comercio, Integracion y Pesca.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia de la investigacion se considera y se define como la disciplina que
elabora, sistematiza y evalla el conjunto de aparato técnico procedimental del que
dispone la Ciencia, para la busqueda de datos y la construccion del conocimiento

cientifico.

La metodologia consiste entonces en un conjunto mas o menos coherente y racional
de técnicas y procedimientos cuyo propdsito fundamental apunta a implementar
procesos de recoleccion, clasificacion y validacion de datos y experiencias
provenientes de la realidad y a partir de los cuales pueda construirse el
conocimiento cientifico. Asi mismo la investigacion posee una serie de estadisticas
que ayudan al investigador a regirse de una manera eficaz en la misma, es tan

compacta que posee formas, elementos, procesos y diferentes tipos.

Morles Victor (2002), indica que “se refiere a los procedimientos que se utilizan
para lograr los objetivos propuestos” (pag. #57). Es la ciencia de los métodos,
conjunto de actividades fisicas e intelectuales, ordenadas, sistematicas y racionales
para lo cual se requieren de técnicas, medios o instrumentos materiales especificos

para cada caso en particular.

La metodologia surge a medida que las ciencias van desarrollandose de donde se
desprende que el conocimiento metodologico, el aprendizaje y experiencia de las
técnicas opera como un proceso continuo, gradual y progresivo en el que saber se

construye y el modo de adquirirlo se configura con el paso de la experiencia.
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2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

Itive y Rivas (1988), asegura que “el disefio de una investigacion, es una estrategia
general que adopta el investigador, como forma de abordar un problema
determinado, que permite identificar los pasos que deben seguir para efectuar su
estudio” (pag. #231). El esquema del plan de negocios se planted en la investigacion
cualitativa-cuantitativa, porque se realizard la recoleccion de datos con y sin
medicion, para probar hipotesis, con base en la medicion numérica y el analisis

estadisticos, para establecer patrones de comportamiento y probar teorias.

Con respecto a la investigacion cualitativa, Meneses (2004) indica que “la ciencia
social es fruto del conocimiento conseguido y aceptado por el hombre por medio
de procesos de reflexion, sistematizacion y rigor realizados con la finalidad de
interpretar y comprender la realidad” (pag. #224). Este enfoque es muy usado para
investigar trabajos de Planes de Negocios, Plan Estratégico, Plan de Asociatividad

entre otros.

2.2 MODALIDADES DE INVESTIGACION

El tipo y disefio de la investigacion, es la estrategia que se adopta para responder al
problema planteado, pues es preciso tener en cuenta el tipo de investigacion a
realizar debido que existen muchas estrategias para su procedimiento

metodoldgico.

Hernandez, Fernandez y Baptista, (1998), afirman que “cada tipo de disefio poseen
caracteristicas particulares por lo que cada uno es diferente a cualquier otro y no es
lo mismo seleccionar un tipo de disefio que otro” (pag. # 185). Cada modalidad a
implementarse en el Plan de Negocios sera fundamental para la investigacion pues

permite identificar problemas, obtener beneficios y cumplir objetivos.
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2.3 TIPOS DE INVESTIGACION

2.3.1 Por el Proposito.- Para establecer las fases del proceso de investigacion.

Aplicada.- Busca el conocimiento por el conocimiento mismo, mas alla de sus
posibles aplicaciones précticas. Su objetivo consiste en ampliar y profundizar cada
vez nuestro saber de la realidad y en tanto este saber que se pretende construir es

un saber cientifico.

Explorando situacién actual de la Asociacion de artesanos, la aplicacion de nuevas
tecnologias en el proceso y para obtener una mejora, se concluya que es necesaria

la aplicacion del plan de negocios para logro de los objetivos.

2.3.2 Por el Lugar.- Se utiliz6 la investigacion documental porque se apoyé en

documentos.

¢ Investigacion bibliografica.- Se sustenta n la lectura y analisis de libros,
documentos, internet, antecedentes de la realidad que afronta esta actividad,
objeto de estudios. En este caso, Yepes E. (1995) considera que:

“Constituye la investigacion del problema determinado con el propoésito de
ampliar, profundizar y analizar su conocimiento producido, este por la
utilizacion de fuentes primaria en el caso de libros, revistas, periddicos y otras
publicaciones” (pag. # 128).

Este tipo de investigacidn tiene un &mbito determinado, su originalidad se reflejé
en el manejo de documentos y libros que permitan conocer, comparar y deducir los
diferentes enfoques, criterios, conceptualizaciones, analisis, entre otros de una

fuente primaria.
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¢ Investigacion de campo.- Considera como uno de los tipos de investigacion
que permite el estudio sistematico del problema de estudio en el lugar de los
acontecimientos. En este caso, Yepes E. (1955), manifiesta que la

investigacion de campo:

“Es el estudio sistematico de problemas, en el lugar en que se producen los
acontecimientos con el propdsito de descubrir, explicar sus causas y efectos,
entender su naturaleza e implicaciones, establecer los factores que lo motivan y
permiten predecir su ocurrencia” (pag. #115).

En esta modalidad de investigacion el investigador toma contacto en forma directa
con la empirica, para obtener datos directos a través de una observacion, para
complementar la informacion se puede acudir en algunos casos a fuentes

secundarias.

2.4 METODOS DE INVESTIGACION

2.4.1 Inductivo

Herndndez Sampieri R. (2007), manifiesta que “es el razonamiento que, partiendo
de casos particulares, se eleva a conocimientos generales” (pag. #55). EI método
inductivo o inductivismo es aquel método cientifico que obtiene conclusiones
generales a partir de premisas particulares. Se trata del método cientifico mas usual,
en el gque pueden distinguirse cuatro pasos esenciales: la observacion de los hechos

para su registro, la clasificacion y el estudio de estos hechos.

La induccion va de lo particular a lo general. Se emplea este método cuando la
observacion de los hechos particulares se obtiene proposiciones generales, es aquel
que establece un principio general una vez realizado el estudio y analisis de hechos

y fendmenos en particular.
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En el plan de negocios realizado se utilizé el método inductivo porque por medio
de él se pudo obtener un andlisis ordenado, coherente y ldgico de los problemas que
enfrenta la Asociacion de Artesanos 4 de Junio, de lo cual se logré extraer

conclusiones de caracter general y de formular los objetivos e hipotesis.

Luego de realizar varias observaciones de los sucesos ocurridos en la Asociacion
de Artesanos 4 de Junio, como toda asociacion poseen varios problemas, que en los
ultimos afios han ocasionado que algunos socios se alejen provocando un
distanciamiento entre socios, irresponsabilidad e impuntualidad al asistir a las
distintas reuniones programadas, para combatir estos problemas es necesario la
implementacién de un Plan de Negocios para mejorar e incrementar la economia de

la asociacion.

2.4.2 Deductivo

Hernandez Sampieri R. (2007), indica que “mediante este método se aplican los
principios descubiertos a casos particulares, a partir de un enlace de juicios” (pag.
#57). Es aquel que parte de los datos generales aceptados como valederos, para
deducir por medio del razonamiento l6gico, varias suposiciones, es decir; parte de
verdades previamente establecidas como principios generales, para luego aplicarlo

a casos individuales y comprobar asi su validez.

Primero consiste en encontrar principios desconocidos, a partir de los conocidos,
una ley o un principio puede reducirse a otra mas general que la incluya. También

sirve para descubrir consecuencias desconocidas de principios conocidos.

El método deductivo permitié recopilar y extraer del método inductivo, los
problemas y causas mas relevantes de la Asociacion de Artesanos 4 de Junio, para

resolverlos, de tal forma que estos problemas se conviertan en varias oportunidades.
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Los problemas de la Asociacion de Artesanos 4 de Junio, como el no estar
comprometido con la asociacién, carencia de conocimientos de organizacion,
alejamiento de varios socios, ha provocado una descoordinacion en los objetivos
planteados por la directiva actual, la elaboracidn de un plan de negocios ayudara a
resolver de una manera méas formal éstos problemas y mejorar e incrementar los
ingresos de la misma, con la implementacién de un nuevo negocios donde

participen y socialicen todos los socios.

2.5 TECNICAS DE INVESTIGACION

2.5.1 Encuesta

Es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas opiniones
impersonales interesan al investigador. Para ello a diferencia de la entrevista, se
utiliza un listado de preguntas escritas que se entregan a los sujetos o encuestados,
a fin de que las contesten igualmente por escrito. Este listado se denomina

cuestionario.

Richard L. Sandhusen (2002), expresa que “las encuestas obtienen informacion
sistematicamente de los encuestados a través de preguntas, ya sea personales,
telefonicas o por correo” (pag. #). La encuesta es uno de los métodos mas utilizados
en la investigacion de mercados pues permite obtener amplia informacion de

fuentes primarias.

2.5.1.1 Tipos de Encuesta

En la actualidad existen cuatro tipos de encuesta que se dividen segun el medio que

se utiliza para realizar la encuesta:
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e Encuestas basadas en entrevistas cara a cara o de profundidad:
Consisten en entrevistas directas o personales con cada encuestado, tienen
la ventaja de ser controladas y guiadas por el encuestador, ademas, se suele

obtener mas informacion que con otros medios.

e Encuestas Telefénicas: Este tipo de encuesta es una entrevista via
telefénica con cada encuestado, se puede abarcar un gran numero de
personas en menos tiempo que la entrevista personal, sus costos suelen ser

bajos y es de facil administracion.

La encuesta se la realizé a gente con caracteristicas similares de la Asociacién de
Artesanos 4 de Junio, socios de la misma, habitantes del canton La Libertad, con el
fin de obtener informacién y varias opiniones para determinar el grado de

factibilidad y acogida del plan de negocios.

Se utilizara la encuesta basadas en entrevistas cara a cara o de profundidad, con
preguntas cerradas, por de esta manera permitira obtener una informacion adecuada

de los temas principales que se estudiara.

2.5.2 Entrevista

Es una técnica de investigacion que consiste en una interaccion verbal que a
diferencia de una conversacion espontanea, suele tener un objetivo predeterminado
que consiste en obtener informacion sobre hechos, personas, culturas entre otros.
Denzin y Lincoln (2005), considera que “la entrevista es una conversacion, es el
arte de realizar preguntas y escuchar respuestas” (pag. #643). La entrevista se la
emplea en diversos campos profesionales, esta técnica esta fuertemente
influenciada por las caracteristicas personales del entrevistador, ayuda a determinar

el comportamiento actual de un negocio 0 empresa.
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2.5.2.1 Tipos de Entrevista

e Entrevista Estructurada: En la entrevista estructurada todas las preguntas
son respondidas por la misma serie de preguntas preestablecidas con un
limite de categorias por respuestas. Este tipo de entrevista las preguntas se
elaboran con anticipacion y se plantean a las personas participantes con

cierta rigidez o sistematizacion.

e Entrevista No Estructurada: Esta entrevista puede proveer una mayor
amplitud de recursos con respecto a los otros tipos de entrevistas, el
esquema de preguntas y secuencias no esta prefijada, las preguntas pueden
ser de caracter abierto y el entrevistado tienen que construir la respuesta,
son flexibles y permiten mayor adaptacion a las necesidades de la

investigacion y a las caracteristicas de los sujetos.

Se empled la entrevista estructurada, con preguntas claras y acorde al tema
planteado en el trabajo de investigacion, para desarrollar una charla o didlogo con
la directiva de la Asociacion de Artesanos 4 de Junio con el objetivo de conocer
mas a fondo de los inicios, dificultades y la trayectoria de esta prestigiosa

institucion.

2.6 INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

2.6.1 Cuestionario de entrevistas

Estd compuesto por un conjunto de preguntas que es general para todos los
informantes, sin que exista la posibilidad de hacer repreguntas, en todo caso
cualquier otra pregunta debe figurar en el cuestionario y en consecuencia es

uniforme para todos los entrevistados
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2.6.2 Cuestionario de encuestas

Es un instrumento de investigacion que se utiliz para el desarrollo del plan de
negocios y consiste en una serie de preguntas y otras indicaciones con el proposito
de obtener informacién de los consultados, es un instrumento Util y eficaz para

recoger informacion en un tiempo breve.

2.7 POBLACION Y MUESTRA

2.7.1 Poblacién

Es un conjunto definido, limitado y accesible del universo que forma el referente

para la eleccion de la muestra. Es el grupo al que se intenta garantizar los resultados.

Herndndez Sampieri R. (2007), manifiesta que “es el conjunto de elementos
individuales o unidades fundamentales formadas por personas o cosas” (pag. #23).
La poblacion a la que se referiere en el estudio corresponde a lo existente en la
Provincia de Santa Elena, miembros de la Asociacion de Artesanos 4 de Junio, a la
misma que disefiara al plan de negocios correspondiente.

CUADRO No 12: Poblacion

Poblacion No personas

Directiva de la Asociacion 6

Artesanos 40

Habitantes del cantén La | 86108
Libertad

Total 86154

Fuente: Asociacion de artesanos 4 de Junio
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

59



2.7.2 Muestra

Se conoce con el nombre de muestreo al proceso de extraccion de una muestra a
partir de la poblacion. Proceso esencial de muestreo que consiste en identificar la
poblacién que estara representada en el estudio. Es aquella parte representativa de
la poblacion, aunque existen autores que consideran a la muestra desde dos puntos
de vista, la una como muestra con enfoque cualitativo y otra como muestra

cuantitativa.

2.7.3 Tipos de muestra

Existen diferentes tipos de muestra, y por lo general se dividen en dos grupos:

e Muestra probabilistica

e Muestra no probabilistica

2.7.3.1 Muestra Probabilistica

Proceso en el que se conoce la probabilidad que tiene cada elemento de integrar la
muestra, en este muestreo los elementos se seleccionan mediante la aplicacion de
procedimientos de azar. Cada elemento de la poblacion tiene una probabilidad
conocida de ser seleccionada, sus resultados se utilizan para hacer inferencias sobre

los parametros poblacionales, ademas es posible medir el error de muestreo.

Muestreo Aleatorio Simple.- Procedimiento donde todos los elementos tienen la
misma probabilidad de ser seleccionados, esta probabilidad es distinta de cero a
uno, un ejemplo de este muestreo es simplemente enumerando observaciones sobre

pedazos de papel, colocandolos en un sombrero y sacando el nimero deseado.
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Muestreo Sistematico.- Se basa en la seleccion de un elemento en funcion de una
constante “k”, de esta manera se escoge un elemento cada “k” de veces. Esto no es
propiamente un tipo de muestreo y es conveniente considerarlo como un esquema

de seleccidén regular de muestra.

Muestreo Estratificado.- Este tipo de muestreo se utiliza cuando el universo
original de tamafio N, es fragmentado es estratos relativamente homogéneos en
cuanto a la variable de interés. Esto es aconsejable siempre que la variacion entre

estratos sea mayor que la interna de cada estrato.

Muestreo por Conglomerados.- Un conglomerado es un conjunto de unidades
muéstrales. Los conglomerados se seleccionan aleatoriamente y dentro de cada uno
se estudia todas sus unidades muéstrales o se hace un muestreo de ellos. Este
método que en esencia es una extension del muestreo por areas, consiste en la
aplicacion de las ultimas unidades del muestreo en localidades adyacentes en lugar

de permitir su dispersion en todas las areas que comprenden la muestra.

Muestreo estadistico.- Son aquellos que se basan en el principio de
equiprobabilidad, es decir, aquellos en los que todos los individuos tienen la misma
probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra y consiguientemente,
todas las posibles muestras de tamafio (n) tienen la misma probabilidad de ser

elegidas.

2.7.3.2 Muestreo no Probabilistico

Los métodos no probabilisticos son aquellos en los que no se puede establecer a
prioridad una probabilidad de seleccion de los elementos de la poblacién que puede
formar parte de la muestra; es decir, el proceso de seleccion de los elementos de la

muestra es subjetivo, depende la voluntad y criterio del investigador.
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Las muestras no probabilisticas son féaciles de conseguir y a un costo bajo, pero
tienen el inconveniente de su poca validez al no controlar los margenes de error.
Procedimiento de seleccién en el que se desconoce la probabilidad que tienen los

elementos de la poblacién para integrar la muestra. Este se clasifica en:

Muestreo por Criterio.- Consiste en acudir a expertos en la materia, para que
ayuden en la determinacion de una muestra representativa. En él, se deja de lado la
muestra probabilistica, para por medio de un conocimiento profundo del tema

objeto de estudio escoger una muestra adecuada.

Muestreo por Cuotas.- Suponen una estratificacion de la poblacion y la eleccion
de cuotas proporcionales en la muestra a los estratos de la poblacién. La eleccién
de las cuotas es el resultado de la eleccion de varias categorias y variables, dejando

en manos del entrevistador, la eleccion ultima de los elementos.

Es el muestreo no probabilistico mas usado, que suele introducirse en la ultima

etapa del muestreo.

2.7.4 Elementos de la muestra

Para determinar la muestra se considerd utilizar la muestra estadistica.

N=Universo o poblacion

p= Probabilidad de ocurrencia (50% = 0.5)

g= Probabilidad de no ocurrencia (50% = 0.5)

Z= Nivel de confianza deseado (95%= 1.95 desviaciones estandar)
(N-1)= Correccion que se unas para muestras grandes mayores de 30
E= Limite aceptada de error muestral (10% = 0.1)

n= Tamafno de la muestra
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2.7.5 Férmula de la muestra

Reemplazando los datos en la formula se tiene:

Tamarfio de la muestra para habitantes del cantén La Libertad

Para los habitantes del cantén La Libertad se considerd realizar el muestreo
estadistico porque la poblacion es extensa y para el estudio se requiere solo una
proporcion de todos estos habitantes.

_ N
T E2x(N-1)+1

n

B 86108
T 0.12%(86108 — 1)+ 1

n

~ 86108
"= 0.01%86107 + 1

_ 86108
"= 86207

Para la presidencia y los socios se consider¢ utilizar el muestreo por criterio, porque
la poblacion es pequefia y lo recomendable es encuestar a todas las personas

involucradas en la asociacion.
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CUADRO No 13: Muestra

Poblacion Muestra Técnica
Directiva de la asociacion 6 entrevista
Artesanos 40 Encuesta
Habitantes del cantén La Libertad 99 Encuesta
Total 145

Fuente: Muestra
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

2.8 PROCEDIMIENTOS Y PROCESAMIENTO DE LOS DATOS

2.8.1 Procedimiento

Para el plan de negocios se detalla la secuencia realizada en esta investigacion:

1. Esquematizacion de la estrategia de investigacion

2. Definicion de los procedimientos implementados para el desarrollo de la

estrategia.

3. Definicion de las variables de interés

4. Explicacion del proceso mediante el cual fueron seleccionados los

participantes.

5. Discusion de los instrumentos utilizados para el estudio

6. Recoleccion de datos
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2.8.2 Procesamiento

El proceso lleva el siguiente orden:

1. Organizar los datos explorados

2. Tabulacion de datos

3. Elaboracion de Tablas y Gréaficos de los datos a obtenerse

4. Presentacion del proceso de analisis aplicado a los datos

5. Formulacion de las conclusiones

6. Planteamiento de las recomendaciones

7. Elaboracion de la propuesta
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CAPITULO 11l

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

A continuacion se presentan los cuadros, datos estadisticos y resultados obtenidos
de la encuesta, dirigida a los habitantes del cantén La Libertad y a los miembros de
la asociacién, el cual servira para poder tener un analisis de los posibles clientes,
competencia que tendra el nuevo servicio y aceptacion del plan de negocios para la
Asociacion de Artesanos 4 de Junio, se utilizaron una serie de preguntas abiertas y

cerradas, sencillas y claras para facilitar el procedimiento con los encuestados.

También se considerd la entrevista como técnica de investigacion, en la cual se
estructuraron preguntas de gran importancia para el tema planteado, se mantuvo
didlogos entre el entrevistador y la directiva de la asociacion, esta técnica permitio
conocer la opinion de los directivos en cuanto a este nuevo servicio de

mantenimiento y reparacion de vehiculos,.

Este tipo de servicio no existe en la provincia, algo novedoso y creativo, que brinda
facilidad al cliente, ahorra tiempo y dinero, permitird mejorar e incrementar los

ingresos de la asociacion.

Los datos obtenidos en la entrevista y encuesta, constituyen la base fundamental
para el conocimiento a fondo de la problemética planteada, conociendo y
analizando cada uno de los problemas que afectan a esta institucion y de esta manera
realizar una propuesta de un plan de negocios para la Asociacién de Artesanos 4 de
Junio, en el canton La Libertad, el cual ayudara a crear un nuevo tipo de negocios
brindando los mejores beneficios para los clientes, esta actividad permitira

desarrollarse profesional y econémicamente.
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3.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA ENTREVISTA

3.1.1 Entrevista realizada a la Directiva de la Asociacion 4 de Junio

1. ¢Cuél fue el aspecto que motivo para que ustedes formen una asociacion?
De las personas entrevistadas, mencionaron que el aspecto que motivo la creacion
de la asociacion fue que no tenian el apoyo necesario para hacer cumplir y valer sus
derechos como artesanos, ser reconocidos como artesanos a nivel provincial, contar
con el apoyo de la Junta Nacional de Defensa del Artesano. De manera individual
no tenian posibilidades de realizar los trdmites que necesitaban en los talleres, de

ahi surgio la idea de conformar una asociacion.

2. ¢Con cuantos miembros empez6 la asociacion?
Cuando surgié la necesidad de crear una asociacion de artesanos, un grupo de 10
amigos se reunieron bajo un arbol, sin pensar que posteriormente iban a convertirse
en los primeros socios, luego de varias conversaciones comenzaron a salir nuevas
ideas, de como y que debian hacer para poder constituirse como asociacion

reconocida.

3. ¢Enlaactualidad cuantos socios existen en la asociacion?
En la actualidad existen alrededor de 40 socios afiliados a la asociacion, pero solo
32 estan activos, debido a que no han cumplido con las respectivas obligaciones
que se les plantearon al momento que ingresaron a la asociacién, algunos socios por

este motivo terminaron alejandose, otros en cambio prefirieron por integrarse a otra

4. ¢Cual cree usted que es su mayor fortaleza?

De las personas entrevistadas de la asociacion, manifestaron que tienen varias
fortalezas como trabajo y union, fuerza de socios, pero la mas importante es contar

con una infraestructura propia.
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Algunas de las asociaciones pese a sus afios de creacion, no cuentan con una sede,
gracias a las gestiones realizadas por las directivas anteriores y con la ayuda de la
municipalidad y al Alcalde de ese periodo administrativo, se logrd adquirir el
terreno para construir la sede, después de haber conseguido esto, se trabajo muy
fuerte y gracias a la colaboracion de la mayoria de los socios se logré construir lo

que es la sede hoy en dia.

5. ¢Cudl cree usted que es su mayor debilidad?

Mediante la informacién obtenida con la entrevista, los socios mencionaron que
toda asociacion tiene debilidades y que ellos no son la excepcion, en la actualidad
una de sus mayores debilidades es que los socios se estan alejando y separando de
la asociacion, esto se debe a que muchos de ellos no estdn cumpliendo con las
obligaciones que adquirieron al momento de pertenecer a la asociacion, pero se esta
trabajando para tratar de mejorar esta debilidad y convertirla en una de sus

fortalezas.

6. ¢Cuentan con el apoyo de alguna institucion del estado?
En la entrevista realizada a la directiva de la asociacion, mencionaron que por el
momento no cuentan con el apoyo de ninguna institucion, pero se esta realizando
gestiones para tratar de contar con el apoyo de la Municipalidad de La Libertad,
que un tiempo tuvieron el apoyo cuando era alcalde el Ing. Patricio Cisneros, 0

alguna otra institucion como la prefectura entre otras.

7. ¢Durante los afos que tiene la asociacion, los socios han recibido alguna
capacitacion?

Pese a tener varios afios de haber sido constituida como asociacion, ain no han

logrado tener alguna capacitacion, debido a que no se cuenta con el apoyo necesario

de la mayoria de los socios, otras veces porque estas capacitaciones tienen un costo

0 estan en horarios que por tiempo a los socios se les dificulta poder salir por motivo

de trabajo.
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Cabe mencionar que algunos socios han recibido alguna capacitacion fuera de la
asociacion, pero lo han realizado de manera individual y la idea es que todos asistan
a estas, porque en un futuro estas capacitaciones les serviran de mucho en su vida

laboral y personal.

8. ¢Cuales son los proyectos que tiene en futuro para la asociacion?
De acuerdo con las entrevistas realizadas, los socios manifestaron que lo que mas
anhelan en el futuro es poder terminar con la construccion de la sede, gracias a las
aportaciones de los socios se estd logrando realizar esto, se espera que para el afio
siguiente ya tengan terminada la sede y de esta manera poder alquilarla para eventos
sociales, para lograr que la institucion tenga otro ingreso extra. Luego de haber
concluido con esta actividad tan importante se plantearan nuevas metas para mejora

de la asociacion.

9. ¢En la actualidad conoce alguna empresa que ofrezca el servicio de
mantenimiento y reparacion completa de vehiculos?

En la entrevista que se realizd a la directiva de la asociacion, se menciond que no

conocen ninguna empresa que brinde un servicio completo en lo que concierne a

reparacion y mantenimiento de vehiculos, también dijeron que en la provincia

existen una variedad de talleres que reparan vehiculos, pero ninguno ofrece este

nuevo tipo de servicio.

10. ¢Cree usted que la implementacion de este tipo servicio en la asociacion
mejorarda e incrementara sus ingresos?

Las personas entrevistadas mencionaron que es un buen negocio, que es algo nuevo

y mas en estos momentos que cada dia los clientes son mas exigentes con ellos,

ademas seria de gran ayuda implementar este tipo de servicio en la asociacion para

que de esta manera se pueda incrementar los ingresos, esto se puede lograr siempre

y cuando los socios estén de acuerdo.
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11. ¢Cree usted que todos los socios estarian dispuestos a capitalizar para la
implementacion de este tipo de servicio?

De acuerdo con las entrevistas realizadas a la directiva de la asociacion, ellos
expresan que primero se debe estudiar con mayor profundidad el tema planteado,
para lo cual se tendra que realizar reuniones con mayor frecuencia y de acuerdo con
lo que la mayoria expongan se podra tomar una decision, otros manifestaron que es
dificil que los socios puedan capitalizar para este tipo de negocios, porque sus
ingresos son limitados, y para esto se requiere de una buena cantidad de dinero.

12. ¢Como usted contribuiria en la ejecucién de este proyecto?

Los entrevistados dijeron que para esto no solo se requiere compromiso de la
directiva, sino también de los artesanos afiliados a la asociacion, ademas se debe
buscar el apoyo de otras instituciones para que aporten, ayuden y se lleve a cabo
este negocio, otra forma seria buscar la manera de solicitar un crédito bancario con
alguna de las tantas instituciones financieras que existen a nivel provincial, para
esto también se requiere que todos los socios adquieran un compromiso de pago

con la entidad bancaria.
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3.2 ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS

3.2.1 Encuesta realizada a los habitantes del canton La Libertad.

Pregunta: Género

TABLA N° 1: Género

1 Masculino 68 69%
Femenino 31 31%
Total 99 100%

Fuente: Género
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 1: Género

m Masculino
® Femenino

Fuente: Género
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

Los resultados indican que en este sector del cantdn La Libertad, existe un promedio
mas alto de hombres, que de mujeres, representan mas de la mitad, un nimero
considerable con respecto al del sexo opuesto.
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Pregunta: Edad

TABLA N° 2: Edad

de 20 a 25 afios 8 8,08%

2 de 26 a 30 afios 15 15,15%
de 31 a 35 afios 35 35,35%

de 36 y mas 41 41,41%
Total 99 100%

Fuente: Edad
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 2: Edad

® de 20 a 25 afios
® de 26 a 30 afios
= de 31 a 35 afios
m de 36 y mas

Fuente: Edad
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomal&

En este gréfico que corresponde a la edad de los habitantes del cantén La Libertad,
se puede apreciar que una gran parte de las personas representan mas de la mitad
de la poblacion encuestada y ellos sobrepasan los 30 afios de edad, mientras que

otro grupo les corresponde a las personas adolescentes y adolescentes mayores.
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Pregunta: Nivel de ingresos

TABLA N° 3: Nivel de ingreso

300 - 400 53 53,54%
3 401 - 500 22 22,22%
501 - 600 15 15,15%
601-mas 9 9,09%
Total 99 100%
Fuente: Niveles de ingresos
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala
GRAFICO No 3: Nivel de ingresos
= 300 - 400
= 401 - 500
= 501 - 600
= 601-mas

Fuente: Niveles de ingresos
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

Los resultados del siguiente grafico indican que en su mayoria las personas ganan

un sueldo basico o tienen un ingreso promedio de 400 a 500 délares, y que de a

acuerdo a las posibilidades que tengan ellos podrian adquirir algin vehiculo, en

cambio las personas que ganan mas estan en condiciones de poder adquirir un

vehiculo, dependiendo de la necesidad de cada uno.
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Pregunta 1: ;De acuerdo con su opinion, poseer un vehiculo en la actualidad es de
gran ayuda?

TABLA N° 4: Vehiculos en la actualidad

Totalmente de acuerdo 72 73%

4 Parcialmente de acuerdo 22 22%
Medianamente de acuerdo 5 5%

En desacuerdo 0 0%
Total 99 100%

Fuente: Vehiculos en la actualidad
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 4: Vehiculos en la actualidad

m Totalmente de acuerdo

m Parcialmente de
acuerdo

= Medianamente de
acuerdo

m En desacuerdo

Fuente: Vehiculos en la actualidad
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

La mayoria de la poblacion del cantén La Libertad, estan de acuerdo que estos
tiempos es de gran ayuda tener un vehiculos, porque les ahorra tiempo, mientras
gue en un bajo porcentaje no considera de mucha utilidad poseer un vehiculo,
porque se sienten mas cémodos y tranquilos utilizando otros medios para
transportarse.
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Pregunta 2: ;En su familia cuantos vehiculos poseen?

TABLA N° 5: Vehiculos en las familias

1 65 65,7%

2 23 23,2%

5 30 mas 11 11,1%
Total 99 100%

Fuente: Vehiculos en las familias
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 5: Vehiculos en las familias

]l
u2

= 30 mas

Fuente: Vehiculos en las familias
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

Los resultados indican que una gran parte de este sector, las familias poseen al
menos un vehiculo, lo que significa que en estos tiempos poseer un automovil ya
no es considerado como un lujo sino como una necesidad, las personas que tienen
mas de un vehiculo corresponden a una clase media y las que poseen mas de tres

corresponden a gente de clase alta.
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Pregunta 3: ;Cudl es la marca de vehiculo que posee?

TABLA N° 6: Marca de vehiculos

Chevrolet 36 36,4%
Nissan 20 20,2%

6 Toyota 24 24,2%
Mazda 8 8,1%
Hyundai 2 2,0%
Otros 9 9,1%
Total 99 100%

Fuente: Marca de vehiculo
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 6: Marca de vehiculos

= Chevrolet
= Nissan

= Toyota

= Mazda

= Hyundai
= Otros

Fuente: Marca de vehiculo
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

La mayoria de los habitantes de esta poblacién posee un vehiculo de marca
Chevrolet porque afirman que es una de las mejores marcas que existe no solo a
nivel nacional sino mundial, esto significa que la marca Chevrolet esta posesionada
en la mente del consumidor, ya sea por modelos, precios y facilidades que dan los

concesionarios al momento de vender un vehiculo.
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Pregunta 4: ;Qué tipo de uso le da a su vehiculo?

TABLA N° 7: Uso de vehiculo

Personal 59 60%
7 Trabajo 40 40%
Total 99 100%
Fuente: Uso del vehiculo
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala
GRAFICO No 7: Uso del vehiculo
m Personal
= Trabajo

Fuente: Uso del vehiculo
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

El siguiente grafico permite observar que una gran parte de los habitantes utilizan

los vehiculos para uso personal, que los utilizan ya sea para ir a sus trabajos o para

pasear con la familia, que significa que en este sector en su mayoria las personas

trabajan en instituciones y ganan un sueldo mensual, mientras que la otra parte

utiliza el vehiculo solo para trabajar, porque de este dependen sus ingresos

mensuales.
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Pregunta 5: ; Al momento de reparar su vehiculo que aspecto considera?

TABLA N° 8: Aspectos considerados

Calidad de servicio 46 46,5%
Tiempo 22 22,2%

8 Responsabilidad 20 20,2%
Otros 11 11,1%
Total 99 100%

Fuente: Aspectos considerados
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 8: Aspectos considerados

= Calidad de servicio
= Tiempo

= Responsabilidad

m Otros

Fuente: Aspectos considerados
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomal&

Se puede observar que un porcentaje mayor de los encuestados aseguran que al
momento de arreglar los vehiculos, consideran que lo mejor que le pueden ofrecer
en un taller es la calidad de servicio, porque otros talleres realizan el trabajo en muy
poco tiempo, pero la calidad no es la mejor, mientras que otra parte afirma que es
por la responsabilidad y un menor grupo asegura gque existen otro motivo.
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Pregunta 6: ;Cuantos talleres visita para darle mantenimiento a su vehiculo?

TABLA N° 9: Talleres visitados

Dela?2 67 68%

9 Dela3 31 31%
Dela4 1 1%

Total 99 100%

Fuente: Talleres visitados
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 9: Talleres visitados

1%
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mDela4

Fuente: Talleres visitados
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomal&

La mayoria de las personas encuestadas visitan solo un taller al momento de reparar
un vehiculo, porque por lo general el mantenimiento solo es de mecanica y
alineacion, otra parte visita mas de dos talleres, porque consideran que en un solo

taller no pueden realizar todo lo que necesitan.
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Pregunta 7: ¢Con que frecuencia visita un taller para dar mantenimiento a su

vehiculo?

TABLA N° 10: Frecuencia de visita a talleres

Semanal 7 7,1%
Quincenal 12 12,1%

10 Mensual 24 24,2%
Trimestral 35 35,4%
Semestral 8 8,1%

Otros 13 13,1%

Total 99 100%

Fuente: Frecuencia de visita a talleres
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 10: Frecuencia de visita a talleres

= Semanal

= Quincenal
= Mensual
= Trimestral
= Semestral
= Otros

Fuente: Frecuencia de visita a talleres
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

Las personas encuestadas en su mayoria dicen frecuentar mas un taller para dar
mantenimiento al vehiculo cada tres meses, porque es lo que les recomienda un
mecanico automotriz, otras personas lo hacen cada mes para revisar alguna
anomalia u otras cosas, algunas que son mas cuidadosas los hacen revisar cada
quince dias o semanal, para evitar algin accidente, y ciertas personas dicen que solo

le revisan cuando esta averiado.
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Pregunta 8: ;Cuéles son los servicios que utiliza con mayor frecuencia?

TABLA N° 11: Servicios de mayor frecuencia

item Valoracion Frecuencia | Porcentaje
Cambio de aceite 56 57%
Alineacion y balanceo 10 10%
Electromecénica 2 2%

1 1 Lavado y pulverizado 19 19%
Mecanica 9 9%
Enderezada y pintada 2 2%

Otros 1 1%

Total 99 100%

Fuente: Servicios de mayor frecuencia
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 11: Servicios de mayor frecuencia
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Fuente: Servicios de mayor frecuencia
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

En el siguiente grafico se puede apreciar que las personas por lo general utilizan
todos estos servicios, teniendo con mayor frecuencia el cambio de aceite, alineacion
y balanceo, lavada y pulverizada, porque consideran son las mas importantes para
el correcto cuidado del vehiculo, el resto de servicios se utiliza s6lo cuando sea

necesario.
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Pregunta 9: ¢ Le gustaria que todos estos servicios antes mencionados se los pueda

encontrar en un solo lugar?

TABLA N° 12: Servicios a encontrar en un solo lugar

125,

90 91%
9 9%
Total 99 100%

Fuente: Servicios a encontrar en un solo lugar

Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 12: Servicios a encontrar en un solo lugar

m Sj

= No

Fuente: Servicios a encontrar en un solo lugar

Elaboracion: Juan Gonzabay Tomal&

En su gran mayoria las personas encuestadas aseguran que seria de gran ayuda

encontrar estos servicios en un solo lugar, porque algunas veces hay que ir a varios

lugares para dar un adecuado mantenimiento al vehiculo, mientras la otra parte dice

que esto seria un poco perjudicial porgue no contaria con suficiente tiempo para

brindar todos estos servicios.
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Pregunta 10: ;Le gustaria ahorrar tiempo y dinero al momento de dar

mantenimiento a su vehiculo?

TABLA N° 13: Ahorro de tiempo y dinero

13 Si 91| 91,92%
No 8 8,08%
Total 99 100%
Fuente: Ahorro de tiempo y dinero
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala
GRAFICO No 13: Ahorro de tiempo y dinero
mSi  m®mNo

Fuente: Ahorro de tiempo y dinero
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

La mayoria de los habitantes de este sector considera que es importante buscar

economizar y ahorrar tiempo, siempre y cuando el servicio sea de muy buena

calidad y que otras no les afecta lo que tengan que cancelar, porque lo mas

importante es encontrar su vehiculo en buen estado.
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Pregunta 11: ;Considera usted que es de mucho beneficio este nuevo tipo de

servicio?

TABLA N° 14: Beneficio de un nuevo servicio

1 4 Si 90 90,91%
No 9 9,09%
Total 99 100%
Fuente: Beneficio de un nuevo servicio
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala
GRAFICO No 14: Beneficio de un nuevo servicio
mSi mNo

Fuente: Beneficio de un nuevo servicio
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo con los datos reflejados en el grafico una gran parte de las personas

encuestadas considera que seria de gran ayuda implementar este nuevo tipo de

servicio, porque permitiria dejar en un solo lugar los vehiculos y no tendrian que ir

a varios talleres por otros servicios, mientras que las demas personas aseguran que

no les agradaria porque ellos tienen personas de confianza que reparan sus vehiculos

desde hace varios afos.
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Pregunta 12: ;Conoce usted alguna empresa que ofrezca el servicio de

mantenimiento y reparacion de vehiculos en un solo lugar?

TABLA N° 15: Conocimiento de alguna empresa similar

Si 5| 505%
15 Ino 04|  94,95%
Total 99 100%

Fuente: Conocimiento de alguna empresa similar
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 15: Conocimiento de alguna empresa similar

5,05%

mSj m No

Fuente: Conocimiento de alguna empresa similar
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

Las personas encuestadas de este sector del cantén, en su mayoria, aseguran que
desconocen o0 no han visto un negocio como este, existen muchos talleres que se
dedican a varias actividades, pero no todos ofrecen varios servicios en el mismo
lugar, la otra parte dice que si existe este tipo de servicio pero no en la provincia

sino que otros lugares del pais.
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Pregunta 13: ¢ De existir un negocio que ofrezca los servicios antes mencionados

le visitaria?

TABLA N° 16: Existencia de un nuevo servicio

16

Si 80 81%
No 19 19%
Total 99 100%

Fuente: Existencia de un nuevo servicio
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 16: Existencia de un nuevo servicio

mSj
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Fuente: Existencia de un nuevo servicio
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

El presente grafico permite demostrar que una gran parte de las personas

encuestadas le agradaria que exista un negocio de este tipo, pues en la provincia

hace falta talleres que brinden algo nuevo, por otra parte las demas personas

manifestaron que no porque confian solo en las personas que reparan los vehiculos

desde hace varios afos.
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3.2.2 Encuesta realizada a los Miembros de la Asociacion 4 de Junio

Pregunta: Género

TABLA N° 17: Género

Masculino 39 96,88%
17 Femenino 1 2,5%
Total 40 100%
Fuente: Género
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala
GRAFICO No 17: Género
= Masculino
= Femenino

Fuente: Género
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

En la Asociacion de Artesanos 4 de Junio, se realizaron las respectivas encuestas

para determinar cuantas personas del sexo masculino y femenino existen

actualmente, dando como resultado, que la mayoria son hombres y tan solo una

mujer, esto se debe a que las actividades artesanales que se dedican los socios

muchas veces solo es realizada por hombres.
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Pregunta: Edad

TABLA N° 18: Edad

de 20 a 30 afios 6 15%

de 31 a 40 afios 11 27,5%

18 de 41 a 50 afios 14 35%
de 51 y mas 9 22,5%

Total 40 100%

Fuente: Edad
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 18: Edad

m de 20 a 30afos
= de 31 a 40 afios
= de 41 a 50 afos

= de 51y mas

Fuente: Edad
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo a las respuestas de las personas encuestadas, un gran nimero de socios
oscilan entre 41 a 50 afios, esto se debe porque cuando empezaron a emprender este
reto de conformarse como asociacion los socios fundadores ya habian pasado de los
30 afios.
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Pregunta: Nivel de ingresos

TABLA N° 19:.Nivel de ingreso

300 - 400 23 57,5%
401 - 500 11 27,5%

19 501 - 600 4 10%
601-mas 2 5%
Total 40 100%

Fuente: Nivel de ingresos
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No: 19 Nivel de ingreso

5,00%

= 300 - 400

= 401 - 500

= 501 - 600

m 601-mas

Fuente: Nivel de ingresos
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo con el grafico, un gran numero de los encuestados afirman que sus
ingresos no sobrepasan los 400 ddlares, debido a que la competencia ha ido en
crecimiento en los ultimos cinco afios, los que tienen un ingreso mas elevado son
socios que han mejorado sus servicios o producto, por medio de préstamos u otras
actividades.
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Pregunta 1: ;Cuél es la rama artesanal a la que se dedica usted?

TABLA N° 20: Rama artesanal

Cerrajero 5 13%
Pintor 4 10%

20 Mecénico general 24 60%
Serigrafia 2 5%

Otros 5 13%

Total 40 100%

Fuente: Rama artesanal
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 20: Rama artesanal
= Cerrajero

= Mecanico
general

= Serigrafia

= Otros

Fuente: Rama artesanal
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

En el siguiente grafico se puede apreciar las diferentes ramas artesanales a las que
se dedican los socios de la asociacién, la que mas predomina es la mecanica en
general, de ahi la cerrajeria es otra rama importante, asi también como la de pintor,

serigrafia y otros respectivamente.
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Pregunta 2: ;Cuéntos afios lleva ejerciendo esta profesion artesanal?

TABLA N° 21: Afios en la profesion

5 a 10afnos 7 18%

11 a 20 afios 14 35%

2 1 21a mas 19 48%
Total 40 100%

Fuente: Afios en la profesion
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 21: Afios en la profesion
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Fuente: Afos en la profesion
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

Segun el grafico los resultados indican que la mayor parte de los artesanos tienen
mas de 20 afios dedicados a sus ramas, unos han empezado desde muy jévenes,
otros en cambio ha heredado esta profesion de sus familiares, este es el caso para

los socios que tienen de 5 a 10 afios.
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Pregunta 3: ;Cuantos afios lleva siendo miembro de esta institucion?

TABLA N° 22: Afos de socio

22

del a 3 afos 4 10%
de 4 a 6 afios 6 15%
de 7 a9 afios 7 17,5%
de 10 a 12 afios 8 20%
mas de 12 afos 15 37,5%

Total 40 100%

Fuente: Afios de socio
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 22 Afios de socio

Fuente: Afos de socio
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala
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La mayoria de los socios encuestados lleva formando parte de la asociacion mas de

12 afios, estos socios son los que formaron y constituyeron la asociacion, gracias a

la labor realizada por la asociacion otras personas se han ido adhiriendo a la misma,

estos socios son los que tienen menos de 5 afios.
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Pregunta 4: ;Recibe algun beneficio de la asociacion?

TABLA N° 23: Beneficios

Siempre 17 42,5%

Casi siempre 12 30%

23 De repente 8 20%
Muy de repente 3 7,5%

Total 40 100%

Fuente: Beneficios
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 23: Beneficios
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Fuente: Beneficios
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo al grafico se puede observar que un porcentaje mayor de los socios
encuestados aseguran que si reciben beneficios de parte de la asociacién, otros que
casi siempre, otra parte que de repente, mientras que un porcentaje bajo dicen que
muy pocas se reciben beneficios.
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Pregunta 5: ;Cuél es la fuente principal de ingreso de la asociacién?

TABLA N° 24: Ingresos de la asociacion

alquiler de sede 5 12,5%

24 alquiler de sillas 3 7,5%
mensualidades 32 80%

Total 40 100%

Fuente: Ingresos de la Asociacion
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 24: Ingresos de la asociacion
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Fuente: Ingresos de la Asociacion
Elaboracion: Juan Gonzabay Tomala

Una gran parte de los socios encuestados dijeron que los ingresos de la asociacion
definitivamente son las mensualidades que cada uno de los socios aportan, las
mismas que sirven para poder terminar con las construcciones del local, mientras
que el otro porcentaje afirman que a veces se alquila el local y sillas para tener otro
pequefio ingreso.
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Pregunta 6: ¢ Cuél es la mayor fortaleza de la asociacion?

TABLA N° 25: Mayor Fortaleza

Infraestructura propia 5 12,5%

Fuerza de trabajo 17 42,5%

25 Trabajo en equipo 14 35,0%
Incremento de socios 4 10,0%

Total 40 100%

Fuente: Mayor Fortaleza
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 25: Mayor Fortaleza
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Fuente: Mayor Fortaleza
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo con los datos presentados anteriormente, una gran nimero de socios
encuestados aseguran que la mayor fortaleza de la asociacion es contar con una
infraestructura propia, otro grupo afirma que es por el trabajo en equipo, otros por
la fuerza de trabajo y una pequefia parte respectivamente manifiestan que por el in
cremento de socios.
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Pregunta 7: ¢ Cual cree usted que es la debilidad que afecta a la asociacion?

TABLA N° 26: Debilidad

Falta de compromiso 6 15,0%
Impuntualidad de los socios 14 35,0%

26 Falta de comunicacién 11 27,5%
Descoordinacion 9 22,5%

Total 40 100%

Fuente: Debilidad
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 26: Debilidad

= Falta de compromiso

= [mpuntualidad de los
socios

m Falta de comunicacion

m Descoordinacion

Fuente: Debilidad

Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

En el siguiente gréafico los socios encuestados manifestaron que todas estan
opciones afectan a la asociacion, pero que la impuntualidad es la mas grave, otra
parte también considera que es por falta de comunicacion, otros por la
descoordinacién y un menor porcentaje respectivamente que es por falta de

compromiso.
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Pregunta 8: ¢En los ultimos seis meses ha recibido alguna capacitacion de algin

tipo?

TABLA N° 27: Capacitaciones recibidas

Si 0 0%
2 7 No 40 100%
Total 40 100%
Fuente: Capacitaciones recibidas
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala
GRAFICO No 27: Capacitaciones recibidas
0%
mSi mNo

Fuente: Capacitaciones recibidas
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

Los socios encuestados en su totalidad afirmaron que no han recibido ningan tipo

de capacitaciones, esto se debe a que muchos de ellos no cuentan con el tiempo

necesario para poder ir a las capacitaciones, o porque no se les ha presentado alguna

oportunidad de ser capacitados.
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Pregunta 9: ¢Considera necesario recibir algin tipo de capacitacion para

enriquecer sus conocimientos?

TABLA N° 28: Necesidad de capacitarse

Si 31|  775%
28 [No 9|  225%
Total 40 100%

Fuente: Necesidad de capacitarse
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 28: Necesidad de capacitarse
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Fuente: Necesidad de capacitarse
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo al siguiente grafico los socios encuestados en su mayoria, dijeron que
seria de gran ayuda poder capacitarse en temas referentes a sus ramas, relaciones
humanas, servicio al cliente, entre otros, esto ayudard a enriquecer sus
conocimientos, otros expusieron que no les convendria porque estos cursos o
capacitaciones deben tener un costo y no estan econémicamente bien para poder

invertir en esta actividad.
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Pregunta 10: ¢En la actualidad conoce alguna institucion que ofrezca un servicio

completo de mantenimiento y reparacion de vehiculos?

TABLA N° 29: Conocimiento de otras empresas

Si 2 5%
29 No 38 95%
Total 40 100%

Fuente: Conocimientos de otras empresas
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 29: Conocimiento de otras empresas

mSj m No

Fuente: Conocimientos de otras empresas
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo a los resultados obtenidos en el gréfico, se puede apreciar que gran parte
de los socios no tiene conocimiento de alguna empresa que brinde este tipo de
servicios, expresan que existen varias empresas gque reparan automoviles, pero que
no son completos, por otro lado un porcentaje menor dice haber escuchado que en

otras ciudades si ofrecen este servicio.
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Pregunta 11: ;Qué aspecto cree usted que consideran los clientes al momento de

visitar su negocio?

TABLA N° 30: Aspecto considerado

Calidad de servicio 18 45%
Tiempo 10 25%

30 Responsabilidad 8 20%
Otros 4 10%

Total 40 100%

Fuente: Aspectos considerados
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 30: Aspecto considerado
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Fuente: Aspectos considerados
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

Los socios encuestados manifestaron que todos estos aspectos son considerados,
pero un gran porcentaje asegura que en sus talleres mas son visitados por la calidad
de servicio que ofrecen al momento de reparar un automdvil, otra parte que es por
el tiempo, otros que es por la responsabilidad y en menor porcentaje

respectivamente que hay otros motivos.
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Pregunta 12: ;El trabajo en equipo al momento de implementar un nuevo negocio

es importante para lograr un servicio de calidad?

TABLA N° 31: Trabajo en equipo

Totalmente de acuerdo 27 67,5%
Parcialmente de acuerdo 8 20,0%

3 1 Medianamente de acuerdo 3 7,5%
En desacuerdo 2 5,0%

Total 40 100%

Fuente: Trabajo en equipo
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 31: Trabajo en equipo
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Fuente: Trabajo en equipo
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

Los resultados del grafico indican, que la mayoria de los socios encuestados
aseguran que el trabajo en equipo es lo mas importante al momento de brindar un
servicio, cualquiera que fuera este, gracias a esto se puede mantener un negocio,

otros dicen que también hay cosas mas importantes que el trabajo en equipo.
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Pregunta 13: ¢Considera usted necesario crear un servicio de mantenimiento y

reparacion de vehiculos en la asociacion para incrementar los ingresos?

TABLA N° 32: Necesidad de un nuevo negocio

32

Si 32 80%
No 8 20%
Total 40 100%

Fuente: Necesidad de un nuevo negocio
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 32: Necesidad de un nuevo negocio

Fuente: Necesidad de un nuevo negocio
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

= No

Los socios encuestados en su mayoria afirmaron que seria de gran ayuda poder

contar con este tipo de negocios en la asociacion, debido que en la provincia no

existe ninguno similar, mientras la otra parte creen que no seria la mejor alternativa

para la asociacién, se deberia pensar en otro tipo de negocios.
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Pregunta 14: ;Cree usted que la implementacion de un servicio de mantenimiento

y reparacion de vehiculos en la asociacion satisfara las necesidades de los clientes?

TABLA N° 33: Satisfaccion del cliente

Si 33 82,5%
33 no 7| 17.5%
Total 40 100%
Fuente: Satisfaccion del cliente
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala
GRAFICO No 33: Satisfaccion del cliente
u Sj
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Fuente: Satisfaccion del cliente
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

Segun los resultados obtenidos con los socios encuestados se puede evidenciar que

un gran porcentaje de socios manifestaron que este nuevo servicio si satisfara a los

clientes, porque es algo nuevo y que en estos momentos los clientes son bastantes

exigentes al momento de reparar los vehiculos, la otra parte de los encuestados

puntualizan que no porque no siempre se puede satisfacer al 100% las necesidades

de los consumidores.
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Pregunta 15: ;Qué tipo de inversion se debe realizar en la asociacion para llevar a

cabo este nuevo negocio?

TABLA N° 34: Inversion a realizarse

Préstamo bancario 18 45%

3 4 Capitalizacion de los socios 16 40%
Realizar actividades sociales 6 15%

Total 40 100%

Fuente: Inversion a realizarse
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 34: Inversion a realizarse
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Fuente: Inversion a realizarse
Elaboracién: Juan Gonzabay Tomala

De acuerdo a lo que refleja el grafico, se puede determinar que en su mayoria
respectivamente los socios encuestados piensan que a mas de realizar un préstamo
bancario, también los socios deben poner un porcentaje para poder concretar este
nuevo tipo de servicio, mientras que un porcentaje menor dice que es mucho riesgo

realizar un préstamo.
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3.3 CONCLUSIONES

1.- Los resultados de las encuestas y entrevistas realizadas a los socios de la
asociacion, permite conocer que es necesario aplicar un Plan de Negocios de
servicio de mantenimiento y reparacion de vehiculos en la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales 4 de Junio, en el canton La Libertad, porque en la actualidad no

existe ninguna empresa que ofrezca un servicio completo para vehiculos.

2.- De acuerdo a las encuestas realizadas, se determind que la mayoria de los
habitantes del canton posee en su familia al menos un vehiculo y muchas veces
guedan insatisfechos por el servicio o por el tiempo que a les toma poder ir a otro
taller. Ademas son pocos los establecimientos que ofrecen un servicio de calidad,
que brinde las facilidades al consumidor, por lo que se considera factible crear este

nuevo tipo de negocio.

3.- Se pudo verificar por medio de la investigacion que los habitantes del canton La
Libertad, no conocen una empresa que ofrezca servicio de mantenimiento y
reparacion de vehiculos completo, y en su mayoria consideraron que es necesario
crear este tipo de negocios, porque deben visitar varios talleres para poder darle un
correcto mantenimiento a sus vehiculos, a veces no cumplen con las expectativas
esperadas, otros en cambio ya tienen sus talleres de confianza y no necesitan este

tipo de servicio.

4.- Al realizar la investigacion se detectd que en la asociacion tiene debilidad en
cuanto a organizacion, algunos no asisten a reuniones o trabajos de limpieza de la
asociacion, esto se debe a las distintas ocupaciones que tienen cada miembro de la
asociacion y por motivos de fuerza mayor se le hace dificil asistir a estas

actividades.
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Se debe tener una planificacion, control y mantenimiento de cada uno de los
servicios que se va a ofrecer, con estos tres pasos se lograra brindar un servicio de
calidad, lo cual sera de gran ventaja con respecto a la implementacion de este tipo

de negocios.

5.- En lo que respecta a las finanzas, las personas encuestadas manifestaron que
para la ejecucion de este plan de negocios, es necesario realizar una inversion en
toda la asociacion, realizando arreglos en la infraestructura, adecuandola de acuerdo
a cada servicio, las aportaciones de los socios también sera de gran ayuda para poder

Ilevar a cabo este nuevo negocio.

6.- Es necesario tomar una correcta decisién al momento de contratar a una persona,
esta persona debe tener liderazgo en las actividades que realicen, transmitir esta
capacidad a todos sus comparfieros de trabajo, se debe realizar actividades de
motivacion para el personal, esto ayudara a que el personal de trabajo no se sienta
presionado. También se debe realizar capacitaciones constantes en cada area de
trabajo, esto permitira ir mejorando cada dia y conocer como el mercado va

evolucionando en cuanto a la tecnologia

7.- Las personas encuestadas consideran que para lograr excelentes resultados, los
trabajadores deben de ser eficientes y eficaces al momento de realizar cada uno de
los servicios que se espera brindar en la asociacion. Ademas se considera necesario
realizar una evaluacion cada cierto tiempo para ir corrigiendo errores en la calidad

de servicio y atencion al cliente.
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3.4 RECOMENDACIONES

1.- Realizar un Plan de Negocios en la Asociacion de Artesanos 4 de Junio, para
brindar un nuevo e innovador servicio para vehiculos, ofreciendo algunos servicios

en un solo taller especializado en cada actividad.

2.- Realizar alianzas estratégicas con instituciones publicas o privadas, para que
puedan contribuir y ayudar en la creacién de este tipo de negocios, y sea un respaldo

para la asociacion.

3.- Realizar capacitaciones constantes en cuanto a servicio y cualquier tema que
tenga que ver con el cliente., esto ayudara y mejorara el servicio al cliente, esto

permitira crear en los clientes una fidelidad.

4.- Llevar un adecuado control de funciones de cada area administrativa y de
servicio, cada persona debe cumplir con la actividad predispuesta por los superiores
y mantenimiento oportuno del area de trabajo.

5.- Buscar una institucion bancaria y presentar la propuesta planteada, para poder
acceder a un préstamo y lograr realizar las inversiones necesarias para ejecutar el

Plan de Negocios.

6.- Capacitar todo el personal involucrado en temas relacionados al Plan de
Negocios, para que incrementen y mejoren sus conocimientos, y que les resulte

menos complicado al momento de brindar el servicio.

7- Los servicios prestados por la asociacion se deben realizar de manera profesional,

para poder ganarse la fidelidad del cliente e incrementar la economia de la misma.

107



CAPITULO IV

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS 4 DE
JUNIO, CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO
2015”

4.1 EMPRESA

4.1.1 Caracteristicas dela Empresa

El “Centro de servicios 4 de Junio” es una empresa de servicios, porque su principal
elemento es la capacidad humana para realizar trabajos fisicos, se ofrecera el
servicio de reparacion y mantenimiento de todo tipo de vehiculos, como lavada y
pulverizada, enderezada y pintada, fibra, electromecénica, mecanica en general,

alineacion y balanceo.

4.1.2 Tamafio y tipo de la Empresa

El “Centro de servicios 4 de Junio” es una microempresa, sus ingresos, sus
maquinarias y el equipo son elementales y reducidos, el nimero de trabajadores no

excede de 20 personas, estara dirigida por el Presidente de la Asociacion.

4.1.3 Ubicacién de la Empresa

El “Centro de servicios 4 de Junio” estara ubicado en el cantéon La Libertad, barrio
Eugenio Espejo, av. 24 entre calles 15 y 16, en la sede artesanal. El area de

edificacion es de 25 m2 de largo y 12 m2 de ancho.
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FIGURA No 2 : Ubicacion de la empresa
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Fuente: Ubicacion de la empresa
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

4.1.4 Mision

Brindar el mejor servicio de reparacién y mantenimiento de automotores, con
tecnologia de calidad, innovacion y creatividad a través de la excelencia,
efectividad, experienciay desarrollo de nuestros colaboradores, logrando satisfacer
las necesidades de los clientes, contribuyendo al desarrollo de la provincia de Santa

Elena.

415 Vision

“Convertirse en una empresa lider nacional en reparacion y mantenimiento de
automotores que asegure la satisfaccion del consumidor a través de servicios

innovadores y superiores”.
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4.1.6 Objetivos

4.1.6.1 Objetivos Generales

Liderar el servicio de reparacion y mantenimiento de automotores, implementando
tecnologia de alta calidad, logrando satisfacer las necesidades de los clientes,

contribuyendo al desarrollo de la provincia de Santa Elena.

4.1.6.2 Objetivos Especificos

e Brindar un servicio de calidad implementando tecnologia adecuada de

acuerdo a cada area.

o Crear alianzas estratégicas con proveedores reconocidos a nivel local, para

trabajar en un fin comdn.

e Lograr el reconocimiento de la Asociacion de Artesanos, por la calidad del

servicio brindado.

e Programar politicas que favorezcan el desarrollo de la actividad artesanal a

nivel provincial y artesanal.

e Efectuar una mayor inversion en herramientas de promociéon y publicidad,
gue permitan mas informacién a los clientes y de esta manera posicionarnos

en el mercado local.

e Crear nuevas oportunidades de empleo para las personas del sector o del

canton La Libertad.
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4.1.7

Inducir al trabajo en equipo, comparierismo, responsabilidad, cooperacion

y buena comunicacion.

Incrementar el nivel de ventas mediante la captacion de nuevos segmentos

de clientes, generando rentabilidad incrementando en la institucion.

Ventajas Competitivas

Existen varias ventajas competitivas, en el centro de servicios 4 de Junio, mejorando

el servicio de mantenimiento y reparacion de todo tipo de vehiculos:

4.1.8

Conocimiento del mercado

Conocimiento y experiencia de cada uno de los servicios a prestar

Buena ubicacion geogréafica, para mejor visibilidad de los clientes.

La calidad del servicio serd asegurada por la aplicacién de maquinaria de
buena calidad.

Infraestructura propia, un ambiente comodo y agradable a sus clientes.

F.O.D.A.

El analisis F.O.D.A. o SWOT (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades vy

Amenazas), es una técnica de planeacion estratégica empleado para saber cuél es la

situacion actual de la organizacion, se identifican las amenazas y oportunidades que

se presentan en el ambiente y considera las debilidades internas de la empresa.
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CUADRO No 14: F.O.D.A.

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Contar con infraestructura propia |- Poco interés de los socios en
- Tener gran nimero de socios. cuanto a respecta a organizacion.
- Experiencia de la mayoria de los | - Falta  de programas  de
Socios. capacitacion.
- Carencia de asesoria contable y
legal.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
- Incremento de socios - Nuevas asociaciones y talleres
- Adquisicién de equipos para la clandestinos.
asociacion. - Mano de obra extranjera barata.
- Desastres naturales.
- Peligro de sufrir asaltos.

Fuente: F.O.D.A.
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala.

4.2 MERCADO

El Mercado que se considera es el numero de personas que posee vehiculos en el
cantén La Libertad, cuyas necesidades se pueden satisfacer con la implementacion
de este novedoso servicio, como es el centro de reparacion y mantenimiento de
vehiculos. El Centro de reparaciones 4 de Junio, brindara este nuevo y novedoso
servicio en el cual las personas propietarias de vehiculos o choferes, podran realizar
un mantenimiento completo del automotor sin la necesidad de estar visitando varios

talleres, lo que permite ahorrar tiempo dinero.

4.2.1 Objetivos del mercado

¢ Identificar oportunidades de mercado, ofreciendo un servicio de calidad.
e Identificar mercados rentables en los que la participacion de la empresa sea
factible.
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e Conseguir una buena participacion en el mercado
e Obtener un crecimiento acorde a la realidad del mercado

e Lograr utilidades o beneficios para la empresa

4.2.2 Andlisis del sector

Entre los talleres que se encuentran ubicados a los alrededores del “Centro de

Reparaciones se encuentran los siguientes:

e Taller de soldadura Don Pichi: con mas de 25 afios en el mercado
e Taller de soldadura Chiquito: con 20 afios en el mercado.

e Taller de soldadura Mariscal: con 12 afios en el mercado.

e Taller mecanico Chuqui con 15 afios en el mercado

e Taller mecénico El Gato con 20 afios en el mercado.

e Taller de soldadura Platanito con 15 afos en el mercado.

Estos talleres cuentan con una gran experiencia en el mercado, cartera de clientes
fijos y nuevos, clientes preferenciales entre otros, pero dentro de estos talleres
artesanales no brindan este nuevo servicio, permitiendo tener una gran ventaja

competitiva sobre ellos, aludiendo que éxito en el apogeo de nuevos clientes

4.2.3 Andlisis de la Demanda

El cantdn La Libertad esta en proceso de desarrollo e innovacion, los personas cada
dia son més exigentes al momento de adquirir un bien o servicio, luego de realizar
un extenso proceso, se dictamind que la mayoria de las personas tiene al menos un
vehiculo en la familia, lo que permite demostrar que existe una demanda muy
extensa no solo en el cantdn, sino en toda la provincia de Santa Elena a la misma

que va dirigido el nuevo servicio.
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Para determinar el analisis de la demanda se recopilara toda la informacion posible
sobre los consumidores y las caracteristicas del mercado relacionado con el servicio

a ofrecer.

La informacioén obtenida de las encuestas realizadas a los habitantes del canton La

Libertad y miembros de la asociacion determind que:

CUADRO No 15: Anélisis de la demanda

Encuesta

Habitantes de La Libertad

Miembros de la asociacion

Competencia

El 94% afirma que no hay
una empresa con el mismo
servicio

El 95% dice que no hay una
empresa con el mismo
servicio.

Mercado

El 91% visitaria este nuevo
servicio

El 83% asegura que es
necesario.

Consumidores

El 68% visita talleres

El 80% de los clientes
visitan sus talleres

Fuente: Andlisis del mercado
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

CUADRO No 16: Demanda

Precio Demanda

$ 13 50
$ 15 40
$ 18 30
$ 20 20
$ 25 10

Fuente: Demanda

Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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GRAFICO No 35: Curva de la demanda
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Fuente: Curva de la demanda

Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

La pendiente determina como aumenta o disminuye la demanda (y) ante una
disminucién o un aumento de precio (x), si el precio del servicio es de $25, la
demanda por este servicio disminuye a 10, por el contrario, si el precio del servicio

disminuye en $12, la demanda tendera a subir a 50.

4.2.4 Andlisis de la Oferta

La oferta es la cantidad de bienes, productos o servicios a ofrecer en un determinado
mercado bajo algunas condiciones. El precio es una de las condiciones

fundamentales que determina el nivel de oferta del servicio.

El centro de servicios 4 de Junio prestara el servicio de reparacion y mantenimiento
de vehiculos, para conocer el comportamiento de la oferta en el mercado, se realizo
la curva de la oferta, donde se ofrece cierta cantidad de servicios a un futuro precio,
la relacion que existe entre precio y la cantidad ofrecida es directa, ya que a mayor

precio, mejor beneficio.

115



CUADRO No 17: Oferta

Precio Oferta
$13 10
$15 20
$18 30
$20 40
$25 50

Fuente: Oferta
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

GRAFICO No 36: Curva de la oferta
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Fuente: Curva de la oferta

Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

La curva de la oferta muestra la cantidad ofrecida para cada precio por el servicio a
prestar, para un precio de $12, la empresa debe vender 10 servicios, si el precio
aumenta a $15 la empresa debe vender 20 servicios, lo que significa que a mayor

precio, mayor es la oferta.
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4.3 SERVICIO

4.3.1 Nombre del Servicio

La asociacion de Artesanos 4 de Junio tiene varios socios dedicados a diferentes
actividades, la idea de realizar un plan de negocios es crear un servicio en el cual
se brinde més facilidad, ahorro de tiempo y dinero a las personas al momento de

darle mantenimiento al vehiculo.

Las personas comentan que deberia haber un lugar donde los vehiculos puedan ser
revisados y trabajados por varios profesionales en solo lugar y no ir de taller en
taller porque este proceso es a veces un poco tedioso. Es ahi donde surge la

necesidad de crear el “Centro de reparaciones 4 de Junio”.

4.3.2 Descripcion de la Idea de Negocios (El servicio)

El presente plan de negocios se refiere a la creacion de un nuevo tipo de negocios
que se dedique a la reparacién y mantenimiento de vehiculos en un solo lugar, la
misma que estard conformada por los miembros de la asociacion de artesanos 4 de

Junio del cantdn La Libertad.

El servicio que prestara la asociacion serd el siguiente:

e Mecanica en general
e Enderezada y pintada
e Alineacion y balanceo
e Electromecanica

e Reparaciones en fibra

e Lavaday pulverizada
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4.3.3

4.3.4

4.35

Objetivos del Servicio

Establecer las actividades que se van a realizar en cada area de servicio de
la asociacion.

Ofrecer el mejor servicio en mantenimiento y reparacion de vehiculos, con
tecnologia de punta.

Satisfacer las necesidades de los clientes, ofreciendo un servicio de 6ptima
calidad.

Mejorar el servicio, buscando innovaciones de acuerdo al avance

tecnoldgico.

Especificaciones del Servicio

Lugar confortable e idoneo para mantenimiento de vehiculos

Reparacion y mantenimiento de todo tipo de vehiculos

Servicios de calidad, técnico y especializado en cada area

Maquinarias con tecnologias de punta, sin causar perjuicios ambientales
Personal capacitado y profesional en cada area de servicio

El personal de la empresa, contara con identificacion asi como uniforme
asignado y adecuado para servicio

El area de trabajo y personal contara con las medidas de seguridad

requeridas para la ejecucion de los trabajos designados

Marca

Para identificarse de las demas microempresas que ofrecen un servicio similar, el

Centro de reparaciones 4 de Junio, utilizard una marca Unica, llamativa acorde a las

expectativas del cliente, ademas se entregaran tripticos para difundir la imagen del

nuevo y novedoso servicio.
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FIGURA No 3: Marca del servicio

Fuente: Marca del servicio
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

4.3.6 Diagrama del Proceso del Servicio
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FIGURA No 4: Diagrama de flujo de proceso de servicio
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Fuente: Diagrama de flujo de proceso de servicio
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala



4.3.7 Fijacion y Politicas de precio

La fijacion de precio es una simple actividad de rutina, de esta actividad depende
en gran medida el desempefio de las ventas y en consecuencia, el éxito de la

organizacion involucrada, incluso junto a la promocion y la definicion del servicio,

Al establecerse el precio junto con su pronéstico del nivel de ventas, se debe
asegurar que el negocio sea rentable, comparando a su vez los servicios respecto a
la competencia Para fijar precio se debe tener en claro las diferencias entre los

conceptos de costo, precio y valor:

El costo del servicio es la cantidad de dinero que se gasta en producirlo.
El precio es la recompensa econémica que recibes por producir ese servicio.

El valor es lo que el cliente cree que ese servicio vale para él o ella.

4.3.7.1 Precio de cada servicio a ofrecer.

Mecanica en general: $25
Enderezada y pintada: $250
Alineacion y balanceo: $30
Electromecanica: $20
Reparaciones en fibra: $12

Lavada y pulverizada: $8

4.3.7.2 Politicas de precio

e Seleccionar el método de determinar el precio base
e Disefiar las estrategias apropiadas

e Considerar todas las variables macroambientales
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e Focalizar en la percepcion de valor de los consumidores respecto de los
servicios alternativos existentes

e Estudiar a los posibles competidores, la oferta y la demanda

4.3.8 Promocion de servicio

4.3.8.1 Publicidad

El servicio de reparacion de automoviles es algo que la mayoria de personas
utilizan, ya sea por minimo el desperfecto automotriz, a menudo existe mucha
competencia en el mercado y donde habré personas que quieran igualar el servicio

a prestar.

Se realizaran folletos, en donde se colocaré la informacion basica sobre la empresa,

los precios y explicar cdmo se va ayudar en los problemas que tiene un vehiculo.

Anuncios: Se los realizara por los medios de comunicacion y escritos de mayor
cobertura en la provincia, lo que permitira difundir la ubicacién del negocio,

servicios, los beneficios que ofrece y la garantia al utilizar el servicio.

Tarjetas de presentacion y volantes: Estas se repartiran en lugares estratégicos,
como centros comerciales, almacenes, supermercados entre otros sitios donde sea

mayor la afluencia de vehiculos.

Publicidad por internet: Se creara una pagina web de la empresa tales como:
Facebook, YouTube entre otras redes sociales, de esta manera las personas

conoceran mas sobre la empresa.
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4.3.9 Promocion de Venta del servicio

Es un apoyo a la publicidad y a las ventas, da los motivos por lo que se debe
comprar. Consisten en propuestas especiales o incentivos que se le ofrece al
consumidor, para atraer y fidelizar a la clientela del centro de reparaciones 4 de

Junio, se realizaran varias promociones del servicio como:

e Descuentos del 20% a partir de 7h00 a 9h00, entre lunes y martes.

e Refiere a un amigo para que trabaje con nosotros y gana el 50% de
descuento en su proxima visita.

e Entregar premios por utilizar el servicio de mantenimiento de vehiculos.

e Realizar sorteos en fechas en las que las personas desean descuentos y

promociones.

4.3.10 Politicas de Ventas

1.- La asociacion hara un descuento del 20% en un mal servicio.

2.- La asociacion se encargara de cobrar los pagos de contado, no habra pagos
de crédito.

3.- No se aceptara cheques.

4.- El horario de atencion es de lunes a viernes de 8:00 a 17:00. Los sabados es
de 8:00 a 13:00.

5.- Las ordenes de servicio seran atendidos en el orden que sean recibidos, no
habra preferencia para ningun cliente.

6.- La asociacion no se hace responsable de pérdidas de algin objeto dejado
dentro de la asociacion.

7.- Cumplir con los requisitos acordados con los clientes.

8.- Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes en sus llamadas, en sus
solicitudes y reclamos considerando que el fin de la empresa es el servicio

garantizado.
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4.4 ORGANIZACION

4.4.1 Estructura Organizacional

FIGURA No 5: Organigrama

JUNTA DIRECTIVA

PRESIDENTE

== \/ICEPRESIDENTE

ADMINISTRACION SECRETARIIA AREA OPERATIVA
I |
| | | | | | | | |
ADMINISTRADOR OPERARIO 1 OPERARIO 2 OPERARIO 3 OPERARIO 4 OPERARIO 5 OPERARIO 6

CONTADOR

TESORERO

Fuente: Organigrama
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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4.4.2

Objetivos generales por area de la organizacion

Junta Directiva

Velar y proteger las inversiones de los accionistas, frente a cualquier tipo de
riesgo que enfrente la asociacion, brindando beneficios a los mismos.
Aumentar las utilidades y rendimientos de los intereses de la asociacion.
Brindar seguridad y estabilidad a los clientes internos y externos de la
asociacion, procurando ser una organizacion comprometida con el entorno,

el presente y el futuro.

Presidencia

Dirigir y controlar el funcionamiento de la asociacion, en todos los aspectos.
Representar a la asociacion en todos los negocios y contratos con terceros.
Convocar y presidir las reuniones de la junta directiva.

Guiar a los empleados hacia la obtencion de las metas principales de la

empresa.

Administracion

Realizar la eficaz y eficiente administracion de los recursos fisicos y
tangibles de la asociacion.

Ejecutar procedimientos administrativos de cualquier indole en cualquier
area, de una manera metodologica.

Disefiar y mantener un ambiente en el que las personas trabajando en grupo

alcance con eficiencia metas seleccionadas.

Area operativa

Esta area se encarga del mantenimiento total del vehiculo
Brindar un servicio de alta calidad, con maquinarias y personal idéneo para
satisfacer las necesidades del cliente

Formular y desarrollar métodos para la mejor ejecucion en mantenimiento.
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4.4.3 Descripciony Perfil de puesto

PRESIDENTE

El presidente es el representante legal, judicial y extrajudicial de la asociacion,
manda y dirige la gestion de la misma, tiene la responsabilidad de formular
conclusiones, recomendaciones e informar directamente a la junta directiva, acerca

de los avances de la asociacion.

Perfil de puesto

Titulo profesional: Artesano profesional

Afos de experiencia: 2 a 4 afios siendo miembro de la asociacion.
Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Indistinto

Especializacion: capacidad de liderazgo, de trabajo en equipo.

Funciones:

e Se encarga de planear, organizar, dirigir y controlar que todo marche bien
y respondera por el buen progreso de la asociacion.

e Presidir las reuniones y demas actos oficiales de la asociacion, convocando
a sesiones de asamblea general y de directorio.

e Representar a la asociacién, en cuantos a actos, acciones o gestiones sean
necesarios figurando a la cabeza de cualquier representacion de la
asociacion.

e Informar y asesorar permanentemente a los asociados, poniendo a su
disposicién una serie de servicios que le ayuden en su actividad

comercial.
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VICEPRESIDENTE

Es la persona que trabaja directamente con el presidente y cuando este no pueda
presentarse por algin imprevisto, el Vicepresidente tiene la facultad de dirigir las

actividades de la asociacion.

Perfil de puesto

Titulo profesional: Artesano profesional

Afos de experiencia: 2 a 4 afios siendo miembro de la asociacion.
Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Indistinto

Especializacion: Capacidad de liderazgo, de trabajo en equipo.

Funciones:

e Asesorar al presidente y a las deméas dependencia del directorio de la

asociacion, en asuntos juridicos y administrativos que interesen a la misma

e Sustituir al presidente en sus faltas temporales ya sea por vacaciones 0

diligencias n otras partes.

e Firmar si no se encuentra el presidente, con el secretario la correspondencia
oficial y las actas, poniendo el visto bueno a las certificaciones que el

secretario expida.

e Hacer cumplir junto con el presidente los acuerdos adoptados que reciba de

la Junta Directiva.
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SECRETARIA

La secretaria es la encargada de supervisar el capital humano, recursos financieros,
materiales y tecnologicos de la asociacion, mediante el control de los procesos
vigentes, con la finalidad de verificar que se proporcionen oportunamente los
servicios administrativos en condiciones de eficiencia, costos, liquidez, rentabilidad
y seguridad que se requieren para el optimo desarrollo de las funciones de la

asociacion.

Perfil de puesto

Titulo profesional: Administracién de empresas o afines
Afios de experiencia: 1 a 2 afios en cargos similares.
Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Femenino

Especializacion: Ciencias administrativas, conocimiento en computacion,

mecanografia y demas oficios relacionados con el cargo.

Funciones:

e Definir las politicas y procedimientos a seguir para proveer bienes
materiales y prestacion de servicios mediante la coordinacion de las areas
involucradas.

e Gestionar el cumplimiento de acuerdos de conformidad con las
instrucciones que reciba.

e Velar por el cumplimiento de las disposiciones legales.

e Redactar las actas y custodiar los libros oficiales, asi como el sello oficial
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ADMINISTRADOR

Dirigir y controlar las funciones de las diferentes areas de operaciones que tienen
la asociacion, los recursos humanos, financieros y materiales. Elaborar e interpretar
las herramientas contables, tales como: estados financieros, presupuestos y otras
necesarias para garantizar la efectiva distribucion y administracion de todos los

recursos.

Perfil del puesto:

Titulo profesional: Administracién de Empresas, Ingenieria Comercial o afines
Afios de experiencia: 1 a 2 afios en cargos similares.

Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Masculino

Especializacion: Administracion en comercio, administracion y direccién de

personal de produccion.

Funciones:

e Llevar registro y control administrativo del presupuesto asignado a la
unidad.

e Elaborar y analizar cuadros relacionados con el movimiento y gastos
administrativos.

e Difundir y hacer cumplir a todos los subordinados las normas y politicas de
la asociacion

e Tramitar ordenes de servicio de mantenimiento, construccion de obras y
reparaciones de alguna maquinaria.

e Llevar registro y control de proveedores.
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CONTADOR

Planificar y elaborar el presupuesto anual, control contable, ingresos y gastos de la
asociacion, realizar las declaraciones anuales. Establece y coordina la ejecucion de
las politicas relacionadas con el area contable, asegurandose que se cumplan los
principios de contabilidad generalmente aceptados y con las politicas especificas de

la asociacion.

Perfil del cargo:

Titulo profesional: Contador Publico Autorizado
Anfos de experiencia: 1 a 2 afios en cargos similares.
Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Indistinto

Especializacion: Auditoria y finanzas, declaraciones de impuestos, retenciones,

manejo avanzado de Word, Excel, etc.

Funciones:

e Analizar, corregir y elaborar todos los estados financieros de la asociacion
en las fechas requeridas con informacion oportuna y veridica.

e Tomar decisiones economicas y financieras de la asociacion, coordinando
la elaboracidn del presupuesto general.

e Representar a la asociacion financieramente, distribuir el excedente de la
asociacion después de efectuado el balance correspondiente al final del
afno.

e Reuvisar reportes de ventas diarias y semanales comparativas con periodos

anteriores.
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TESORERO

Controlar y manejar los recursos econdmicos de la asociacion, velar por el
cumplimiento de las actividades o procesos que garanticen la recepcion y control
de los ingresos de la asociacion y su adecuada y correcta distribucion, coordinando
y supervisando la ejecucion de los planes y programas a su cargo y apoyar a los

jefes inmediatos en la colocacion acertada de los recursos financieros.

Perfil del cargo:

Titulo profesional: Licenciado en Contaduria Pablica, Ingenieria Comercial o
carreras afines.

Anfos de experiencia: 1 a 2 afios en cargos similares.

Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Indistinto

Especializacion: Area contable y financiera, leyes y reglamentos que rigen el area

administrativa financiera.

Funciones:

e Dirigir y supervisar la tesoreria y vigilar los ingresos y gastos de la
asociacion.

e Actuar conjuntamente con el Presidente, respecto de los intereses
econdmicos de la asociacién y el manejo de sus fondos.

o Elaborar el presupuesto, balance y estados de cuentas que han de ser
sometidos en asamblea.

e Elaborar un balance mensual, que ha de ser sometido a la Junta Directiv
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SUPERVISOR

Es el encargado de supervisar a los empleados asignados a su cargo, manteniendo
el orden y control en cada operacion realizada garantizando el buen funcionamiento
de su area. Responsable de prever, organizar, integrar, dirigir, controlar y
retroalimentar las operaciones de las areas de servicio, garantizando el

cumplimiento de los planes de organizacion planteados por la asociacion.

Perfil de puesto

Titulo profesional: opcional

Afios de experiencia: 2 a 4 afos en cargos similares.
Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Masculino

Especializacion: Capacidad de liderazgo, conocimientos basicos en control y

manejo de personal humano.

Funciones:

e Controlar los recursos del area asignada a supervisar asi mismo reportar

cualquier problema que surja en esta a su jefe inmediato.

e Mantener el buen funcionamiento del area asignada asi como su limpieza y
mantenimiento.

e Verificar que todo el personal cumpla con sus funciones asignadas.

e Controlar que todas las herramientas, materiales y maquinarias para el
desemperio del trabajo se mantengan en buen estado y funcionamiento.

e Responsable del mantenimiento de cada area de trabajo.
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OPERARIO

Los Operarios son los encargados de realizar todas las actividades de servicios en
el centro de reparaciones 4 de Junio, cada area contara con un operario de trabajo.
Responsable sobre la ejecucion de actividades operativas y de apoyo vinculada al

ambito de los servicios generales.

Perfil del puesto

Titulo profesional: Bachiller

Afios de experiencia: 1 a 2 afios en cargos similares.
Estado civil: indistinto

Edad: 25 a 40 afios

Sexo: Masculino

Especializacion: Conocimientos basicos en mecanica en general, alineacion,

lavada y pulverizada de vehiculos.

Funciones:

Control de vehiculos entrantes y salientes, para conocer la disponibilidad
con la que se cuenta.
e Realizar cada actividad de manera responsable y eficaz.

e Atender a los clientes de una manera atenta y cortes, respetando las
opiniones vertidas.

e Manejo de las maquinarias y equipos de cada area.

e Mantener limpia cada area de trabajo y asegurar su funcionamiento.

e Coordinar su actividad con la del resto de profesionales.

e Participar en las actividades de mejora de la organizacion.
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4.4.4 Maquinariasy equipos

CUADRO No 18: Maquinarias y Equipos

Vida
costo Costo | atil

Maquinas Cantidad | unitario | Total | afos
Maquinarias y Equipo
Equipo de mantenimiento 2 100 | 200 10
Compresor 2 250 | 500 10
Elevador 1 150 | 150 10
Maquina de soldar 1 250 | 250 10
Gata hidraulica 2 300 | 600 10
Rampa de alineacion 1 100 | 100 10
Pulverizadora 2 50| 100 10
Pulidora 1 100 | 100 10
Tecle 1 300 | 300 10
Taladro 1 100 | 100 10
Equipo de oficina
Escritorio 2 150 | 300 5
Muebles de oficina
Sillas 20 10| 200 5
Mesas 5 30| 150 5
Equipo de computacion
Laptop 1 700 | 700 3
Impresora 1 200 | 200 3
Teléfono 1 25 25 3
TOTAL 2815 3975

Fuente: Maquinarias y equipos
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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4.4.4.1. Equipo de mantenimiento

FIGURA No 6: Equipo de Proteccion Personal (EPP)

'
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e ———————————————————————————
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Proteccion Auditiva

Fuente: Equipo de proteccion personal
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

El EPP comprende todos aquellos dispositivos, accesorios y vestimentas de
diversos disefios que emplea el trabajador para protegerse contra posibles lesiones
y accidentes que pueden ocurrir en el lugar de trabajo. El uso de EPP es obligatorio

en todas las empresas industriales.

Los equipos de proteccion personal (EPP), constituyen uno de los conceptos méas
basicos en cuanto a la seguridad en el lugar de trabajo y son necesarios cuando los

peligros no se pueden eliminar por completo o controlarlos por otros medios.

La asociacion de Artesanos 4 de Junio, facilitard y exigira a todo el personal de las
areas de riesgo laboral, el uso obligatorio del EPP, persona que no acate la

disposicion se sancionado y/o separado de Institucion.
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FIGURA No 7: Compresor de Aire

Fuente: Compresor
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Compresor de marca indura, con alta capacidad de aire para pintar vehiculos, lavar
vehiculos, inflar llantas, de facil manipulacion, con encendido automatico.
Exclusivo para uso industrial, el obligatorio el uso de EPP para la manipulacion de

este equipo.

Descripcion:
e Carter himedo, mando directo
e Unaetapa 7 Amp.
e Motor de 2HP
e Modelo: Huracan 1520
e Capacidad de estanque: 50 litros
e Velocidad; 2850rpm
e Flujo de entrada: 183It/min
e Flujo de salida: 106lt/min

e Presion: 8 Bar/116 PSI
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FIGURA No 8: Elevador

Fuente: Elevador
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Elevador de vehiculos, permite tener un mejor acceso al auto al momento de
empezar la alineacion, permite tener una mejor ubicacion. Calidad de ingenieria en
todos sus componentes para garantizar la maxima seguridad de trabajo, mayor

duracién y reduce al minimo las intervenciones de mantenimiento de los vehiculos.

Mecanismo de elevacion por medio de un grupo hidraulico, que actla sobre

cilindros de simple efecto.

e Un original sistema que permite aprovechar las rampas de acceso y salida
como extension de las plataformas.

e Silencioso, maxima optimizacion del espacio.

e Muy estable y equilibrado, de facil manejo y pensando en las necesidades
del mecénico.

e Elevador de doble tijera disefiado para alinear

e Platos traseros con bajo nivel de friccion, bloqueo manual en posicion

centrada y movimientos de oscilacion angular y transversal en ambas

direcciones.
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FIGURA No 9: Maquina de soldar

Fuente: Maquina de soldar
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Maquina de marca indura, especial para soldar hierro, facil manipulacion para llevar

a cualquier lado, con sistema para soldar en 110 y 220 amperios. Maquinas de soldar

con electrodos, portatiles.

FIGURA No 10: Rampa de alineacion

Fuente: Rampa de alineacion
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Rampa de alineacidn, de facil manipulacién, con dos gatos hidraulicos que permiten
el facil manejo de automovil, le proporciona 9000 libras de capacidad de carga y es
amplia para acomodar una variedad de autos y camionetas de carga ligera. Cuenta
con multiples posiciones de nivelado, platos de rotacion frontales, placas traseras

deslizantes para ayudarle a hacer sus trabajos de alineacion mas facil y compatible.
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FIGURA No 11: Gata hidraulica

Fuente: Gata hidraulica
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

El gato hidraulico debe su nombre al empleo de la fuerza de algin fluido en

especifico (normalmente aceite), cuando es sometido a una presion determinada,

capacidad de carga de 15t, rango de elevacion de 325 a 545 mm.

FIGURA No 12: Pulverizadora

De productos
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Fuente: Pulverizadora
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Maquina pulverizadora y lavadora de autos, permite realizar un novedoso rociado
que combina el producto con aire comprimido proyectandolo de forma uniforme y
vistosa sobre la carroceria del vehiculo. Los conductos BUS utilizan el agua
vaporizada por el aire comprimido para producir finas particulas que permiten
alcanzar rapidamente la humedad requerida., es sencillo de utilizar, solo se ajusta a

la manguera, tienen un recipiente para agua y jabon, cepillo para fregar y enjabonar.
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FIGURA No 13: Tecle manual

Fuente: Tecle manual
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomal&

Los equipos de levante son herramientas de una gran importancia dentro de los
trabajos de montajes, son adecuados para levantar grandes pesos y poder
trasladarlos y colocarlo donde se desee sin mayor esfuerzo. La cadena permite

levantar y bajar alternadamente la carga sin mayor esfuerzo.

FIGURA No 14: Pulidora

Fuente: Pulidora
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

e Motor de 11000 rpm para un trabajo mas rapido y efectivo.

¢ Brinda una mayor comodidad al usuario en aplicaciones de largo uso por su
peso liviano.

e Caja de engranaje tipo embutido, proporciona alineacion de los engranajes

de forma maés precisa reduciendo el ruido y la vibracion.
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FIGURA No 15 : Taladro
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Fuente: Taladro
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Modelo: Percutor 650w-1 velocidad variable 13mm portabrocas auto.

Un peso ligero que asegura que el taladro sea facil de utilizar y reduce la

fatiga del usuario.

El disefio compacto asegura un uso cémodo con una mano y permite el

acceso a los espacios confinados.

Excelente potencia a proporcion con resultados de gran alcance, durabilidad

y un tamafio compacto.
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4.4.5 Disefioy Distribucion de la Planta y Oficinas

FIGURA No 16: Disefio de la planta

AREA OPERATIVA

AREA

ADMINISTRATIVA ;
ALINEACION Y

BALANCEO

LAVADAY
PULVERIZADA ELECTROMECANICA

ENDEREZADA'Y
PINTADA

PRESIDENCIA

Fuente: Disefio de la planta
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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4.4.6 Control

El presente Plan de Negocios pretende realizar un andlisis general sobre los
elementos a tener en cuenta en el establecimiento de un sistema de inspeccion para

el control adecuada de las actividades que se realizaran en cada area de servicio.

Los servicios a diferencia de los productos, presentan caracteristicas que dificultan
el proceso de verificacion o inspeccion de estos antes que el cliente esté en contacto
con estos. Un control adecuado de los procesos de servicio al cliente garantizara
mayor fidelizacion de una marca, asi como garantizar un mayor numero de clientes.
El control y servicio al cliente, es la parte donde el consumidor puede hacerse a la

idea personal, de la calidad de la asociacion.

4.4.7 Mantenimiento

El mantenimiento de cada area de trabajo y herramientas es fundamental para el
buen funcionamiento de la empresa, teniendo en cuenta que el mismo repercute
directamente en todo proceso productivo o de servicio. En otras palabras, si el
mantenimiento no es necesariamente bueno las instalaciones o equipos no

funcionaran bien al momento de realizar un trabajo.

Pasos para el mantenimiento de las maquinarias y areas de trabajo.

e El mantenimiento de las maquinarias y equipos de la asociacion se realizara
diariamente.’

e El personal es responsable de darle el adecuado mantenimiento a cada area
de trabajo que se le designo.

e Los equipos serdn revisados semanalmente, con la presencia del Jefe

Operativo y el responsable de la maquina o equipo,
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45 TALENTO HUMANO

45.1 Captacion del Personal

4.5.1.1 Reclutamiento

En este proceso se va a obtener un namero suficiente de curriculums aptos para el
perfil de puesto que se pretende cubrir, con unos requisitos garantizados en el
momento y lugar oportuno para un determinado puesto de trabajo, dependiendo del

perfil se tomard una decision de cuantos dias se estara reclutando.

Se pondra anuncios en las diferentes radios de la provincia, especificando cargos
solicitados y requisitos. Las hojas de vida se receptaran en las oficinas de la
asociacion en un determinado horario, con la persona encargada, puede ser la
secretaria o el administrador, en donde se verificaran los requisitos solicitados para
cada puesto de trabajo, se revisaran si las personas estan aptos parar cubrir la

vacante y posteriormente realizar las respectivas entrevistas de trabajo.

Fases de reclutamiento del personal.

e Anuncios radiales, especificando cargos disponibles

e Recepcion de carpetas en las oficinas de administracion

e Socializacion y entrevista previa con las personas que entregaron carpetas
e Descripcion y perfil de puesto de los cargos disponibles

e Revision y seleccion de posibles candidatos

e Llamadas para entrevistas a personas que reunen los perfiles deseado de la

asociacion.
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45.1.2 Seleccion

Una vez finalizado el proceso de reclutamiento de personal sigue el proceso de
seleccion del personal. Al reclutamiento le corresponde atraer de manera selectiva
mediante varias técnicas de comunicacion, candidatos que cumplan los requisitos
minimo que el cargo exige. Luego de realizar las respectivas entrevistas a cada uno
de los posibles candidatos, se procedera a la seleccion de personal de la siguiente

manera:

Reunidn con la junta directiva para tratar el asunto
Verificacion de los requisitos
Anélisis de las entrevistas de todos los candidatos

Seleccidn de los candidatos que retnen todas las caracteristicas requeridas

o B~ W D

Aprobacion de la junta directiva y directorio

4.5.1.3 Contratacién

Esta fase es netamente formal, aqui se le informaré sobre sueldo y servicios que va
prestar a la asociacion, duracién del contrato, luego se le presentard a los jefes
inmediatos y compafieros de trabajo, se le sefiala su lugar fisico de trabajo, las

funciones a desempefiar, las condiciones del trabajo y el horario.

e Esformalizar con apego a la ley, la futura relacion de trabajo para garantizar
los interese, derechos, tanto del trabajador como la empresa.

e Cuando ya se aceptaron las partes es necesario integrar su expediente de
trabajo.

e La contratacion se llevara a cabo entre la asociacion y el trabajador.

e Laduracién del contrato sera por el tiempo que designe la asociacion.

e La contratacion del personal de trabajo generara afiliacion a IESS.
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45.1.4 Induccién

Es informar al personal respecto a todos los nuevos elementos, estableciendo planes
y programas, con el objetivo de acelerar la integracion del individuo en el menor

tiempo posible al puesto, al jefe y a la asociacion.

e Induccidn en las diferentes areas de servicios
e Induccidn en el puesto a desempefiar

e Ayudas técnicas

4.5.1.5 Evaluacion de Desempefio

La evaluacion de personal es una herramienta para mejorar los resultados de los
recursos humanos de la asociacién, facilita la informacion béasica para la

investigacion del personal y promueve el estimulo a la mayor productividad.

La evaluacion de desempefio permite medir y valorar las conductas relacionadas
con el trabajo, asi como el grado de ausencia, para determinar en qué medida es

productivo el empleado y la manera de mejorar su futuro rendimiento.

e La evaluacion al personal se aplicard dos veces cada seis meses, en el
momento que lo disponga la junta directiva.

e Entre los criterios de evaluacion se considerara: puntualidad. Desempefio,
relaciones interpersonales y cumplimiento de tareas asignadas.

e Se tomard una evaluacion de escala valorativa de 100 puntos.

e Elresponsable del proceso de evaluacion sera el Presidente de la asociacion.

e Los resultados obtenidos del proceso de evaluacion seran socializados con

cada uno de los colaboradores.
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CUADRO No 19: Formato de evaluacion

Calidad de trabajo

Conocimientos del cargo

Responsabilidad

Desempefio e iniciativa

Motivacion

Higiene y seguridad

Comunicacion

Cooperacion

Totales

Firmas:
Evaluado: Evaluador:

Fuente: Formato de evaluacion
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

CUADRO No 20: Sistema de puntuacion

81a 100 Excelente

61 a80 Muy bueno

41 a 60 Bueno

21a40 En observacion

1a20 insuficiente

Fuente: Sistema de puntuacion
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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CUADRO No 21: Plan de Accion

PLAN DE ACCION PARA LA ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ASOCIACION DE ARTESANOS 4 DE JUNIO

PROBLEMA PRINCIPAL ¢Como incide la inexistencia de un Plan de Negocios para la Asociacion de Artesanos Interprofesionales 4 de Junio del

canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2015?

FIN DEL PROYECTO

INDICADORES

Proponer un Plan de Negocios para la Asociacién de Artesanos Interprofesionales 4 de Junio del canton La Libertad,
provincia de Santa Elena, afio 2015, brindando un mejor servicio de mantenimiento y reparacion de vehiculos.

PROPOSITO DEL PROYECTO

Brindar el mejor servicio de reparacion y mantenimiento de automotores, con tecnologia de calidad, innovacion y
creatividad a través de la excelencia, efectividad, experiencia y desarrollo de nuestros colaboradores, logrando satisfacer
las necesidades de los clientes, contribuyendo al desarrollo de la provincia de Santa Elena.

*N0mero de talleres de
mantenimiento de vehiculos.

*Entrevista a la directiva de la
asociacion y encuestas a los socios
y habitantes del cantdn La Libertad

OBJETIVOS INDICADORES ESTRATEGIAS ACTIVIDADES
ESPECIFICOS

Brindar un servicio de calidad implementando Servicio de calidad Realizar convenio con los proveedores Comprar las maquinarias
tecnologia adecuada de acuerdo a cada area. para comprar las maquinarias.
Crear alianzas estratégicas con proveedores Realizar alianzas estratégicas Buscar por medio de otras
reconocidos a nivel local, para trabajar en un Alianzas instituciones o internet  los
fin comdn. proveedores convenientes.
Efectuar una mayor inversion en herramientas Herramientas de Realizar programa de publicidad Crear pagina web de la asociacion
de promocién y publicidad, que permitan mas Publicidad para difundir el nuevo servicio,

informacién a los clientes y de esta manera
posicionarnos en el mercado local.

también crear Facebook, y Twitter

Nuevos Clientes Identificar los posibles clientes por medio Realizar promociones por
Incrementar el nivel de ventas mediante la de referidos inauguracion para captar clientes.
captacion de nuevos segmentos de clientes,
generando rentabilidad incrementando en la | Rentabilidad financiera Brindar un servicio de calidad en Estar capacitados de acuerdo a
institucion. reparacion de vehiculos como va cambiando la tecnologia.

Fuente: Plan de accion
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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45.1.6 Estudio Financiero
CUADRO No 22: Inversion Inicial

INVERSION DE ACTIVOS DIFERIDOS $1.020,00
CAPITAL DE TRABAJO 5.000,00
INVERSION DE ACTIVOS FIJOS 38.798,00
OBRAS FiSICAS 10.000,00
INVERSION TOTAL 54.818,00
TOTAL 54.818,00
CAPITAL PROPIO 16.445,40
TASA 10,15%
TIEMPO 10

Fuente: Inversién Inicial
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

El “Centro de Reparaciones 4 de Junio” conforma su inversion inicial
considerando una inversion para activos fijos, activos diferidos, obras fisicas y el

capital de trabajo, el mismo servira para cubrir los primeros costos y gastos.

CUADRO No 23: Amortizacion de Préstamo

0 $38.372,60
1 $6.285 $3.895 $2.390 $35.982
2 $6.285 $3.652 $2.633 $33.349
3 $ 6.285 $3.385 $2.900 $30.449
4 $6.285 $3.091 $3.195 $27.254
5 $6.285 $2.766 $3.519 $23.735
6 $6.285 $ 2.409 $3.876 $19.859
7 $6.285 $2.016 $4.270 $ 15.589
8 $6.285 $1.582 $4.703 $10.886
9 $6.285 $1.105 $5.180 $ 5.706
10 $6.285 $ 579 $5.706 0

Fuente: Amortizacion de préstamo

Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

El préstamo sera a 10 afios de vida del proyecto, considerando La tasa de interés
del 10.15% anual. El amortizado anual sera de $2390, el mismo que el primer afio
generard un interes de $3895, en el segundo afio este disminuird a $3652, asi mismo

disminuird en los préximos afios, llegando al Gltimo afio con un interés de $579.
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CUADRO No 24: Estado de Resultado y Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5 Afio 6 Afo 7 Afio 8 Afio 9 Afio 10
INGRESOS $ 23000057 $ 28652118 $  356.92068 $ 444.64007 $ 55390403 $ 55390403 $ 55390403 $ 55390403 $ 55390403 $  553.90403
Venta activo $ - 9§ $ “4500 $ - § 26825 $ 4500 $ - $ -8 4500 $
Total ingresos $ 23000157 $§ 28652118 $ 357.374,68 $ 444.640,07 $ 556.602,28 $ 554.349,03 $ 553.904,03 $ 553.904,03 $ 554.349.03 $ 553.904,03
COSTOS
Insumos para mantenimiento preventivo $ (138.00094) $  (142.14097) $ (146405200 $ (150.797.36) $ (155.321,28) $ (155.32128) $ (155.321,28) $ (155.321,28) $ (155.32128) $  (155.321,28)
Gastos administrativos (sueldos) $ (131576) $ (12681953 $ (13062412) $ (13454284 $ (13857913) $ (13857913) $ (13857913) $ (138579.13) $ (13857913) §  (138579.13)
Gastos de Servicios $ (192000 $ (L97760) $ (203693 $  (200804) $  (216098) $  (21609) $§  (216098) $ (216098) § (2160%) $  (216098)
Suministros $ (64754) $ (66597) $  (68698) §  (0758) $  (7881) $  (788) $ (7880 S  (788) S (788) $§  (7288))
Depreciacion (de activos fijos) $  (42%5%) $  (425%) $  (42059) $  (425%) $ (429593 $  (429599) §  (429503) $  (429599) $ (429599) $  (4.205%)
Gastos de Venta $ (78000) $ (80340) $ (82750) $ (85233 $  (BT70) S (B0 S (BT790) S (BTN S (8770) § (87790)
total gastos operacionales $ (268.77018) $  (276.70440) $ (284.876,66) $ (293.29408) $ (301.964,02) $ (301.964,02) $ (301.964,02) § (301.964,02) $(301.964,02) § (301.964,02)
(=) Utilidad Operacional § (38.768,61) $ 9816,78 $ 7249802 $§ 15134599 $ 254.638,26 $ 252.385,01 § 251.940,01 $ 251.940,01 §$ 25238501 $ 251.940,01
GASTOS NO OPERACIONALES
Gastos Financieros (intereses sobre prestamos) $ (400656 $ (375697) § (348205 §  (317922) §  (284565) $  (247823) §  (207351) § (162771) §  (L13667) $ (595,78)
TOTAL GASTOS NO OPERACIONALES S (A00656) $ (375697 $  (348205) $  (317922) $  (284565) § (247823 §  (20735) $  (L62770) §  (L13667) § (595,78)
(=) UTILIDAD ANTES DE PART. TRAB. E IMPUESTOS $  (42.77517) $ 6.059,81 $ 69.01598 $ 148.166,77 $ 251.792,61 $ 249.906,78 $ 249.866,50 $ 250.312,30 $ 25124834 $ 251.344,23
(-) 15% Participacion de Trabajadores $ 641628 $ (90897) $  (10.35240) $ (2222502) $ (37.76889) $ (37.48602) $ (37.47998) $ (3754684) $ (37.687.25) $  (37.70L63)
(=) Utilidad antes de Impuestos $  (36.358,89) $ 515084 $ 58.66358 $ 12594176 $ 214.023,72 $ 212.420,77 $ 212.38653 $ 212.76545 $ 21356109 $ 213.642,59
() 22% Impuesto a la Renta $ 7998% $ (113318) §  (1290599) $ (27.70719) $ (47.08522) $ (4673257) § (4672504) § (46.80840) § (46.98344) §  (47.00137)
(=) UTILIDAD NETA $  (28359.94) § 401765 $ 4575750 $ 9823457 $ 166.93850 $ 16568820 $ 16566149 $ 16595705 $ 166.577,65 $ 166.64122
(+) Depreciacion (de activos fijos) $ 429593 $ 42993 $ 429593 $ 42993 $ 42993 $ 429593 $ 429593 $ 429593 § 42959 $ 429593
() Inversion $ (32.03300) $ $ $ (@4500) $ - 0§ (26982) $ (4500 $ -8 - § (500§
(+) Préstamo $ 39.47352
(-) Capital de trabajo $ (15.308,90)
(-) Amortizacion deuda $ (245909 $ (270862 $ (298354 $  (328637) §  (361994) §  (396736) $  (439208) $  (483787) $ (5.38%) $ (586980
(+) Recuperacion Capital de Trabj. $ 1530890
(+) Valor de Desecho $ 6.186,67
(=) Flujo Neto Efectivo $ (9.868,38) $  (26.523,03) $ 560497 $ 4662499 $ 99.24413 $ 16491625 $ 165.551,77 $ 16556535 $ 16541511 $ 165.099,67 $ 186.562,92

Fuente: Estado de resultado y flujo de caja
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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CUADRO No 25: TIRY VAN

Tasa de descuento 12%
VAN $47.616,29
TIR 59,77%

Fuente: Tiry Van
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

El Valor Actual Neto (VAN), es una medida de beneficios o perdidas en los flujos
de caja anuales, todo llevado al valor presente (el valor real del dinero cambia con

el tiempo), permite decidir sobre su ejecucion en un determinado tiempo.

El “Centro de Reparaciones 4 de Junio” de acuerdo a los resultados obtenidos,
en el estado de resultado y flujo de caja, se estima un valor actual neto de $47616.29,
este valor es la ganancia que se obtendra después del periodo de recuperacion de la

inversién a un costo del 12%.

La Tasa Interna de Retorno (TIR), es aquella tasa que iguala el valor actual neto a
cero. Esta tasa también es conocida como tasa de rentabilidad, esto ayuda a definir

la inversién o reinversion en un proyecto.

El “Centro de Reparaciones 4 de Junio” cuenta con una inversion total de dicha
inversion después de un periodo de 10 afios obtendra un TIR de 59.77%, este
porcentaje se encuentra por arriba del costo de capital que es de 12%, aceptando el

proyecto.
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CUADRO No 26: Recuperacion de la inversion

SALDO DE LA | FLUJODE | RENTABILIDAD RECUSEiﬁC'ON
INVERSION CAJA EXIGIDA INVERSION
$16.445,40 $8.828,54 $1.973,45 $ 6.855,09
9.590,31 9.633,54 1.150,84 8.482,71
1.107,60 10.326,51 132,91 10.193,60
(9.085,99) 11.358,60 (1.090,32) 12.448,92
(21.534,91) 10.774,95 (2.584,19) 13.359,14
(34.894,05) 12.010,84 (4.187,29) 16.198,12
(51.092,17) 12.028,22 (6.131,06) 18.159,28
(69.251,45) 11.882,17 (8.310,17) 20.192,35
(89.443,80) 11.571,34 (10.733,26) 22.304,60
$(111.748,40) | $22.730,78 $(13.409,81) $36.140,59

Fuente: Estado de resultado y flujo de caja
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Considerando los flujos cajas anuales, el “Centro de Reparaciones 4 de Junio”
recuperard la inversion de $16445.4 en un periodo de 4 afos, generando una
ganancia de $12448.92, este valor quedard después de haber recuperado la

inversion.
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CUADRO No 27: Ventas

Ingresos Ene. Feb. Mar. | Abr. | May. | Jun. Jul. | Ago. | Sep. Oct. Nov. | Dic.
Precios
LUBRICANTES
Y FILTROS $25,3 $253| $253| $253 | $253| $253 | $253 | $253 | $253 $253 | $253| $253
FILTRO
COMBUSTIBLE 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
FILTRO AIRE 2,5 25 2,5 25 2,5 25 2,5 2,5 25 25 2,5 25
BUJIAS 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14
REFRIGERANTE 0,4375 | 04375| 04375 | 0,4375| 04375 | 04375 | 04375 | 04375 | 04375 | 0,4375 | 0,4375 | 0,4375
ACEITE
HIDRAULICO 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3
AGUA DE
BATERIA 0,045 0,045| 0045| 0045| 0045| 0045| 0,045| 0045 0,045 0,045 | 0,045| 0,045
LIQUIDO
DE FRENO 0,3125 [ 0,3125| 0,3125| 0,3125| 0,3125 [ 0,3125 | 0,3125 | 0,3125 | 0,3125 | 0,3125 | 0,3125 | 0,3125
SERVICIO 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
TOTAL 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9 52,9
DEMANDA 201 201 201 201 201 201 201 201 201 201 201 201
TOTAL DE INGRESOS | $10.605 | $10.605 [ $10.605 | $10.605 [ $10.605 | $10.605 [ $10.605 | $10.605 | $10.605 | $10.605 | $10.605 | $10.605

Fuente: Ventas
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

El “Centro de Reparaciones 4 de Junio”, estima un ingreso mensual de $10605, se consideran 210 de acuerdo a las estimaciones de
la demanda, en base a un estudio de la capacidad de atencién mensual es de 201, se asume esta demanda constante todo el afio y luego
al siguiente afio incrementar la atencion
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CUADRO No 28: Activos Fijos

MAQUINARIAS, EQUIPO, MUEBLES Y VEHICULOS

CANTIDAD Descripcion Vglor_ Valor Total Vida dtil
Unitario contable
MAQUINARIAS
1 elevador $ 90000 $ 900,00 10
1 compresor de aire 185,00 185,00 10
1 alineadora 5.000,00 5.000,00 10
1 maquina electrica 250,00 250,00 10
4 herramientas 560,00 2.240,00 10
1 pistola neumatica 105,00 105,00 10
2 pistola de agua a presion 160,00 320,00 10
1 aspiradora para solidos - - 10
2 bombas manuales - - 10
2 gatos hidraulicos tipo lagarto 320,00 640,00 10
1 equipo de comunicacion 800,00 800,00 10
EQUIPOS

1 Laptop 650,00 650,00 3

1 PC 500,00 500,00 3

1 Impresoras multifuncional 230,00 230,00 3

1 Copiadora Xerox 400,00 400,00 3

MUEBLES

2 escritorios 120,00 240,00 5

4 sillas ejecutivas 87,00 348,00 5

1 archivadores 85,00 85,00 5

8 sillas 15,00 120,00 5

VEHICULO
1 vehiculo 10.000,00 10.000,00 5
TOTAL DE LA INVERSION INICIAL $ 23.013,00

Fuente: Activos Fijos
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

El “Centro de Reparaciones 4 de Junio”, tendrd los siguientes activos y

maquinarias, para poder operar, cada uno con su valor, el total de todos los equipos

y maquinarias es de $29917, valor que sera financiado por la asociacion.
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CUADRO No 29: Depreciacion de activos

VIDA ANOS
ACTIVO VALOR DE | CONTABL D,EI\TSEI(_: ANOS POR AI\D(:ESFA%J(I:_ VALOR
COMPRA E DEPREC DEPRECIARSE EN LIBRO

MAQUINARIAS
elevador $ 900,00 | $ 10,00 | $ 90,00 10 $ 900,00 -
compresor de aire 185,00 10 18,50 10 185,00 -
alineadora 5.000,00 10 500,00 10 5.000,00 -
maquina electrica 250,00 10 25,00 10 250,00 -
he rramie ntas 2.240,00 10 224,00 10 2.240,00 -
pistola neumatica 105,00 10 10,50 10 105,00 -
pistola de agua a presion 320,00 10 32,00 10 320,00 -
aspiradora para sélidos - 10 - 10 - -
bombas manuales - 10 - 10 - -
gatos hidraulicos tipo lagarto 640,00 10 64,00 10 640,00 -
equipo de comunicaciéon 800,00 10 80,00 10 800,00 -
EQUIPOS
L aptop 650,00 3 216,67 1 2 216,67 433,33
PC 500,00 3 166,67 1 2 166,67 333,33
Impresoras multifuncional 230,00 3 76,67 1 2 76,67 153,33
Copiadora Xerox 400,00 3 133,33 1 2 133,33 266,67
escritorios 240,00 5 48,00 5 0 240,00 -
sillas ejecutivas 348,00 5 69,60 5 0 348,00 -
archivadores 85,00 5 17,00 5 0 85,00 -
sillas 120,00 5 24,00 5 0 120,00 -
VEHICULO 10.000,00 5 2.000,00 5 0 10.000,00 -
Obras fisicas $ 10.000,00 | $ 20,00 | $ 500,00 | $ 10,00 10| $ 5.000,00 | $ 5.000,00

Depreciacion Anual $ 4.295,93 | Valor de Salvamento $ 6.186,67

Fuente: Depreciacion de activos
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

155



CUADRO No 30: Sueldos y Salarios

BALANCE DE PERSONAL
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Administrador | 1 $600,00 $7.200,00 | $600,00 $352,00 $ 300,00 $ 600,00 $874,80 |  $9.926,80
Contador 1 $500,00 $6.000,00 | $500,00 $352,00 $ 250,00 $500,00 $729.00 | ¢g33100
Tesorero 1 $400,00 $4.800,00 |  $ 400,00 $352,00 $ 200,00 $ 400,00 $583.20 | 4673520
Supervisor 1 $360,00 $4.320,00 | $360,00 $352,00 $180,00 $ 360,00 $524.88 | 46 096,88
Operario 2 $240,00 $5.760,00 |  $ 480,00 $352,00 $ 240,00 $ 240,00 $69984 | g7771.84
Operario 2 $240,00 $5.760,00 | $ 480,00 $352,00 $ 240,00 $ 240,00 $69984 | g7771.84
Operario 2 $240,00 $5.760,00 | $ 480,00 $352,00 $ 240,00 $ 240,00 $69984 | ¢7771.84
Total 10 | $ 2.580,00 $39.600,00 | $3.300,00 | $2.464,00 $1.650,00 | $2580,00 | $4.81140 | $54.40540

Fuente: Sueldos y salarios
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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CUADRO No 31: Gastos de Administracion

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUMINSTROS DE OFICINA

PRECIO TOTAL
CANT. DETALLE UEIITF AC\:IQIOO TOTAL ANUAL
MENSUAL (%)
3 GRAPADORAS $2,50 $7,50 $ 15,00
4 Perforadoras 2,87 11,48 11,48
4 Tijeras 0,62 2,48 29,76
2 Resmas de hojas 4,50 9,00 108,00
16 Carpetas 3,50 56,00 336,00
4 Cuadernos 1,25 5,00 30,00
2 Calculadora 18,00 36,00 36,00
5 Sellos 6,50 32,50 32,50
4 Goma 1,00 4,00 12,00
8 Esferos 0,30 2,40 28,80
Dispensador de
4 Cinta 1,00 4,00 8,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $170,36 $647,54
Fuente: Gastos Administrativos
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
CUADRO No 32: Gastos de Ventas
GASTOS DE VENTAS
PRECIO TOTAL TOTAL
DESCRIPCION | CANTIDAD | MENSUAL | MENSUAL ANUAL
(%) (%) Ao 1
Gigantografias 2 $30,00 $60,00 $120,00
Banners/dipticos/
y otros 2 80,00 160,00 480,00
Publicidad en
prensa 2 50,00 100,00 800,00
TOTAL GASTO DE VENTA $320,00 $1.400,00

Fuente: Gastos de Ventas
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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CUADRO No 33: Gastos por Servicio

GASTOS POR SERVICIOS
PRECIO TOTAL TOTAL
DESCRIPCION | CANTIDAD | MENSUAL | MENSUAL | ANUAL
$) %) Afo 1

Teléfono minutos $35,00 $35,00 $420,00
Internet megas 28,00 28,00 336,00
Energia Eléctrica kw 100,00 100,00 1200,00
Agua m3 40,00 40,00 480,00
TOTAL GASTOS DE SERVICIOS $203,00 | $2.436,00

Fuente: Gastos por servicio

Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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CONCLUSIONES.

1.- La implementacion de un Plan de Negocios para la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales 4 de Junio, mejorara el servicio de mantenimiento y reparacion
de vehiculos en el cantdn La Libertad, utilizando tecnologia de punta para cada area
de trabajo, logrando la aceptacion, fidelizacion y satisfaccion de los clientes,
generando rentabilidad para beneficios de los socios.

2.- La Asociacion esté ubicada en un sector donde tiene competencia directa, pero
también una gran demanda de personas que realizan un mantenimiento a los
vehiculos, con la ejecucion del Plan de Negocios se logrard satisfacer a una
demanda insatisfecha que busca una buena atencién, ahorro de tiempo, dinero y

variedad de servicios en un solo lugar.

3.- Al ofertar un nuevo servicio, la asociacion brindard nuevas oportunidades de
empleo no solo para las personas del cantén La Libertad, se contratara a personas
que retinan el perfil idoneo, se capacitara al todo personal, para inducir al trabajo

en equipo, compafierismo, responsabilidad, cooperacion y buena comunicacion.

4.- La utilizacion de las herramientas necesarias en cuanto a promocion y
publicidad, permitird que las personas conozcan los beneficios del nuevo y
novedoso servicio de mantenimiento y reparacion de vehiculos que oferta la

asociacion, con el objetivo de expandirnos no solo a nivel local, sino provincial.

5.- Con la aportacion econdmica de cada socio y el préstamo bancario, se mejorara
la infraestructura de la asociacion, adecuandola para cada area de servicios, se
adquirira maquinarias, herramientas, insumos para todo lo relacionado a
mantenimiento y reparacion de vehiculos se trata, de esta manera se incrementara
el nivel de ventas mediante la captacion de nuevos de clientes, generando la

rentabilidad deseada por la asociacion y cada uno de los socios.
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RECOMENDACIONES

1.- Efectuar un Plan de Negocios para la Asociacion de Artesanos
Interprofesionales 4 de Junio, para implementar un servicio de mantenimiento y

reparacion de vehiculos de calidad en el canton La Libertad.

2.- Proponer estrategias de competencia y atencion al cliente, para satisfacer la
demanda de personas inconformes con el servicio que brindan en la actualidad las

personas gue realizan mantenimiento y reparacion de vehiculos.

3.- Confiar en el talento humano que existe en la provincia de Santa Elena, contratar
a personas que reunan el perfil deseado, buscar a las instituciones adecuadas para
realizar las respectivas capacitaciones en lo que concierne a servicio al cliente y

mantenimiento de vehiculos, para todas las areas de trabajo.

4.- Desarrollar alianzas estratégicas con instituciones de publicidad reconocidas,
para realizar de una manera correcta la publicidad y promocion del servicio que se

ofrecera, buscando la comodidad y beneficios del cliente.
5.- Realizar y planificar de una manera responsable y correcta todas las gestiones

de financiamiento, lograr las ventas necesarias, minimizar los gastos y costos, para

poder obtener la rentabilidad deseada por la asociacion.
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ANEXOS



ANEXO No 1: Carta Aval de la Asociacion.

m

La libertad, 01 de Septiembre del 2014

Sefior Economista

Félix Tigrero MSc.

Director de la Carrera Ingenieria en Desarrollo Empresarial:
En su despacho:

Por medio de la presente, comunico a usted:
CARTA AVAL

Yo, Sefior Victor Miguel Mateo Eugenio, con C.I. No. 0920733094, Presidente de la
Asociacion de Artesanos Interprofesionales “4 de Junio” del Cantén La Libertad, me
permito emitir la presente carta de compromiso, para que el St. Juan Christian Gonzabay
Tomal, levante informacion técnica en nuestra institucion con fines académicos, al respecto
con su tema denominado “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA ASOCIACION DE
ARTESANOS INTERPROFESIONALES 4 DE JUNIO EN EL CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA”,

Lo que certifico, es testimonio de absoluta verdad, dejando en libertad a la parte
interesada de dar uso del presente documento de la manera més conveniente.

b Pk®
S nyaxpente,
Sr. Victor MiguelMateo Eugenio

Presidente de la Asociacién de Artesanos “4 de Junio”
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ANEXO No 2: Modelo de Encuesta a los miembros de la Asociacién 4 de Junio

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS MIEMBROS DE LA
ASOCIACION

Objetivo: Realizar un estudio de campo a través de captacion de informacién, para
disefar técnicas indispensables que mejoren la calidad de servicio de la asociacion.
Todo cuento nos pueda decir en honor a la verdad sera de mucha utilidad y se le
dara a su respuesta tratamiento estadistico.

GENERO: EDAD:
Masculino [ 20-300[1 41-50 [
Femenino [J 31401 51-mas []

NIVEL DE INGRESO.
300-400 [1 501-600 []
401-500 I 601-mas [

1.- ¢Cual es la rama artesanal a la que se dedica usted?

2.- ¢ Cudntos afios lleva ejerciendo esta profesion artesanal?

3.- ¢ Cuantos afos lleva siendo miembro de esta institucion?

4.- ¢ Recibe algun beneficio de la asociacién?
Siempre (I Muy de repente (|

Casi siempre[C]  Siempre
De repente  []
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5.- ¢ Cudl es la fuente principal de ingresos de la asociacion?

Alquiler de lasede [
Alquiler desillas [
Mensualidades O

6.- ¢ Cudl es la mayor fortaleza de la asociacion?

Infraestructura propia  [J
Fuerza de trabajo O
Trabajo en equipo (I
Incremento de socios O

7.- ¢ Cudl cree usted que es la debilidad que afecta a la asociacion?

Falta de compromiso (I
Impuntualidad de los sociod{]
Falta de comunicacion E
Descoordinacion

8.- ¢ En los ultimos seis meses ha recibido alguna capacitacion de algun tipo?

Si especifique

No

9.- ¢ Considera necesario recibir algin tipo de capacitacion para enriquecer
sus conocimientos?

Si__
No_

10.- ¢En la actualidad conoce alguna institucion que ofrezca un servicio
completo de mantenimiento y reparacion de vehiculos?

Si especifique
no
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11.- ;Qué aspectos cree usted que consideran los clientes al momento de
visitar su negocio?

Calidad de servicio (3 Tiempo O
Responsabilidad [
Otros | (especifique)

12.- ¢ El trabajo en equipo al momento de implementar un nuevo negocio es
importante para lograr un servicio de calidad?

Totalmente de acuerdo (I
Parcialmente de acuerdo ]
Medianamente de acuerdo E
En desacuerdo

13.- ¢ Considera usted necesario crear un servicio de mantenimiento y
reparacion de vehiculos en la asociacion para incrementar los ingresos?

Si No

14.- ; Cree usted que la implementacion de un servicio de mantenimiento y
reparacion de vehiculos en la asociacion satisfara las necesidades de los
clientes?

Si No

15.- { Qué tipo de inversion se debe realizar en la asociacion para llevar a
cabo este nuevo negocio?

Préstamo bancario (I

Capitalizacion de los socios []
Realizar actividades sociales [
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ANEXO No 3: Modelo de Encuesta a los Habitantes del Canton La Libertad

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN DESARROLLO EMPRESARIAL

Objetivo: Realizar un estudio de campo a través de captacion de informacién, para
disefiar técnicas indispensables que mejoren la calidad de servicio de la asociacion.
Todo cuento nos pueda decir en honor a la verdad sera de mucha utilidad y se le
dara a su respuesta tratamiento estadistico.

GENERO: EDAD:
Masculino [] 20-25[1 31-35 [
Femenino [ 26 —30C] 36— mas []

NIVEL DE INGRESO.

300-400 [0 501-600 [
401-500 L1 601-mas I

1.- ¢ De acuerdo con su opinién, poseer un vehiculo en la actualidad es de
gran ayuda?

Totalmente de acuerdo (I
Parcialmente de acuerdo  []
Medianamente de acuerdo E
En desacuerdo

2.- ¢En su familia cuantos vehiculos poseen?
3.- ¢ Cual es la marca de vehiculo que posee?
Chevrolet [ Mazda [ otros [0

Nissan [ kia U]
Toyota [] Hyundai [d
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4.- ; Qué tipo de utilizacion le da a su vehiculo?
Personal L0 Trabajo [
5.- ¢ Al momento de reparar su vehiculo que aspectos considera?

Calidad de servicio Tiempo
Responsabilidad [ Otros [ (especifique)

6.- ¢ Cuantos talleres visita para darle mantenimiento a su vehiculo?

Dela2 [
Dela3 [
Dela4 [

7.- ¢Con que frecuencia visita un taller para dar mantenimiento a su
vehiculo?

Semanal [0  Trimestral L1
Quincenall]  Semestral [J
Mensual [l Otros [ especifique

8.- ¢ Cudles son los servicios que utiliza con mayor frecuencia?

Cambio de aceite [ Lavado y pulverizada [
Alineacion y balanceol ] Mecanica
Electromecénica [ Enderezaday pintada []
Otros especifique

9.- ¢ Le gustaria que todos estos servicios antes mencionados se los pueda

encontrar en un solo lugar?

Sl NO

10.- ¢ Le gustaria ahorrar tiempo y dinero al momento de dar mantenimiento

a su vehiculo?

Sl NO

170



11.- ;Considera usted que es de mucho beneficio este nuevo tipo de servicio?

Sl NO

12.- ¢ Conoce usted alguna empresa que ofrezca el servicio de mantenimiento
y reparacion de vehiculos en un solo lugar?

Sl NO

13.- ¢ De existir un negocio que ofrezca los servicios antes mencionados le
visitaria?

Sl NO
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ANEXO No 4: Modelo de la Entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE ING. EN DESARROLLO EMPRESARIAL

ENTREVISTA LA DIRECTIVA DE LA ASOCIACION 4 DE JUNIO
Nombre: Edad:
Cargo:

1. ¢Cual fue el aspecto que motivo para que ustedes formen una
asociacion?

2. ¢Con cuantos miembros empezo la asociacion?

3. ¢Enlaactualidad cuantos socios existen en la asociacion?

4. ¢Cual cree usted que es su mayor fortaleza?

5. ¢Cual cree usted que es su mayor debilidad?

6. ¢Cuentan con el apoyo de alguna institucion del estado?
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10.

11.

12.

¢Durante los afios que tiene la asociacion, los socios han recibido alguna
capacitacion?

¢ Cudles son los proyectos que tiene en futuro para la asociacion?

¢En la actualidad conoce alguna empresa que ofrezca el servicio de
mantenimiento y reparacion completa de vehiculos?

¢ Cree usted que la implementacion de este tipo servicio en la asociacién
mejorara e incrementara sus ingresos?

¢ Cree usted que todos los socios estarian dispuestos a capitalizar para
la implementacion de este tipo de servicio?

¢ Cémo usted contribuiria en la ejecucion de este proyecto?
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ANEXO No 5: Fotos de las encuestas

Fuente: Fotos de la encuestas
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Fuente: Fotos de la encuestas
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

Fuente: Fotos de la encuestas
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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ANEXO No 6: Fotos de la Asociacion de Artesanos 4 de Junio

Fete: Asociacion 4 de Junio
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

FUNDADOJEL'41S
ACUD. MINSINC

Fuente: Asociacion 4 de Junio
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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Fuente: Asociacion 4 de Junio
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala

CUlgiy 7o scion ATESMA:
Pnopms DERECHOS

- | \ |‘ ”7”‘”. L EUAN \";'\L[

l “’l "mr oY {" '_i ,‘ f
Virfpn R
R ‘ a N ].‘.r". c’\y

-

-

‘?':~ o B

Fuente: Asociacion 4 de Junio
Elaborado por: Juan Gonzabay Tomala
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