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RESUMEN

En la actualidad la Provincia de Santa Elena est4 pasando por un periodo
de cambio no solo en el ambito politico, econdmico o cultural, sino
también en lo social, en el cual la distribucion de las actividades
economicas entre hombres y mujeres ha registrado cambios importantes
en las uUltimas décadas, es decir, cada vez mads mujeres incursionan en

las actividades laborales y liderazgo de microempresas.

El principal objetivo que se planted al iniciar el proyecto, fue el de
desarrollar un estudio de factibilidad para la creacion de un programa de
microcréditos en apoyo a la mujer emprendedora en la ciudad de La
Libertad. Dentro de la investigacion se pudo identificar que el mercado
potencial del programa de microcréditos son mujeres que van de los 26 a
los 40 afios de edad y se determind que los recursos necesarios para
iniciar el negocio se obtendrian de la siguiente forma, el 100% de estos
ingresos a travées de 10 socios capitalistas, lo cual
representara $ 1°200,000.

vi



En el estado de resultados presentado en este informe se puede observar
el incremento anual de los ingresos, aunado a esto se muestra como los
gastos permanecen casi constantes, ya que so6lo son afectados por el

incremento de la inflacion anual.

Y finalmente, dentro de este escenario se muestra que la empresa
comienza a generar utilidades a partir del ailo uno, lo cual muestra que el
programa de microcréditos es un negocio rentable a partir del afio de
inicio y que en el primer afiio se obtiene un flujo de efectivo positivo,
debido a la fluidez de dinero con el que se cuenta al inicio de las
operaciones proveniente de las aportaciones de los socios capitalistas, sin
embargo, tomando en cuenta que se espera colocar estos recursos mes
con mes en los préstamos otorgados por el programa de microcréditos, se
observa que en los proximos afios se tiene un flujo de efectivo positivo,
hasta llegar al afio 5 , donde la empresa logra una suficiente
consolidacion y comienza a contar con el dinero suficiente para aumentar

su liquidez.

El valor actual neto es de 924.914,92 (mayor a cero “positivo”) por lo tanto
esto significa que el proyecto es aceptado y rentable. La Tasa Interna de
Retorno es 22.14%, tasa que se encuentra por encima del CCPP que es
10%; esto muestra que el proyecto es aceptado, viable y que se puede

invertir en el mismo.
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CAPITULO 1.

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

En la actualidad la Provincia de Santa Elena esta pasando por un periodo
de cambio no solo en el ambito politico, econémico o cultural, sino
también en lo social, en el cual la distribucion de las actividades
econdmicas entre hombres y mujeres ha registrado cambios importantes
en las ultimas décadas, es decir, cada vez mas mujeres incursionan en

las actividades laborales y liderazgo de microempresas.

En la Provincia de Santa Elena existen 238.889 habitantes aprox. de lo
cual 119502 son hombres y 115814 son mujeres, lo que significa que un
poco menos de la mitad de la poblacion provincial esta compuesta por
mujeres, sin embargo seria importante saber que por cada 100 hombres
cuantas mujeres participan en la actividad econémica de la provincia.
Especificamente en el Cantén La Libertad lugar donde se ejecutara el
estudio de factibilidad. Es un lugar eminentemente comercial y de una
creciente variedad de actividades econémicas, cuya poblacion proyectada
para el 2010 es de 85.000 habitantes (INEC).

La poblacion de este cantdon que necesita iniciar e incrementar sus
negocios sobre todo las mujeres emprendedoras, de los cuales se deriva
buena parte al préstamo de los bancos publicos o privados,
cooperativas de ahorros y créditos o microfinancieras. Estas
microfinancieras se han encargado de proporcionar recursos econémicos
y capacitacion a personas de escasos recursos

gue deciden autoemplearse creando un negocio.



Las microfinancieras representan una alternativa de financiamiento,
cuando no hay posibilidad de cubrir los requisitos de la banca comercial.
Existe en la actualidad servicios similares con caracter privado o particular
en la Provincia de Santa Elena, especificamente en el Cantén La Libertad,
pero solo existe una financiera que beneficia con sus préstamos a la

mujer emprendedora del cantén y de la provincia: Banco FINCA.

1.2 OBJETIVO GENERAL

Desarrollar el estudio de factibilidad mediante la investigacion de los
resultados financieros, econémicos y sociales; aplicando conocimientos
administrativos, financieros y técnicas en la creacién de un programa de
microcréditos, para la mujer emprendedora del Cantén La Libertad,

Provincia de Santa Elena.

1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Identificar a los clientes potenciales (Mujeres de 18 a 50 afios) en
el Canton La Libertad, mediante la implementacion de encuesta

para la obtencién de resultados.

o Diagnosticar el mercado que tiene este servicio, identificando su
oferta, demanda, los causales y estimar su comportamiento a
futuro a fin de realizar la evaluacién privada y social de este

proyecto.

e Investigar a la competencia directa (Bancos, Cooperativas, entre
otras), asi como la influencia que tiene el programa de
microcréditos, mediante estudio de observacion para la obtencion

de resultados mas efectivos.



e Realizar la planeaciéon del programa de microcréditos en los
aspectos administrativos, operativos y marketing para viabilizar los
costos y beneficios mediante el andlisis econémico-social de la

actividad para poder proyectar y construir los flujos adecuados.

1.4  JUSTIFICACION

1.4.1 Justificacién Tebdrica

Con el estudio de factibilidad para la creacion de un programa de
microcréditos se busca brindar un apoyo financiero (microcréditos) a las
mujeres del Canton La Libertad, Provincia de Santa Elena que quieran y
tengan un proyecto para emprender. Existen muchas mujeres en el
canton que tienen buenas ideas, pero la escasez de recursos es la
principal causa por la cual no emprenden sus proyectos, sumandole a

esto la falta de confianza en ellas como futuras microempresarias.

En cuanto al aspecto social, el programa de microcréditos reforzara en el
desarrollo tanto laboral como psicolégico de las mujeres del Canton La
Libertad, de tal manera que madres solteras, divorciadas, separadas etc.,
confien en sus capacidades y puedan salir adelante junto con sus

familias para incrementar su nivel de vida.

Se fomentard el comercio formal ya que a los participantes de los
créditos se les dara orientacion y facilidad para llevar a cabo todos los
procesos necesarios para la apertura formal de su empresa. Mejorando la
situacion de la mujer en nuestra sociedad al darles la oportunidad de
desarrollar su propia empresa reforzando asi su integridad y el

reconocimiento de su esfuerzo con su trabajo.



1.4.2 Justificacion Metodoldégica.

Para obtener informacion especifica y veraz que ayude al desarrollo de
investigacion se realizé visitas a las entidades que ofrecen servicios de
créditos a las mujeres; tales como cooperativas de ahorro y crédito e
instituciones bancarias que realizan estas actividades; posteriormente se
ejecutd encuestas dirigidas a las mujeres de 18 a 53 afios de clase media,
media baja y baja sin dejar de lado los sitios antes mencionados; ya que
estos representaron un porcentaje estimado de nuestra poblacion a

encuestar.

1.4.3 Justificacion Practica.

Creo que es imposible exagerar la importancia de las personas, las
empresas y la actividad econémica que forman la base de la pirdmide.
Son la columna vertebral de nuestras sociedades; pero no podemos
seguir ignorando a las mujeres emprendedoras, una fuerza de ideas y
econdmica que necesita obtener acceso a un sistema financiero moderno

y a sus productos.

El microcrédito es un instrumento que se basa sobre una idea sencilla
pero eficaz: otorgar pequefios préstamos a las mujeres emprendedoras
del canton de La Libertad y la Provincia de Santa Elena en desarrollo,
sobre todo a madres solteras; es decir, a personas excluidas de los

canales tradicionales de crédito.

Las experiencias de los microcréditos muestran no solamente que las
mujeres pueden ser sujetos financieramente confiables, sino que
dandoles acceso al crédito se obtienen buenos resultados desde un punto
de vista bancario, permitiendo al mismo tiempo una mejoria generalizada

de su calidad de vida.



El camino a seguir es otorgar crédito junto a valores culturales, dando una
buena capacitacion en cémo usar el dinero, de forma que las beneficiarias
puedan actuar autébnomamente. El microcrédito es un instrumento
fundamental para el rescate econdmico y social de los excluidos de las
redes de poder, es decir, aquellos que no pueden acceder a fuentes
financieras tradicionales porque pertenecen a grupos discriminados

negativamente por el sistema econdémico, financiero y politico dominante.

1.5 Hipétesis

A partir de este informe queremos contrastar nuestra hipétesis inicial: el
estudio de factibilidad de la creacién de un programa de microcrédito para
las mujeres emprendedoras ayudaria a una mejor gestiébn de su micro-
proyecto con liderazgo y responsabilidad por medio de la concesion de
microcréditos, son mucho mas eficaces cuando se destinan a mujeres en
situaciones precarias porque su misma necesidad hacen que quieran
involucrase en este tipo de programas, para aproximarnos a esta

hipotesis; se realizé una metodologia experimental de encuestas.

1.6 Variables.

El estudio tuvo como objeto obtener una vision sobre la factibilidad de la
creacion de un programa de microcréditos entre la concesion de
microcréditos y el liderazgo de la mujer. En este sentido, se trata de una
investigacién que procura obtener una aproximacion de como el acceso a
los servicios micro financieros influye en la productividad de las mismas
mujeres. Para ello, a lo largo de la investigacion se verifico la factibilidad
de los aspectos experimentales mas relacionados con el tema, como:
economia informal, instituciones de microfinanzas, microcrédito,

administrativos, financieras y sociales.



1.6.1 Variable Dependiente.

Una manera comunmente utilizada para conocer la factibilidad econémica
en la creacién de un programa o0 empresa, es a través de las razones
financieras, también conocidas como indices. Para el fin de la
investigacion se utilizé el analisis financiero, el cual analiza la tendencia,
es decir, relaciona los indices en 10 afios, teniendo en cuenta el impacto

del entorno econdmico sobre los estados financieros de este programa.

Por ello, se utilizaron los siguientes indicadores de factibilidad: ingresos,
depreciacién, egresos, balance general, estados de resultados, flujo de

efectivo, valor actual neto y la tasa interna de retorno.

1.6.2 Variable Independiente.

Esta variable quedd asociada al acceso de los servicios de los
microcréditos, con los siguientes indicadores: mujeres con negocio propio,
caracteristicas de los microcrédito, capacitacion personalizada a las

socias y frecuencia de pago.

1.7 ALCANCES

Este proyecto estara dirigido para mujeres emprendedoras.

e Este proyecto comprende el desarrollo de un estudio de factibilidad

para la creacion un programa de microcréditos.

e Para este estudio se contemplaran a mujeres mayores de 18 afios
de clase media, media-baja y baja
e Para la creacion de la empresa se tomaran en cuenta aspectos,

administrativos, operativos, financieros y marketing.



1.8LIMITACIONES

» El plan de negocios, no se tomard en cuenta para otras ciudades

diferentes a La Libertad.

» El Analisis de mercado estara dirigido especificamente para las
mujeres, por lo cual no se considerara otro mercado que no sea

esté.

» Para poder desarrollar este proyecto en un futuro sera necesario
reconsiderar y evaluar las condiciones de mercado, debido al
cambio de ambiente que se puede dar con el transcurso del

tiempo.

» Este trabajo solo desarrollard el proyecto del programa de

microcréditos, mas no la implementacion y el control del mismo.

» El estudio financiero se realizara en un escenario pesimista debido
a que la informacion necesaria para realizarlo es confidencial y no

se tiene acceso a ella.

1.90RGANIZACION DEL DOCUMENTO

En el capitulo I, Introduccion, se describira el planteamiento del
problema, objetivo general del proyecto, asi como los objetivos

especificos.

De igual manera se presentard la justificacion de la realizacion del
proyecto, asi como los alcances y limitaciones del mismo, finalmente se

presentara la organizacion del documento.



En el capitulo Il, se presentara la estructura conceptual del proyecto, la
cual cuenta con una breve introduccion, ademéas de que se plantean los
conceptos y definiciones, asi mismo se describe el estudio de factibilidad
con sus diferentes apartados que sera utilizado para el proyecto de

investigacion.

En el capitulo Ill, Metodologia, se presenta el proceso de investigacion,
considerado para obtener la informacion relevante y necesaria al proyecto
como son los objetivos especificos, las caracteristicas y el perfil de la

mujer emprendedora, la demanda del servicio, entre otros aspectos.

En el capitulo 1V, Analisis de resultados, se evidencia la posibilidad de la
realizacion del proyecto a través del analisis y la interpretacion de datos

obtenidos en la investigacion.

En el Capitulo V, Estudio de factibilidad. Se presenta el desarrollo del
estudio de factibilidad en cada uno de sus apartados, con base en los

resultados obtenidos.

Conclusiones, se hacen evidentes las conclusiones finales para
incursionar en el mercado de las mujeres, asi como los hallazgos mas

significativos y las recomendaciones para llevar a cabo el proyecto.



CAPITULO I

MARCO TEORICO.

2.1 INTRODUCCION

Los programas de microcrédito son focalizados y su poblacién objetivo
suele estar conformada por gente pobre que no tiene acceso a los
préstamos institucionales de la banca comercial o de otras instituciones

publicas.

Sin embargo, estos pobres tienen la capacidad de emprender actividades
que eventualmente aumentaran su ingreso. Son los denominados “pobres
emprendedores” y se diferencian de aquellos pobres que no tienen
capacidad de llevar a cabo actividades econdmicas debido a la carencia

de habilidades personales o al grado de indigencia en que se encuentran.

Estos ultimos deben ser asistidos preferiblemente mediante otro tipo de
programas sociales. No obstante, algunos programas de microcrédito se
las han arreglado para asistir a los extremadamente pobres (Littlefield,
Murduch y Hashemi 2003).

La buena identificacion de la poblacién objetivo es importante para la
creacion y el mantenimiento de la disciplina crediticia, que es una
condicion necesaria para la sustentacion del programa. Las mujeres

constituyen un grupo objetivo comun en los programas de microcrédito.



Esto se debe, entre otras razones, a que las mujeres han demostrado
mejores cualidades empresariales y mejores tasas de repago que las
registradas por los hombres; las mujeres tienen un acceso mas limitado al
crédito porque generalmente los activos, que podrian servir de colateral,
estan registrados a nombre de sus maridos; el ingreso percibido por las
mujeres usualmente tiene un mayor impacto sobre el bienestar de la
familia; el microcrédito no s6lo mejora la situacion financiera de la mujer
sino que mejora su posicidn en la familia y la sociedad, su autoestima y su
poder de decision, PUTZEYS (2002), “Marketing Research” Pag. 114,
Editorial ECOEDICIONES, 3ra Edicién, New Jersey. Por ello, muchos
programas de microcrédito tienen un enfoque de género para que las

mujeres tengan las mismas oportunidades que los hombres.

La manera tipica cdmo funciona el microcrédito es otorgando un préstamo
pequefio, cuyo monto estd determinado por la capacidad de pago del
prestatario, durante un periodo corto. Una vez pagado el primer préstamo,
el prestatario puede optar por un segundo préstamo mayor, ya que ha
aprendido a administrar sus inversiones y ha demostrado ser buen
pagador. Si el beneficiario continla pagando puntualmente puede optar a

préstamos cada vez mayores.

El tamafio maximo del préximo préstamo se determina por el desempeiio
en los pagos, declinando en una cantidad previamente establecida por
cada cuota no pagada a tiempo. Se fija un nUmero maximo de cuotas no
pagadas a tiempo que hacen que el beneficiario deje de ser habilitado
para nuevos préstamos. Este mecanismo de control de pago es dinamico,
y se recurre a €l porque los pobres no tienen activos que puedan ser
utiizados como colateral, lo cual representa uno de los principales
obstaculos para acceder a los préstamos del sistema bancario

institucional.
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Otra manera usual de garantizar el pago del préstamo es mediante el
sistema de grupo. Los prestatarios son organizados en grupos solidarios,
conformados con personas de la misma aldea, usualmente amigos o
familiares. Cada grupo tiene un lider, posicion de caracter rotatorio. Los
préstamos son otorgados por las instituciones donantes al grupo, cuyos
miembros se relinen semanal 0 mensualmente para discutir y aprobar los

proyectos individuales que seran financiados.

Una vez otorgado el préstamo a uno de los miembros, el grupo le hace
seguimiento a la inversion. Los préstamos otorgados al grupo se le cobran
al grupo. Si uno de los prestatarios no puede pagar su cuota, el grupo
debe hacerlo dividiendo el monto entre los miembros del grupo. Los
nuevos préstamos de la institucion donante dependen del récord de
repago del grupo, de manera que todos los miembros deben amortizar las
cuotas puntualmente para que el grupo tenga acceso a nuevos recursos.
Esto hace que se produzca presion social entre los miembros del grupo y
sirve como colateral social. Muchas veces se potencia el colateral social
pidiéndoles a los futuros miembros que conformen sus propios grupos, ya
gue al éstos seleccionar individuos en quienes confian la probabilidad de
tener que pagar las cuotas de los otros miembros del grupo disminuye y la

tasa de repago del grupo aumenta.

El sistema de grupo no solo proporciona una garantia de repago sino que
disminuye los costos administrativos del financiamiento porque es el
propio grupo el que administra los préstamos individuales. Ademas, la
rotacion de la posicién de lider del grupo, usualmente anual, les da la
oportunidad a sus miembros de asumir responsabilidades de liderazgo,
participar en actividades sociales de la comunidad y mejorar su
autoestima. Esto tiene un efecto positivo en la identidad individual de los
miembros y propicia el desarrollo de la identidad colectiva y la
participacibn comunitaria, preparando a los miembros de la comunidad

para enfrentar los problemas y resolverlos de manera enddgena.
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La formacién de una identidad colectiva ayuda a la sustentabilidad del
microcrédito, una vez que los patrocinantes finalizan su actividad, porque
hace que los beneficiarios se identifiquen con el esquema, elevando su
grado de compromiso. En este sentido es importante que los servicios
ofrecidos satisfagan las necesidades del grupo. No sélo debe haber
acceso facil y rapido al crédito, sino que los servicios financieros deben
ser acompafados por servicios no financieros que incluyan informacién y
entrenamiento. Ademas se debe considerar la personalizaciéon de los
servicios, ofreciendo diferentes productos en préstamos y ahorros, porque
no todos los clientes progresan al mismo ritmo. Esto, a su vez, atraera
nuevos clientes haciendo crecer el sistema. Por ultimo, el esquema debe
ser lo suficientemente flexible como para adaptarse a las condiciones

locales.

La poblacién que necesita iniciar e incrementar sus negocios en todo el
pais de los cuales se deriva buena parte al préstamo de los bancos
publicos o privados, cooperativas de ahorros y créditos o
microfinancieras. Estas microfinancieras se han encargado de
proporcionar recursos econémicos y capacitacion a personas de escasos
recursos que deciden autoemplearse creando un negocio. Las
microfinancieras representan una alternativa de financiamiento, cuando

no hay posibilidad de cubrir los requisitos de la banca comercial.

Quizas la mas perceptible caracteristica de los microempresarios es el
alto porcentajes de mujeres que dependen de un programa de
microcréditos. Las mujeres comprenden solamente el 30.7 por ciento de
la poblacion econd6micamente activa, pero constituyen el 46.7 por ciento
de los microempresarios encontrados en la encuesta. De las mujeres
econdmicamente activas, 56.4 por ciento son microempresarias. Una
parte sustancial de mujeres microempresarias son cabezas de familia

solteras, separadas, viudas y divorciadas.
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Demostrando que las microempresas constituyen una red de proteccién
social importante para este sector de la poblacion. Cuando contratan a
empleados, los hombres tienden a contratar a hombres y las mujeres
cuidan de contratar a mujeres. Esto es en gran parte debido a la
naturaleza de los negocios y a las destrezas requeridas. Las empresas de
hombres tienden a requerir las destrezas con las que los hombres estan
mas familiarizados y en las que las mujeres tienen pocas oportunidades

de desarrollarse.

Las empresas asentadas por mujeres, aparte del comercio y restaurantes
pequefios, tienden a especializarse en productos y servicios que
abastecen a mujeres, dando como resultado una demanda mas grande

de empleados del sexo femenino.

Las microempresas estan muy concentradas en el sector de comercio; en
efecto, 55.2 por ciento de ellas estan en este sector, comparadas con el
25.7 por ciento en el sector de servicios y el 19.2 en produccion. Es mas,
dentro de cada uno de los sectores econdémicos hay una concentracion
importante de empresas en subsectores especificos. En el sector
comercio por ejemplo, el 60.2 por ciento de negocios, estan concentrados

en comida, bebidas y vestuario.

En el sector de servicios, el 64.9 por ciento de microempresas estan
concentradas en cuatro subsectores: pequefios locales de comida y
bebida (bares, restaurantes, y cafeterias), taxis, talleres de reparacion
automovilisticos y salones de belleza - En el sector de produccion las
microempresas estan concentradas principalmente en ropa, mobiliario y
artesanias y bebidas no alcohdlicas - 56.2 por ciento de las empresas en

estos tres subsectores.
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Las mujeres microempresarias exhiben aun, una mas grande
concentracién en determinados tipos de negocios. En el sector de
servicios, 85.0 por ciento de las mujeres estan en alimentos y bebidas y
salones de belleza. En el sector comercial 67.9 por ciento de las mujeres
emprendedoras estan involucradas en la venta de alimentos, bebidas,
vestuario y articulos miscelaneos pequefios. La literatura revisada
muestra una infinidad de variables que pueden ser usados para medir el
impacto sobre diferentes unidades. Para hacer uso de los mismos, estos
deben ser definidos con precision y deben ser medibles. USAID (2005),

“La Publicidad Textos y Conceptos”, Pag. 69, 22 Ed. México.

Convencionalmente, los indicadores econdmicos han dominado las
medidas de impacto de las microfinanzas. Otras variables son los niveles
y patrones de gasto, consumo y activos. La mayoria de los estudios de
impacto han sido apoyados por agencias internacionales tales como la
USAID, la UN, el Banco Mundial, y varias organizaciones voluntarias
privadas (PVO’s). El propdsito de estos estudios y los resultados reflejan
los objetivos socioeconomicos de estas organizaciones: generacion de
empleo, mejorar la productividad y el crecimiento de la empresa,
aumentar el ingreso y mejorar el estandar de vida de la gente, alivio de la
pobreza, mejorar el status de la mujer, reducir la fertilidad y mejorar la

salud y la nutricion.

Los objetivos de algunos de los programas de microcrédito enfatizaron en
la productividad de la empresa, el crecimiento y la generacion del empleo,
y los estudios del impacto de estos enfatizaron justamente en estas areas.
Estos estudios mostraron los limites para el crecimiento de algunas de las
microempresas, la sustitucion de los recursos dentro de un hogar pobre,
el uso del crédito y las utilidades que este genera para inversiones que
van mas alla de la produccion del hogar, consumo y actividades de

inversion.
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Esto contribuyé a incrementar el conocimiento del importante rol del
crédito para hogares pobres, mas alla de la empresa. Por otro lado los
objetivos de los programas de Microcréditos estan dando mas énfasis a
las mejoras en el nivel de vida de los microempresarios y en el alivio de la

pobreza.

2.2MICROFINANCIERA.

Las microfinancieras son organizaciones e instituciones que brindan
servicios financieros a los mas pobres o aquellas personas que carecen
de recursos. Ofrecen servicios financieros solo a sus clientes, a través de
pequefias cuentas de ahorro, individuales o grupales, y créditos que van
de acuerdo a sus necesidades y a su situacion economica. Microfinanzas,
“Significa otorgar a las familias mas pobres, pequefos préstamos para
apoyarlos economicamente en actividades productivas USAID (2005),
“La Publicidad Textos y Conceptos”, Pag. 120, 22 Ed. México.

2.3 MICROCREDITOS.

Los microcréditos son pequefios préstamos, a bajo interés y con plazo de
devolucion flexible; son concedidos a prestatarios de bajos recursos que
tendrian dificultades para obtenerlos en una entidad de crédito de una
banca comercial. La Superintendencia de Bancos y Seguros ha adoptado
la siguiente, como una definicién oficial de microcrédito para la industria
financiera regulada en Ecuador: Microcrédito es todo crédito concedido a
un prestatario—persona natural o legal o grupo de personas con una
garantia solidaria—destinada para financiar las actividades en pequefia
escala en la produccion, comercio o servicios cuya fuente principal de
pago es el producto de las ventas o ingresos generados por tales

actividades, como se verifica por la institucion prestataria.
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Los balances y los estados de pérdidas y ganancias no son requerimiento
para los microempresarios [a menos que] el monto original del préstamo
exceda los $20,000.

2.4 MICROEMPRESA

Hay muchas definiciones posibles de una microempresa. Para este
estudio fue escogida una definicibn muy conservadora, la cual restringe la
microempresa a estratos de bajos ingresos y requiere que suministre
ingresos significativos a la familia: Una "microempresa” es un negocio
personal o familiar en el area de comercio, produccion, o servicios que
tiene menos de 10 empleados, el cual es poseido y operado por una
persona individual, una familia, o0 un grupo de personas individuales de
ingresos relativamente bajos, cuyo propietario ejerce un criterio
independiente sobre productos, mercados y precios y ademas constituye
una importante (si no la mas importante) fuente de ingresos para el hogar.
USAID (2005), “La Publicidad Textos y Conceptos”, Pag. 69, 22 Ed.

México.

2.5 ANALISIS SITUACIONAL

El analisis situacional es una herramienta que se centra en reunir
antecedentes de manera informal, sirve para identificar hechos y factores

gue se llevaron a la situacion probleméatica actual.

En el contexto de un analisis situacional los principios de investigacion de

mercados son:

e Localizar e identificar nuevas oportunidades del mercado.
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e Evaluar e identificar las caracteristicas, necesidades y preferencias

semejantes de los clientes.

¢ Identificar las fortalezas y debilidades de los competidores actuales

y potenciales.

2.6 ANALISIS FODA

El analisis FODA es una de las herramientas esenciales que provee de
los insumos necesarios al proceso de planeacién estratégica,
proporcionando la informacion necesaria para la implementacion de
acciones, medidas correctivas y la generaciéon de nuevos o mejores
proyectos de mejora. En el proceso del andlisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, analisis FODA, se consideran
los factores econdmicos, politicos, sociales y culturales que representan
las influencias del ambito externo que inciden sobre su que hacer interno,
ya que potencialmente pueden favorecer o poner en riesgo el
cumplimiento de la misidn institucional. La prevision de esas
oportunidades y amenazas posibilita la construccion de escenarios

anticipados que permitan reorientar el rumbo de las empresas.

El andlisis FODA es un instrumento que se utiliza para ligar el proceso de
la seleccion de estrategias y conjuntar la investigacion con la préctica,
ademas permite obtener una perspectiva de la situacién actual de la
empresa. ‘Las estrategias exitosas surgen de una situacion compresiva y
necesaria de auditoria que incluya los factores de plantacion para una
evaluacion sistematica tanto interna como externa con el objetivo de
maximizar el ajuste entre las capacidades y futuras oportunidades”
MILOARD M. (2004), “Publicidad y comunicaciéon integral de marca”,
Pag. 74, Editorial Thomson Editores, 3era. edicion, México.
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2.7 FORTALEZAS

Son los recursos, caracteristicas y capacidades especiales con las que

cuenta una empresa, las cuales la hacen superior a la competencia.

2.8DEBILIDADES
Son aquellos factores que desfavorecen a la empresa frente a su

competencia, es decir, los puntos débiles que deben mejorarse para

convertirlos en factores a favor de la empresa.

2.9 OPORTUNIDADES
Son todos aquellos factores y situaciones que resultan positivos y

favorables, es decir, que se puedan explorar para el desarrollo de la

empresa.

2.10 AMENAZAS

Son factores que afectan a la empresa, los cuales no pueden ser

controlables por ésta, como el entorno competitivo, natural y social.

2.11 CUADRO COMPARATIVO PLAN DE NEGOCIOS

A Continuacion se presenta una comparacion entre los diferentes planes
de negocios de Longenecker, Osgood, Olle y Panelas con la finalidad de
comparar los diferentes puntos que contiene cada plan, de tal manera que

se pueda optar por el mas completo para desarrollar este proyecto.
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CUADRO 1: Comparacién de plan de negocios

Longenecker Osgood Ollé/ Panellas
Portada Caréatula
Resumen Contenido
Ejecutivo

Declaracion de
Mision y Vision

Declaracién de intencion

Panorama
general de la
compafiia

Introduccién

Descripcion de la empresa
Analisis de mercado y
competencia.

* Clientes

 Tamafio y tendencias del
mercado

» Competencia

* Acciones del mercado y

* Descripcion producto

* Posicion del producto
* Diseo y desarrollo del
producto

* Dificultades y riesgos

proyectadas

* Analisis del desarrollo del

producto
Plan de productos y Desarrollo del producto(s) o Definicion de producto
servicios: servicio(s) 0 servicio:

* Descripcion del producto.
* Atributos respecto a los
otros productos que hay en el
mercado.

* Nivel tecnolégico.
Previsiones de la evolucion
tecnoldgica.

* Desarrollo de futuros
productos.

Plan de mercadotecnia:

* Analisis del mercado

* Analisis de la competencia
* Estrategia de
Mercadotecnia

¢ Plan de Producto o Servicio
« Plan de distribucion

* Plan de precios

¢ Plan de Promocion

Plan de mercadotecnia y
distribucion:

* Estrategia de mercados
* Fijacion de precios

* Ventas y canales de
distribucion

* Servicio a los clientes
Publicidad y promocion

Plan de Marketing:
* Delimitacion del negocio
donde la empresa desea
instalarse.
* Analisis del mercado:
» Clientes.
» Competencia.
* Politica Comercial
* Objetivo Comercial y
prevision de ventas.
* Politica de precios.
* Politica de producto.
* Politica de distribucion.
* Politica de comunicacion.

Plan de administracion:

* Estructura organizacional
a) Numero y tipo de personas
que se va a reclutar

* Formas legales de
organizacién

a) Propietario Unico

b) Sociedad

c) Corporacion

Administracion-Personal

* Cuadro de la organizacion
Administracion personal clave
» Compensacion
administrativa o propiedad

* Junta de directivos

+ Asesores 0 consejeros

* Personal de operaciones

Plan de Organizacion:

* Estructura Organizativa
de la empresa

* Formas de reclutamiento y
tipos de contratacion del
personal

* Asesores Externos
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Plan de operaciones:
Decision de ubicacion:

a) Facilidad de accesos

b) Condiciones ambientales
c) Disponibilidad de recursos
d) Preferencia personal

e) Disponibilidad y costos del
sitio

Fabricacion-Operacion

* Procesos

* Equipo y subcontratacion
* Instalaciones

* Ubicacion

* Costos

* Inventarios

Plan de operaciones:

* Localizacion de la empresa:
* Descripcion del plan de
operaciones:

a) Proceso de produccion.
Nivel tecnoldgico

b) Recursos materiales
necesarios

c) Estrategia de operaciones
d) Necesidades de recursos
humanos

e) Capacidad de produccion
* Gestion de las existencias:
a) aprovisionamiento

b) almacenamiento

Plan financiero:

« Estado de resultados
« Balance

* Flujo de efectivo

Programa de desarrollo

PERT o CMP linea del tiempo
* Informacion financiera

* Fuentes y usos de los fondos
* Riesgos criticos y problemas
* Analisis de situacion
financiera (inicio de empresas)

Plan Econdmico y Financiero:
* Cuenta de explotacion
provisional.

* Plan de tesoreria provisional.
* Balance provisional.

* Inversiones.

* Fuentes de financiacion

Apéndice de documentos de
apoyo

Forma Juridica:

* Forma Juridica de la
empresa.

* Proteccion juridica

Conclusiones

Fuente: Longenecker, 2001 “Administracion de pequefias y medianas empresas.”

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

2.11.1 PLAN DE NEGOCIOS DE LONGENECKER

Para Longenecker, un plan de negocios es un documento que muestra
todos los aspectos que deben tomarse en cuenta al momento de iniciar o
emprender una nueva empresa, tales como mercadotecnia, operaciones y
finanzas. Esto permite tener una visualizacion clara de hacia donde se
pretende llegar y qué se pretende hacer. “Un plan de negocios debe verse
como un proceso continuo y solo en segundo término un medio para
llegar a un resultado final”. Longenecker (2001), “Administracion de

pequefias y medianas empresas.”, Pag. 165, 8va. Reimpresion, México.
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El plan de negocios propuesto por este autor, se podria dividir de acuerdo
a su estructura en distintas etapas. La primera nos muestra una parte
introductoria donde se desarrolla la descripcion del negocio, la mision y
los objetivos que se llevaran a cabo, asi como la situacion tanto interna

como externa en la que se encuentra la empresa.

Después se lleva a cabo el desarrollo de los distintos procesos que
conforman la organizacion de una empresa como los son: la formacion de
un plan de mercadotecnia, donde se lleva a cabo la investigacion del
mercado, competencia y clientes a los que va dirigido. También se lleva a
cabo la elaboracién de un plan de administracién, donde se organiza un
buen equipo administrativo que complemente y balancee cada una de las
areas que conforman la empresa. Otro departamento es el de
operaciones, en el cual se analizan aspectos como la ubicacion y las
instalaciones de la empresa, asi como el espacio y el tipo de
infraestructura que se requerira para el buen funcionamiento de la misma.
Por ultimo, se desarrolla el plan financiero, en el que se muestran los
estados contables indispensable para el buen analisis y control de una
empresa. Finalmente, en la Ultima etapa del plan de negocios, se tiene el
apéndice de documentos de apoyo, donde se incluye todo el material que

complemente y apoye a la informacion contenida en el plan de negocios.

2.11.2 PLAN DE NEGOCIOS DE OSGOOD

Osgood inicia el plan de negocios con una breve introduccion y
descripcion de lo que sera la empresa, posteriormente realiza un analisis
del mercado y la competencia donde su principal objetivo es determinar
quiénes seran sus clientes, asi como el tamafio de su mercado, e
identificar sus principales competidores. Pone también mayor énfasis en
las acciones proyectadas del mercado y el analisis del desarrollo del

producto.
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Otro de sus apartados es el desarrollo de producto o servicio donde
describe cual es la posiciéon del producto, su disefio y desarrollo, ademas
de que analiza las dificultades y los riesgos que implica. En la fabricacion
y operacion se deben tomar en cuenta los procesos, los equipos y
subcontrataciones, instalaciones, ubicacion, costo de piezas, planta,

equipo y mano de obra, asi como el costo de los inventarios.

Para el plan de mercadotecnia se consideran los siguientes puntos, como
es determinar la estrategia de mercado global, fijacion de precio, ventas,
canales de distribucién, servicios al cliente, publicidad y promocion.
Después de haber realizado los puntos anteriores propone un apartado de
administracion del personal el cual consiste en que debe incluir el
organigrama del personal administrativo, asesores y consejeros asi como

el del personal de operaciones.

Osgood propone la importancia de llevar a cabo un programa de
desarrollo, ya que éste sirve como gréafica de eventos o lineas de tiempo
de las actividades que se realicen. Finalmente sefiala un analisis de la
situacion financiera para evaluar las diferentes alternativas y considerar

las limitaciones que los diferentes niveles de inversidbn puedan presentar.

2.11.3PLAN DE NEGOCIOS DE OLLE.

Para Ollé, destaca que es importante que aquel que quiere emprender un
nuevo negocio pueda verlo desde la mirada de un consumidor. El
comienza con la definicién del producto o servicio donde se debe incluir
una descripcion de todas las actividades del negocio al cual proveeran
del producto o servicio a ofrecer, por ejemplo, sus atributos, nivel
tecnoldgico y desarrollo de futuros productos. Ollé (1998), “Pequefias y

medianas empresas”, Pag. 98, Eco. Edicién, México.
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Con respecto al punto de vista del plan de marketing de Ollé, maneja un
plan mas extenso y detallado, ya que incluye la delimitacién del negocio
donde la empresa desea instalarse, un analisis del mercado de los
clientes y de la competencia, una politica comercial y prevision de ventas,
ademas de fijar el precio, el producto, la promocién y la distribucion, y
finalmente pone un apartado especial de politica de comunicacion, el cual
consiste en darle a conocer a los clientes el producto o servicio que el
nuevo negocio estad ofreciendo. Ollé (1998), “Pequefias y medianas
empresas”, Pag. 110, Eco. Edicion, México. En lo que se refiere al Plan
de organizacién se muestra la estructura organizacional de la empresa
ademas de explicar la manera en que se seleccionara a los trabajadores.
Es necesario definir el puesto de trabajo, definir el tipo de requisitos de
habilidades que se necesitan para cumplirlo y asi poder reclutar a las

personas indicadas.

De acuerdo con Ollé, los objetivos de un plan de operaciones consisten
en establecer los procesos necesarios para fabricar, comercializar y
vender el producto o servicio que se ofrecera, ademas de definir y valorar
los recursos materiales y humanos necesarios para poder llevar a cabo
los procesos anteriores. Una vez definidos los procesos y operaciones e
identificados los recursos materiales y humanos necesarios para llevarlos
a cabo, resulta muy util analizar y establecer una distribucion de planta ya
que facilita la identificacion de recursos y espacios dentro de los
procesos. Ollé (1998), “Pequefias y medianas empresas”, Pag. 114, Eco.

Edicién, México.

Uno de los ultimos apartados que menciona Ollé, se encuentra el plan
economico y financiero donde se realiza un balance provisional, se
analiza la inversion y las fuentes de financiacion, finalmente propone la
forma y proteccidon juridica de la empresa, es decir, como se va a

consolidar legalmente la futura empresa.
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2.12 DIFERENCIAS.

Se puede observar que los autores Longenecker y Osgood, comienzan el
plan de negocios con una parte introductoria en la que se muestra el
panorama general de la nueva empresa, asi como los objetivos que se
plantean al inicio de la misma, a diferencia del autor Ollé, el cual inicia la
elaboracion del plan de negocios directamente con la elaboracion del
producto o servicio. Otra diferencia importante es que el autor Osgood
después del apartado de administracion del personal propone un
programa de desarrollo, el cual sirve como lineas de tiempo de las
actividades de planeacién, como lo son PERT, CPM vy otras,
dependiendo de la complejidad del proceso y la relacién entre las
diferentes actividades. Dicho apartado no es considerado en el plan de

negocios de los otros dos autores.

Para Ollé, propone en el area de definicion de producto o servicio,
considerar la descripcion y atributos de este, ademas de que toman en
cuenta el nivel tecnologico y el desarrollo de futuros productos, dandole
un enfoque de innovacion, lo cual, no es considerado por los otros dos
autores. Ollé (1998), “Pequefias y medianas empresas”, Pag. 138, Eco.
Edicién, México.

Para Longenecker, propone como paso final en la elaboracién del plan un
apéndice de documentos de apoyo, el cual, consiste en incluir todo aquel
documento anexo que sustente la elaboracion de la nueva empresa,
observando que los otros dos autores finalizan de forma distinta. En el
caso de Ollé, toma como pasos finales la forma juridica, es decir la
consolidacion de la empresa en los aspectos legales, y finalmente aborda
las conclusiones del proyecto. Longenecker (2001), “Administracion de

pequefias y medianas empresas.”, Pag. 195, 8va. Reimpresion, México.
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Una vez realizada la comparacion entre los diferentes planes de negocios
que proponen cada uno de los autores el mas completo para el servicio
gue se piensa ofrecer y que cubre con las necesidades de informacién es
el Plan de Negocios de Longenecker ya que contiene cada uno de los

apartados que se necesitan para desarrollar una empresa.

2.13 PLAN DE NEGOCIOS DE LONGENECKER

Un plan de negocios “es un documento escrito que establece y detalla la
idea fundamental que subyace en un negocio y diversas consideraciones
relacionadas con su inicio”. Longenecker (2001), “Administracién de

pequefias y medianas empresas.”, Pag. 195, 8va. Reimpresién, México.

Se refiere principalmente a un documento ordenado y detallado que se
puede comparar con el concepto de un mapa en el cual se presenta la
trayectoria operacional y financiera de una empresa tomando en cuenta

tres aspectos:

1) El pasado como una introduccion.

2) El presente como situacion actual.

3) El futuro como proyecciéon de objetivos.

Tanto los inversionistas como los administradores utilizan el plan, para
comprender mejor el negocio, el tipo de producto o servicio que se ofrece,
la naturaleza del mercado, asi como las caracteristicas del empresario y
del equipo administrativo. Longenecker (2001), “Administracion de

pequefas y medianas empresas.”, Pag. 165, 8va. Reimpresion, México.
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CUADRO 2 Plan de negocios Longenecker .

Longenecker

Portada
Resumen Ejecutivo
Declaracion de Misién y Visién
Panorama general de la compafiia
Plan de productos y servicios:
> Descripcion del producto
Plan de mercadotecnia:
Anélisis del mercado
Andlisis de la competencia
Estrategia de Mercadotecnia
Plan de Producto o Servicio
Plan de distribucién
Plan de precios
Plan de Promocion
Plan de administracion:
» Estructura organizacional
a) Namero y tipo de personas que se va a reclutar
» Formas legales de organizacion
a) Propietario Unico
b) Sociedad
c) Corporacién
Plan de operaciones:
» Decisién de ubicacion:
> Facilidad de accesos
a) Condiciones ambientales
b) Disponibilidad de recursos
c) Preferencia personal
d) Disponibilidad y costos del sitio
Plan financiero:
» Estado de resultados
» Balance
» Flujo de efectivo
Apéndice de documentos de apoyo
Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.

VVVVVVY

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

2.13.1 PLAN DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

Dificilmente se puede poner en marcha una nueva empresa Si ho se
dispone de algo, ya sea un producto o un servicio que se pueda ofrecer
en el mercado, este debera de ofrecer alguna innovacion en relacion a los
gue ya existen en el mercado para que lo convierta en algo superior a los
ojos de los consumidores. Ollé (1998), “Pequenas y medianas empresas”,

Pag. 138, Eco. Edicion, México.
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2.13.1.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

En este apartado se detallard el servicio que brindard la empresa,
resaltando las caracteristicas importantes que brindara el servicio y del
por qué la gente podria acceder o interesarse en adquirir el servicio o
producto, de igual manera se har énfasis en la busqueda de una ventaja
competitiva que permitira la sustentabilidad del servicio, asi como

cualquier proteccion legal de patente que tenga la misma.

Por otro lado también es importante saber qué innovacion aporta éste
nuevo producto o servicio que lo haga claramente diferente de los que ya
existen en el mercado, entiéndase por innovacion no solamente aquellos
proyectos ligados a alta tecnologia, si no también, como un nuevo
concepto de producto, una nueva forma de distribucion o una

presentacion diferente.

2.13.2PLAN DE MERCADOTECNIA

En este apartado se identificara quiénes seran los posibles clientes de la
empresa, es decir se segmentara al tipo de publico al cual ira dirigido el
servicio, de igual manera se detectara a la competencia a la cual se
enfrentard la compafiia, para poder determinar una estrategia de
mercadotecnia efectiva, asi como desarrollar la ventaja competitiva del

servicio.

También, en este apartado se indicaran los beneficios que ofrece el
servicio a los clientes, asi como la descripcion del servicio, el analisis del
mercado objetivo y su perfil al cual esta dirigido el servicio; se
determinara la estrategia de venta, promocion y publicidad, para la
difusion del servicio y finalmente se estableceran las politicas de crédito

de la empresa para el otorgamiento del servicio.
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2.13.2.1 ANALISIS DEL MERCADO

En esta parte se debe investigar factores claves como el tamafio del
mercado, cuéles son las tendencias, los clientes potenciales, las

necesidades de estos clientes, lo que prefieren y sus habitos de consumo.

Una vez que el empresario ha definido a que clientes se dirige, que
necesidades satisface y de qué modo lo hace (Kotler, 1989) debe
describir a sus clientes en su mercado objetivo, esta descripcion de

clientes potenciales suele llamarse perfil del consumidor.

La informacion de la investigacion de mercados, junto con los datos
secundarios y primarios pueden usarse para elaborar este perfil, ademas
debe incluirse un analisis detallado de los beneficios principales que el
nuevo servicio proporciona a los clientes. Longenecker (2001),
“‘Administracion de pequefas y medianas empresas.”, Pag. 25, 8va.

Reimpresion, México.

2.13.2.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

Con frecuencia los empresarios desconocen la realidad de la competencia
en sus nuevas aventuras, creyendo que el mercado no contiene sustitutos

o rivales cercanos, esto simplemente es irreal.

Cuando se decide emprender un nuevo negocio, lo mas probable es que
el empresario se tenga que enfrentar con fuertes competidores que ya
llevan mas tiempo en el mercado, por lo tanto se deberé identificar a los
competidores ya existentes y obtener un breve andlisis de las fortalezas y

debilidades globales de ellos.
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Es necesario saber qué empresas ya ofrecen o podrian ofrecer los
mismos productos o servicios ya que es importante que se conozcan las
fortalezas y debilidades, con el fin de estar preparado en caso de que,
cualquiera de estas empresas ingrese al mercado objetivo (Longenecker
et al, 2001). Esto se refleja en la teoria del diamante de Porter, en la que
menciona que existen competidores actuales y competidores potenciales
gue probablemente seran competidores directos en un futuro. Es de suma
importancia considerar a la competencia para el desarrollo futuro de la

empresa, asi como para su supervivencia en el mercado.

2.13.2.3 ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

El analisis del mercado y un examen de la competencia bien realizado
son importantes en el plan de mercadotecnia ya que definen las
estrategias y la direccion en la que se enfocan los esfuerzos para vender
los productos o servicios ofrecidos. Con el fin de lograr los objetivos del
plan de mercadotecnia propuestos, se requiere de una estrategia de
marketing bien definida que incluya una serie de elementos. Muchos
autores también le llaman Marketing Mix ya que se requiere el balance
ideal entre los distintos elementos que lo conforman, precio, plaza,
producto y promocién, estos elementos son conocidos como las 4 P’'s y se

mencionan a continuacion.

2.13.2.4 PLAN DE PRODUCTO O SERVICIO

En ese apartado se debe de incluir el nombre del producto o servicio asi
como la justificacion de la eleccion del mismo, de igual manera las
caracteristicas del producto o servicio con el fin de que vayan de acuerdo

con las necesidades de los consumidores.
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2.14 PLAN DE ADMINISTRACION.

Es la seccion del plan de negocios que describira la estructura
organizacional de la nueva empresa y los antecedentes de sus principales
ejecutivos. Longenecker (2001), “Administracion de pequefas y medianas

empresas.”, Pag. 155, 8va. Reimpresion, México.

Una fuerte administracion puede sacar el mejor partido de una buena idea
de negocios, por lo tanto sera necesario que la empresa cuente con una

buena estructura organizacional.

La planeacion del liderazgo debera traducirse en un equipo administrativo
equilibrado capaz de dirigir a la empresa al cumplimiento de sus objetivos,
por tal motivo serd necesario la asignacion de cada puesto y la

descripcion del mismo para que exista un balance.

Es necesario contar con personas expertas en finanzas, mercadotecnia y
otras areas, de igual manera es importante contar con agentes

innovadores logrando asi un equipo de trabajo preparado.

2.14.1 FORMAS LEGALES DE LA ORGANIZACION.

Al comenzar una nueva empresa es indispensable tomar en cuenta la
forma de organizacion legal de la misma. Longenecker (2001),
“‘Administracion de pequefias y medianas empresas.”, Pag. 105, 8va.
Reimpresion, México, nos muestra las tres opciones mas comunes de

organizacion:
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FIGURA 1: Formas legales de organizacion

Formas mas
cotnunes de

Organizacion
legal

Prop ietario

Brico Sociedad Corporacidn

Sociedad Cormpafiia de

limitada

Bociedad
General

Corporacidn
normal C

Corporacidn de

subcapitulo$ responsabilidad

ilimitada

Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

El propietario Unico, es una empresa cuya propiedad es de una sola
persona, cuenta con la ventaja de recibir todas las utilidades de la
compafiia, pero de la misma forma debe de asumir las pérdidas, correr los

riesgos y pagar las deudas.

Una sociedad, es la entidad legal conformada por dos o mas personas
para desarrollar un negocios con el fin de obtener utilidades (Longenecker
et al, 2001). En esta se agrupan las ventajas administrativas y de capital
de los integrantes que forman dicha empresa.

Segun John Marshal (1819), corporacién se define como un “ente
superficial, invisible, intangible y que existe sélo en encantamiento de la
ley”. Esta estructura organizacional muestra una responsabilidad limitada
para cada uno de los propietarios que la integran, a diferencia de las dos

anteriores.
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2.15 PLAN FINANCIERO.

Es una proyeccion de los ingresos, costos y utilidades de la empresa,
ademas de que proporciona las necesidades financieras de la compafiia

asi como las fuentes de financiamiento a las cuales podria acceder.

Los estados proforma, reportan las proyecciones de los estados
financieros de la compafia de los préximos cinco afios, incluye el
balance, los estados de resultados y por ultimo el estado de flujo de

efectivo anual.

Es importante mencionar que el estado de flujos de efectivo identificara
las fuentes de efectivo, es decir, cuanto se obtendra de los inversionistas
y cuanto de las operaciones, por tal razdn serd necesario poner mayor

atencion a esta parte sin descuidar los otros estados financieros.

Para Longenecker, la importancia de los estados financieros, también
conocidos como contables, son los que brindan la informacidén necesaria
para evaluar el rendimiento de la empresa y mantener un control sobre

ésta.

Dentro de los estados financieros mas importantes destaca:

» Estado de resultados.

» Balance.

* Flujo de efectivo
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2.15.1 ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados muestra el numero de utilidades o pérdidas que
presenta una empresa en un periodo determinado, generalmente un afio.
Se representa por la ecuacion siguiente:

VENTAS - GASTOS = UTILIDADES

A continuacion se muestra en la figura la estructura y los elementos

integrados para la elaboracién del estado de resultados.

TABLA 1: Estado de resultados

Actividades de operacion Actividades de Impuestos
+ Ingresos de ventas financiamiento Utilidades antes de
- Costos de adquisicion del Ingresos de operacion impuestos

producto o servicio
= Utilidades Brutas
- Costos de mercadotecnia y

- Costo de intereses de la
deuda (costos de
financiamiento)

- Impuestos corporativos

ventas y costos generales y
administrativos (gastos de

operacion)
-] -] -]

Utilidades antes de intereses
e impuestos (ingresos de
operacion)

Utilidades antes de
impuestos

Ingreso neto disponible para
los propietarios

Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Se puede observar que en primera instancia tenemos los ingresos
generados por las ventas realizadas de la empresa, al cual restamos el
costo de ventas, es decir, el costo de producir o adquirir el producto. Esta
operacién da como resultado las operaciones brutas. A continuacion se
restan los costos de operacion, que consisten en los costos de compra y

venta y costos administrativos para determinar los ingresos de operacion.
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Hasta este punto podemos observar que estdn relacionadas todas las
actividades que tienen que ver con la produccién o comercializacion del
producto, asi como las actividades que se necesitan para operar y llevar a

cabo el proceso de la compafia.

Las utilidades antes de impuestos, se obtienen de restar a los ingresos
de operacion los costos que generan los intereses de su deuda, dandonos

como resultado las utilidades antes de impuestos.

Finalmente, se calculan los impuestos de las utilidades obtenidas antes
de impuestos y se restan, dando como resultado las utilidades antes de
impuestos que son con las que cuenta ya libremente la empresa para su

reinversion o reparto entre los propietarios.

2.15.2EL BALANCE GENERAL

En este estado financiero podemos encontrar una imagen completa que
contenga los activos con los que cuenta la empresa, los pasivos (o deuda)
en circulacion y la cantidad que los propietarios han invertido en el
negocio (su capital).

Obteniendo asi la siguiente ecuacion:

ACTIVOS = PASIVO + CAPITAL

En el cuadro siguiente se muestran las cuentas que integran cada una de

las variables.
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TABLA 2: Balance general

Pasivoy
Capital
Activos Circulantes: Pasivo:
Caja Pasivo Circulante:
Cuentas por cobrar Cuentas por pagar
Inventarios Otras cuentas por pagar
Activos diferidos Pasivo diferido
Pagarés de corto plazo
+ Pasivo de largo plazo:
Pagarés de largo plazo
- - Hipotecas
Activos Fijos: P
Maquinaria y equipos *
Edificios
Terrenos Capital social:
+ Aportaciones de los propietarios
0
- Capital de la sociedad
Otros Activos: )
. Capital de los accionistas comunes
Inversiones
Patentes
Total de pasivo y Capital

Total de activos

Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Como se puede observar en la tabla anterior se muestran cada una de las
cuentas que conforman cada parte del Balance general. Este estado
financiero es de gran importancia ya que ayuda a analizar la salud
financiera del negocio y determinar si se cuenta con los recursos

necesarios para la operacion de la empresa.
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2.15.3FLUJOS DE EFECTIVO

Los flujos de efectivo son un andlisis de los movimientos y posesion de
efectivo por parte de la empresa en el periodo que se reporta
Longenecker (2001), “Administracion de pequefias y medianas

empresas.”, Pag. 168, 8va. Reimpresion, México.

El flujo de efectivo muestra el capital en dinero con el que la empresa
cuenta para ser usado en el momento que se requiera. Entre mayor

fluidez tenga una empresa, es mas rentable.

La férmula general para obtener el flujo de efectivo de un periodo es:

TABLA 3: Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO — IMPUESTOS - INVERSIONEN - INVERSIONEN = FLUJO DE EFECTIVO
OPERACION EN CAPITAL DE ACTIVOS DEL PERIODO
TRABAJO

Fuente: Longenecker, 2001 Administracion de pequefias y medianas empresas.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

2.15.4 PROYECCIONES FINANCIERAS

Una vez que se cuenta con la informacion basica financiera, los
propietarios pueden elaborar estados financieros proforma, es decir,
reportes que proporcionan proyecciones sobre la condicidn financiera de
una compafia. Longenecker (2001), “Administracion de pequenas vy

medianas empresas.”, P4g. 165, 8va. Reimpresion, México.

Los objetivos principales de estos estados, segun muestra el autor, es

responder a tres preguntas principales:
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1) ¢Qué tan rentable puede ser la empresa, dado el nivel de ventas
proyectadas Yy las relaciones esperadas de gastos a ventas?

2) ¢Qué determinard el monto y tipo de financiamiento, puede ser

deuda 6 capital?

3) ¢Como se desarrollaran los flujos de efectivo de la empresa?,
¢,como se usaran? Y en dado caso ¢, de dénde se obtendra el efectivo

adicional?

Como se puede observar, el hecho de responder estas preguntas ayudara
a tener un panorama acercado del posible comportamiento financiero de

la empresa, determinado asi su rentabilidad y viabilidad.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA.

En este proyecto se tom6 como base la metodologia propuesta por los
autores Hair, Bush y Ortinau (2004), tomando en cuenta que en la etapa
de la determinacion de la muestra se llevard a cabo lo propuesto por
Malhotra (2004).

CUADRO 3: Metodologia Hair Bush y Ortinau

Metodologia Hair Bush y Ortinau (2004)
1) Determinacién del problema de Investigacion de Informacion
e Determinar y aclarar las necesidades de informacion de la Administracion
e Volver a definir el problema de decision como uno de investigacion.
e Establecer los objetivos de la investigacidn y determinar el valor de la informacién
2) Establecimiento del disefio de investigacion apropiado.
e Determinar y evaluar el disefio de investigacidn y las fuentes de datos
e  Determinar el plan muestral y el tamafio de la muestra
o Definir la poblacion objetivo
o Determinar el marco de muestreo
o Seleccionar las técnicas de muestreo
o Determinar el tamafio de la muestra
o Ejecutar el proceso de muestreo
e Determinar las cuestiones y escala de medicién
3) Ejecucion del disefio de investigacion
. Recolectar y procesar los datos
o Analisis de datos
e Transformar las estructuras de datos en informacién
4) Comunicacion de resultados
e Preparar y presentar el informe final a la direccion

Fuente: de Hair Bush y Ortinau, 2004 Investigacion de Mercados.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

3.1 DETERMINACION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION DE
INFORMACION.

En este primer paso, se buscé identificar explicitamente el problema de
investigacion, tomando como base la realizacion de los tres puntos

siguientes:
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3.1.1 DETERMINAR 'Y ACLARAR LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DE LA ADMINISTRACION

En esta etapa se hizo presente la necesidad de obtener y recolectar la
informacion relevante para el desarrollo del proyecto, con el objetivo de
identificar el problema u oportunidad que existe en la situacion actual. De
igual manera en la presente investigacion se busco evaluar la oportunidad
de otorgar créditos a todas las mujeres que tengan o quieran emprender
un negocio en la ciudad de La Libertad, ofreciendo el servicio de un

programa de microcréditos.

3.1.2 VOLVER A DEFINIR EL PROBLEMA DE DECISION COMO UNO
DE INVESTIGACION.

En este apartado se replante6 el problema de decision como un problema
de investigacion, tomando en cuenta las variables necesarias para dar

respuesta a la oportunidad anteriormente planteada, como lo son:

CUADRO 4: Constructos y definiciones operacionales

Definicién Operacional

Constructos

Mercado Potencial Cantidad de mujeres que son candidatas para
adquirir un microcrédito.

Caracteristicas Generales Caracteristicas tales como edad, ocupacion,

estado civil, colonia donde reside y ubicacién del
negocio, las cuales describen rasgos importantes
de los futuros clientes.

Factores importantes Principales motivaciones que llevan a las mujeres
a tomar la decisién de adquirir un crédito.
Principales limitantes por lo cual no se emprende

un negocio.
Intencién de adquirir el Porcentaje de mujeres que estarian dispuestas a
servicio adquirir un crédito.
Situacién Actual de las Aspectos que describen la situacion actual de las
Microfinancieras microfinancieras.
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Conocimiento de la Porcentaje de mujeres que conoce o identifica

competencia otras microfinancieras
Investigacién de la Principales  competidores  que  brindan
competencia microcréditos en la ciudad de La Libertad, asi

como su estructura y forma de operar.
Localizacién de la empresa Lugares apropiados para establecer la empresa.

Caracteristicas de los Aspectos importantes para adquirir un crédito y
créditos formas de pago a ofrecer.
Tasa de interés Regulaciones de la tasa de interés.

Fuentes de Financiamiento Fuentes de apoyo para el capital inicial.

Cartera Vencida Porcentaje de la poblacion femenina morosa.

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

3.1.3 DEFINIR LA POBLACION OBJETIVO.

e Investigacion cuantitativa

En este proceso se obtuvo la informacion siguiente:

CUADRO 5: Definicion de poblacion objetivo

Poblacion Recopilacién de elementos u objetos que poseen la informacién

objetivo deseada por el investigador

Elemento Objeto que contiene la informacidn buscada, acerca de la cual se
haran deducciones

Unidad de Unidad bésica que contiene los elementos de poblacién que seran

muestreo muestreados

Extension Limite geografico

Tiempo Lapso en consideracion

Fuente: Malhotra, 2004 Investigacion de Mercados.
Elaborado por: Sara Rivas Gavildnez

En este paso se realizd la recopilaciébn de los elementos que
poseen la informacion requerida para la investigacion. En este
proyecto la poblacion objetivo para el desarrollo del programa de

microcréditos es el siguiente.

o Elemento: Mujeres entre los 18 y 50 afios de edad que haya
tenido alguna inquietud o experiencia en adquirir un

microcrédito o desarrollado alguna actividad comercial.
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o Unidad de muestreo:

v’ Etapa 1: Barrios donde exista mayor concentracion de

mujeres.

v’ Etapa 2: Mujeres entre los 18 y 50 afios de edad.

v' Etapa 3: Mujeres que cuenten con papeleta de votacion.

o Extension: Ciudad de La Libertad

o Tiempo: Junio 2010

e Investigacion cualitativa
En la investigacion cualitativa se llevaron a cabo entrevistas a
expertos en distintos temas relacionados estrechamente con las
microfinancieras. Las caracteristicas que se tomaron en cuenta

para la seleccién de los entrevistados son las siguientes:

o Expertos en el tema de programas de microcréditos.
o Ocupacion relacionada directamente con las microfinancieras.
o Grado de estudios minimo licenciatura o experiencia en el

puesto mas de 4 afos.

Con las caracteristicas mencionadas anteriormente se encontré que las
personas adecuadas para la obtencién de la informacion necesaria en
base a su experiencia, grado de estudios y conocimientos fueron: la Jefe
de CIN-Salinas Banco del Pacifico Sra. Silvia Villacis, con 9 afios de
experiencia en préstamos bancarios, el Asesor de Créditos Ing. Com.
Martin Vera del Banco del Austro y el Asesor de Créditos Ing. Com.
Rolando Villén del Banco FINCA.
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En el caso del método de observacion se seleccionaron a las
Microfinancieras con mejor posicionamiento a nivel provincial, siendo

estas:

< Banco FINCA.
& D-MIRO.
& Cooperativa 29 de Octubre.

& Nueva Huancavilca.

3.2 SELECCIONAR LAS TECNICAS DE MUESTREO.

De acuerdo a lo planteado existen distintas técnicas de muestreo que se

pueden llevar a cabo en una investigacion.

FIGURA 2: Técnicas de muestreo

Técnicas de
muestreo

No Probabilistico
Probabilistico

Muestreo por Muestreo por Muestreo por Muestreo bola
conveniencia juicio cuota denieve

Fuente: Malhotra, 2004 Investigacion de Mercados.

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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En este proyecto se llevd a cabo una técnica de muestreo no
probabilistico, dicha técnica no utiliza procedimientos de seleccién por
casualidad, ademas de que cada elemento de la poblacién no cuenta con
la misma oportunidad probabilistica de ser seleccionado para la muestra,
por el contrario se basa principalmente en los criterios del investigador. En
esta investigacion, los criterios que se tomaron en cuenta para la

seleccién de la muestra son:

1) Mujeres entre los 18 y 50 afios de edad que hayan tenido alguna
inquietud o experiencia en adquirir un microcrédito o desarrollado

alguna actividad comercial.

2) Mujeres que cuenten con credencial de elector.

Dentro de esta técnica, se llevd cabo un muestreo por juicio, en el cual
la muestra se selecciona en base a los conocimientos y experiencia del

investigador.

1.7.1 DETERMINAR EL TAMANO DE LA MUESTRA.

Para la correcta aplicacidén de la encuesta y tener el niumero especifico de

encuestados se utilizaron los siguientes parametros y variables:

Para realizar una encuesta de satisfaccidbn a clientes potenciales del
programa de microcréditos del canton La Libertad con una poblacion de
mujeres de 38.138 (N), en la que queremos una confianza del 95,5% que
determina que k=2, deseamos un error muestral del 5% (e) vy
consideramos que estaran satisfechos el 50% (p=g=0.5) necesitariamos

una muestra de 396 clientes a ser encuestados.

43



Esta cantidad de encuesta se calculdo con la herramienta del internet
especificamente la pagina virtual feedbacknetworks, pagina especializada

en céalculos de muestreos de estadistica poblacional.

Tamafo de las muestras utilizadas en este estudio de investigacion de

mercados:

CUADRO 6 Tamafo de muestra

Tipo de estudio Tamafio minimo
Investigacion de identificacion del | 396 mujeres
problema encuestadas

Fuente: Elaboracion propia.

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

1.7.2 EJECUTAR EL PROCESO DE MUESTREO

En este apartado se refirid6 a una especificacion de como se llevaran a
cabo las decisiones de disefio de muestreo, con relacién a los pasos

anteriores.

Se distribuy6 la muestra entre los barrios con mayor concentracion de
poblacién femenina, e identificando a las mujeres entre los 18 y 50 afios
de edad que cuenten con el certificado de votacién, finalmente se

realizaron las encuestas.

1.7.3 RECOLECTAR Y PROCESAR LOS DATOS.

Una vez obtenida la muestra, se siguid con la recoleccion de los datos,

para lo cual fue necesario:
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Se selecciond un instrumento de recoleccion de datos. Para este proyecto
el instrumento seleccionado fue una entrevista a expertos con el fin de
generar datos exploratorios sobre la percepcion de los programas de
microcréditos en la actualidad y la realizacibn de encuestas que nos
permitan identificar la demanda, disposicién y conocimiento, entre otras,
de las mujeres hacia los programas de microcréditos. Se llevaron a cabo
396 encuestas a mujeres de 18 a 50 afios de edad, dentro de la ciudad de La
Libertad, realizadas en los barrios con mayor concentracion de mujeres en base
de datos de la Muy llustre Municipalidad de La Libertad del Departamento de
Rentas y Catastros, siendo los barrios encuestados: 28 de Mayo, Eugenio
Espejo, Calderdn, Enriqgues Gallo, Mariscal Sucre, La Libertad y Rocafuerte.
Antes de aplicar las encuestas se llevé a cabo una prueba piloto para identificar

los aspectos que no se entendian con claridad y volver a disefiar el cuestionario.

3.3 ANALISIS DE DATOS

Para el andlisis de los datos se puede seguir un enfoque cualitativo o un
enfoque cuantitativo que permite identificar frecuencias y otras
estadisticas descriptivas, asi como realizar tabulaciones cruzadas y
correlaciones, que permitan observar la informacién obtenida de forma
representativa y clara a traves de tablas y gréficas. Para el andlisis de los
datos se utilizé la herramienta computacional de MICROSOFT EXCEL
2007 que permiten realizar todo lo anteriormente comentado con sus
hojas de estadistica para la tabulacion de los datos que permite realizar

todo lo anteriormente comentado.

3.4 TRANSFORMAR LAS ESTRUCTURAS DE DATOS EN
INFORMACION.

Una vez obtenidos los datos, se buscé dar una interpretacion que cubra
por completo la necesidad de informacion planteada para la resolucién del

presente problema.
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CAPITULO IV

4.1 RESULTADOS

En este capitulo, se muestran los resultados obtenidos de la investigacion
realizada. Primero se describen las estadisticas obtenidas de la
investigacion cuantitativa, la encuesta, cuya informacion responde a las
necesidades de informacién anteriormente planteadas. Posteriormente, se

describe la informacion obtenida de las entrevistas realizadas a expertos.

4.1.1 INVESTIGACION CUANTITATIVA

En el capitulo tercero se mencion6é que la investigacion descriptiva se
llevaria a cabo por medio de la aplicacibn de una encuesta, y para
reportar los resultados se tomaron como guia los constructos del
planteamiento del problema planteados en el capitulo mencionado. A
continuacion se presentan los resultados obtenidos de la encuesta
realizada a 396 mujeres en la Ciudad de La Libertad, de 18 a 50 afios de
edad que cuentan con certificado o papeleta de votaciébn y que han

realizado o tenido la inquietud de emprender alguna actividad econémica.

4.1.2 MERCADO POTENCIAL

En cuanto a la demanda de los microcréditos se encontré que de las 396
mujeres encuestadas, el 40% de ellas han solicitado alguna vez algun
microcrédito. Del segmento que afirma no haber solicitado algun
microcrédito el 60% se encontré6 que el 80,9% estaria dispuesto a
solicitarlo para emprender un nuevo negocio, mientras que el 19,1 % no lo

adquirira, como se muestra en la figura 3.

46



FIGURA 3: Solicitud y disposicion a adquirir microcréditos

Solicitud y disposiciéon a adquirir
microcréditos

60%
s50% |
40%
30%
20%

10% |

Porcentaje de mujeres encuestadas

0%

MICROCREDITO

‘ B SIHA SOLICITADO 60%
‘ B NO HA SOLICITADO 40%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Como nos muestra la figura anterior podemos observar que para efectos
positivos del proyecto, la mayoria de las mujeres que no han solicitado un
microcrédito (81%) estarian dispuestas a adquirir un préstamo. Esto es un
indicador de que existe una alta probabilidad de que las mujeres estén

dispuestas a adquirir los servicios del programa de microcréditos.

Ademas podemos observar e interpretar un gran mercado potencial de
mujeres que aun no han adquirido el servicio, las cuales representan el
60%, y que de ese porcentaje la mayoria lo llevarian a cabo en algun

momento.

En cuanto a la composicion por edades, se encontré que todos los rangos
muestran interés a la adquisicion de un microcrédito, sin embargo los
rangos de 18-26 vy 45-53 afios presentan una predisposicion mayor al
90% para una adquisicion de un microcrédito que en total suman el 60%
de las mujeres dispuestas a adquirir un microcrédito para emprender un

negocio, como se muestran en la figura 4.
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FIGURA 4: Disposicion a adquirir un microcrédito para iniciar un nuevo
negocio segun rango de edad de las mujeres encuestadas.

Disposicion de adquirir un
microcrédito seguin rango de edad

100%
80%
60%
40%

20%

Porcentaje de mujeres encuestadas

0%
18-26 27-35 36-44 45-53
B Siadquiriria 94% 80% 77,78% 100%
B Noadquiriria 6% 20% 22,22% 0%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

A través de esta figura, se puede observar que el mercado potencial al
gue se estaria dirigiendo la estrategia del proyecto son mujeres entre 18
a 50 afios de edad, ya que como se muestra son la mayoria, sin embargo
se debe aclarar que las mujeres jévenes del rango 18-26 afios y las
mujeres mayores de 45-53 afos tienen una marcada tendencia al 100%
de adquirir un microcrédito, esto se deba a que las mujeres jovenes se
sienten capaces de asumir un reto de una microempresa, mientras que
las mujeres mayores se sienten capaces de asumir la responsabilidad de

pagar sus microcréditos.

De las mujeres encuestadas, se obtuvo como resultado que el 45,71%
cuentan con un negocio propio, mientras que el 54,28% de ellas no
cuentan con él, sin embargo la mayoria de las mujeres que no cuentan
con un negocio propio estan dispuestas a adquirir un microcrédito, como

se muestra en la figura 5.
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FIGURA 5: Porcentaje de Mujeres que no poseen un negocio propio que
estan dispuestas a adquirir un microcrédito.

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

No adquiriria Siadquiriria
microcrédito microcrédito
B Cuenta con negocio 12,50% 87,50%

B Nocuentan con negocio 10,53% 89,47%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

De ésta figura se puede concluir que el proyecto deberd estar mas
enfocado a promover el emprendimiento de nuevos negocios mas que en

la inversién o ampliacion de los ya establecidos.

Debido a que el 87,50% de las mujeres que cuentan con su negocio si
adquiririan un microcrédito, mientras que el 89,47% de las mujeres que no
cuentan con negocio también estarian dispuestas adquirir un microcrédito.

Del total de las mujeres encuestadas, el 88,57% ha tenido la iniciativa de
iniciar un negocio propio, mientras que el 11,43% no han tenido la

iniciativa de emprender un negocio como se muestra en la figura 6.
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FIGURA 6: Iniciativa a emprender un negocio propio.

90,00%
80,00%
70,00%
60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

Iniciativa de No hay iniciativa
iniciarun de un negocio
negocio

B Porcentaje de las

88,57% 11,43%
respuestas

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Esta figura refuerza el hecho de que la mayoria de las mujeres a parte de
estar dispuestas a adquirir un microcrédito, estan dispuestas a emprender
un nuevo negocio, lo cual apoya la idea anterior de que el proyecto se
enfoque a impulsar el emprendimiento a nuevas oportunidades de

negocios para las mujeres.

Como se observo anteriormente en la figura 6, las mujeres que tienen la
iniciativa de emprender un negocio propio son el 88,57%, y se puede
observar que el 93,54% de estas mujeres que tiene la iniciativa, estan
dispuestas a obtener un micro financiamiento para comenzarlo. Por el
contrario, las mujeres sin la iniciativa de emprender un negocio, como se
observd en la figura 6 representan un 11,43%, se encuentran menos
dispuestas a adquirir un microcrédito, ya que solo el 50 % de estas
mujeres sin iniciativa, estaria dispuesto a adquirirlo como se puede

observar en la figura 7.
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FIGURA 7: Iniciativa a emprender un negocio vs. Disposicion a adquirir un
microcrédito

100%
80%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

Porcentaje de las respuestas

No adquiriria Siadquiriria
B Sininiciativa 93,54% 50%

B Con iniciativa 6,46% 50%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

En conclusién se puede observar que existe una estrecha relacion entre
la disposicion de adquirir un microcrédito y el emprendimiento de un
nuevo negocio y para efectos del proyecto, se puede tomar este hecho
para realizar una estrategia de mercadotecnia en el cual ambos
conceptos se tengan presentes, debido a que el 93,54% de las mujeres
con iniciativa estarian dispuestas adquirir un microcrédito, mientras que el
50% de las mujeres sin iniciativa estarian también dispuestas adquirir un
microcrédito.

4.1.3 CARACTERISTICAS GENERALES

En cuanto a la ocupacion de las mujeres encuestadas se encontré que el
40% se encargan de su negocio propio, el 37,14% trabajan, el 14,29% se
dedica a las actividades del hogar, el 5,71% son estudiantes y el 2,86%
estan desempleadas, como se muestra en la figura 8.

51



FIGURA 8: Porcentaje de la ocupacion de las mujeres encuestadas.

40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Negocio | Trabaja | Activida | Estudia | Desemp
propio doras des del ntes leadas
hogar

W Porcentaje de las
respuestas en las|  40% 37,14% | 14,29% | 571% 2,86%
encuestas

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Los resultados presentados en la figura anterior son un indicador de que
lo mas adecuado seria que el programa de microcréditos se enfocara
principalmente a las empleadas o quienes tengan un trabajo y a las
duefias de negocios, ya que como mercado conforman la mayoria. En
cuanto al estado civil de las mujeres encuestadas, el 57,15 % son
casadas, el 22,85 % son divorciadas o separadas, mientras que un
14,28% son solteras y un 2% son viudas, como se muestra en la figura 9.

FIGURA 9: Porcentaje de las respuestas del estado civil de las mujeres
encuestadas

60,00%

50,00%

40,00%

30,00%

20,00%
10,00% '

0,00%

Casadas Divorciad Solteras Viudas
as

B Porcentaje de las
respuestas en las| 57,15% 22,85% 14,28% 2%
encuestas

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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Los resultados anteriores son un indicador de cémo se encuentra el
panorama de las mujeres de la ciudad de La Libertad en la actualidad, al
mostrar que la mayoria de éstas son casadas al igual que las divorciadas
0 separadas. Con esto se puede concluir que hay mas mujeres
dependientes en el caso de las casadas y autosuficientes en el caso de
las divorciadas o separadas, lo cual aumentaria la probabilidad de buscar

en DANNA-Emprende mejor y nuevas oportunidades.

4.1.4 FACTORES IMPORTANTES PARA LA ADQUISICION DE UN
MICROCREDITO

Como se muestra en la figura 10, los factores que facilitan la decision
para adquirir un microcrédito, el considerado mas importante con un 40%
fue la facilidad de pagos, seguida de la tasa de interés considerado
importante con un 28,57%, es importante mencionar que las mujeres
consideran como menos importante la facilidad de tramites con puntaje

de 11,43% y que se brinden asesorias influyo en un 20%.

FIGURA 10: Porcentaje de los factores que facilitan la adquisicién de un
microcrédito.

60%
50% e
40%
30%
20%
10%
0%
Facilidad | Facilidad LaTasa Asesorias
de pagos de de interés
tramites
B Mas importante 40% 11,43% 28,57% 20%
B Importante 31,43% 28,57% 31,43% 8,57%
Notan importante 20% 45,71% 22,85% 11,43%
M El Menos importante|  8,57% 14,29% 17,15% 60%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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Los resultados de la figura anterior nos indican que los aspectos
importantes a los cuales se debe enfocar el programa de microcréditos
son la facilidad de pagos, los cuales deben verse reflejado en la atencion

y servicio que brinde DANNA-Emprende.

Como se muestra a continuacion en la figura 11, los factores que inhiben
a las mujeres a emprender un negocio son principalmente, la falta de
recursos con un 74% de incidencia en las encuestas y en segundo lugar
la falta de informacién con un 14,28%, mientras que la falta de interés y

falta de tiempo estan con el 5,72% cada una del total de las encuestas.

FIGURA 11: Factores que inhiben a la adquisicion de un microcrédito

80%
70%
60%
50%
40%
30%
10%

-

0%

Faltade | Faltade | Faltade | Faltade
recursos | informa interés tiempo
cion
B Porcentaje de respuestas 74% 14,28% 5,72% 5,72%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Con estos resultados, se puede observar que existe una gran oportunidad
para el programa de microcrédito, ya que ésta puede cubrir esa principal
limitante, de escasos recursos, que presentan las mujeres para poder
emprender o crecer, a través de los préstamos que otorgara DANNA-

Emprende.
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A continuacion en la figura 12, las mujeres encuestadas el 97,14%
contestaron que si sabe lo que es una microfinanciera, mientras que el

2,86% contesto que no sabe lo que es una microfinanciera.

FIGURA 12: Conocimiento de lo que es una microfinanciera
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Los resultados obtenidos de la figura anterior, muestran un panorama en
el que gran cantidad de mujeres en la actualidad, sabe qué es una
microfinanciera, su forma de operar y los servicios que brinda, lo cual
sugiere, que la informacion inicial que se le debe brindar a las mujeres
debe ser clara, precisa y mas adecuada para mejorar el servicio de
DANNA-Emprende.

Se encontrd, que el factor que se considera mas importante para la
adquisiciéon de un microcrédito, es iniciar un nuevo negocio con el 51,44%
de las respuestas, mientras que el factor considerado con menos
importancia de acuerdo a la encuesta realizada, es la necesidad de cubrir
una deuda con el 2,86%, el siguiente cuadro explica la informacion

obtenida.
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CUADRO 7: Utilidad del microcrédito

Pagar Invertir Iniciar Actividad
deuda capital negocio econdmica
Mas 2,86% 51,43% 571% 40%
importante
Importante 37,14% 11,43% 22,85% 2,86%
No tan 48,57% 14,29% 20% 17,14%
importante
El menos 11,43% 22,85% - 14,29%
importante

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Apoyando las ideas anteriores, se puede concluir que uno de los factores
gue mas motiva a una mujer a adquirir un microcrédito es el hecho de
iniciar un nuevo negocio, por lo que existe un gran potencial en este
ambito, y la mercadotecnia deberd estar dirigido principalmente a la

iniciativa de la muijer.

4.1.5 CONOCIMIENTO DE LA COMPETENCIA

Como se puede observar en la figura 12 se obtuvo que un 97,14 % de las

mujeres encuestadas tienen conocimiento de lo que es una
microfinanciera, y tomando este dato, se obtuvo que de esas mujeres que
si tienen conocimiento, el 88,57% conoce de alguna microfinanciera que
opera en la actualidad en la ciudad de La Libertad, de la cual el banco
FINCA obtuvo el 88,58% en el primer lugar, seguido por La Cooperativa
29 de Octubre con un porcentaje de 80%, La Cooperativa de Ahorro y
Crédito Nueva Huancavilca obtuvo un 71,43% de entre las principales
microfinancieras que conocen, mientras que el porcentaje de mujeres que
no conoce ninguna microfinanciera es del 5,71% y algo importante que de
las mujeres encuestadas el 68,90% conocian otras microfinacieras no

mencionadas en la encuesta.
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FIGURA 13: Conocimiento de la competencia
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Fuente: Encuestas

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

En la figura 13 muestra que los principales competidores que se tiene en
la actualidad son el banco FINCA y la Cooperativa 29 de Octubre, sin
embargo existe un gran conocimiento de las microfinancieras que operan
actualmente en la ciudad de La Libertad, lo cual podria representar una
oportunidad para la microfinanciera, ya que seria recomendable arremeter
con la informacién de Mujer-Emprende a este segmento de mujeres que
conocen las microfinancieras, y posicionarse como la primera en este

giro.

4.1.6 LOCALIZACION DE LA EMPRESA

Segun los resultados obtenidos en la figura 14 del levantamiento de
encuestas, las mujeres prefieren que la microfinanciera se localice en
primer lugar cerca del centro de la ciudad de La Libertad con un
porcentaje de 48,57%, en segundo lugar con un porcentaje de 22,85% en
un centro comercial y con un empate del 14,29% se encuentra cerca del
negocio de éstas y cerca de su casa, como se puede observar en la

siguiente grafica.
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FIGURA 14: Ubicacion de la microfinancieras.
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Con los resultados obtenidos se puede concluir que el lugar mas
apropiado para el establecimiento de la microfinanciera es en el centro de
la ciudad de La Libertad, ya que la mayoria de la gente lo ubica como una

zona de facil acceso comercial.

4.1.7 CARACTERISTICAS DE LOS CREDITOS.

De los resultados obtenidos de la investigacion, las mujeres prefieren
adquirir los microcréditos que van de $1,000-$5,000, con un porcentaje
de 45,71%, seguido de éste se observd que el 25,71% de las mujeres
prefieren las cantidades altas que van de $6,000-$10,000, mostrando una
pequefa diferencia con las cantidades mas altas de $11,000-$15,000 ya
gue su porcentaje es del 11,43% y con montos muy altos el de 17,15%
con cantidades de $16,000-$20,000.
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FIGURA 15: Monto a financiar.
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Los resultados de la figura 15, son un indicador de que la microfinanciera
debe otorgar como base, microcréditos que van de $1,000 a $5,000,
Seguido de esto, se observa que con un porcentaje de 25,71% se
encuentran los créditos de $6,000 a $10,000, y con un porcentajes bajos
del 17,15% se encuentran los créditos de $16,000 a $20,000 y el 11,71%
los créditos de $11,000-$15,000.

Tomando en cuenta esto, los créditos solidarios que otorgard DANNA-
Emprende comenzaran con un minimo de $1,000, con la finalidad de
introducirse y posicionarse en el mercado, y en el caso de los créditos
otorgados a las mujeres que cuenten con su negocio, comenzaran con un
minimo de $5,000. En ambos casos los créditos podran ir incrementando
dependiendo del historial crediticio del cliente, hasta llegar al crédito
maximo de $20,000.

En cuanto a la frecuencia de pago, las mujeres prefieren pagar
mensualmente con el 82,85%, mientras que el 14,29% optd por el pago
quincenal y finalmente el 2,86% por el pago semanal, como muestra la

figura 16.
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FIGURA 16: Frecuencia de pago
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Se puede concluir, que la preferencia de la mayoria de las mujeres es
realizar los pagos de forma mensual, o cual muestra una desventaja en
los procesos llevados a cabo en la microfinanciera, ya que segun los
procedimientos de Muhammad Yunus y la guia proporcionada por la
PNUD (Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo), la
frecuencia de pago debe ser de forma semanal, debido a que el periodo
para saldar la deuda es muy corto, y si los pagos se realizaran de forma
mensual, se acumularian pagos de mayor cantidad y no seria rentable
para las acreditadas, por lo que es importante informarle a la gente los

beneficios de realizar pagos semanales.

4.2 INVESTIGACION CUALITATIVA.

Como se dijo anteriormente, se recopilé informacion de tipo exploratoria
por medio de entrevistas a expertos con el fin de obtener informacion
trascendente acerca de las Microfinancieras. De las entrevistas se

obtuvieron los siguientes resultados.
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En las diferentes entrevistas a expertos que se realizaron, no se pudo
obtener el numero de microcréditos que se han otorgado hasta el
momento debido a que son datos confidenciales por las politicas de estas
entidades financieras, los datos obtenidos Unicamente son de aquellas
microfinancieras que obtienen recursos de los programas publicos o de
gobierno de turnos, y éstas a su vez fondean a sus respectivos clientes,
lo cual para efectos del plan de negocios sirven para identificar cuantos
créditos se han otorgado y la colocacidbn monetaria que se ha hecho, asi
mismo se puede observar que existe una gran oportunidad de mercado
para DANNA-Emprende, ya que la demanda de mujeres contempla un
mercado bastante amplio en cuanto a disposicion de compra, que como
se muestra en la informacion obtenida en la investigacién cuantitativa, es
de 115.814 mujeres.

CUADRO 8: Factores importantes para la adquisiciéon de un crédito.

Factores Importantes para la adquisicion
de un crédito

Caracteristicas de las mujeres

# El grupo de mujeres es mas confiable
y comprometido que el de los
hombres.

£ “La mujer no deja a diferencia de los
hombres que sus hijos no tengan que
comer”.

+ Las Mujeres han demostrado mayor
responsabilidad para la devolucion del
dinero.

+ Una mujer que tiene su casa limpia, sus
hijos con buena salud, muestra una
mayor responsabilidad y compromiso.

+ La expectativa de pago en el mercado
de las mujeres es mucho mayor.

Fuente: Entrevistas a expertos
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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En cuanto a los factores importantes se obtuvieron algunas caracteristicas
de las mujeres que las han hecho un mercado interesante para
incursionar, ya que segln el Ing. Com. Rolando Villon Angel (Asesor de
Crédito del Banco Finca), las mujeres han demostrado ser un grupo
mucho mas confiable y mucho mas comprometido, ya que han sido mas
responsables para la devolucion de dinero, entonces la expectativa de
pago es mayor. Para efectos del proyecto esta informacién es muy

relevante ya que el servicio esta dirigido Unicamente a mujeres.

CUADRO 9: Situacion actual de las microfinancieras.

» La forma operativa de las microfinancieras esta
basada en la guia “Microstart” (PNUD), este a su
vez se basa en el programa desarrollado por
Muhammad Yunus.

La estructura operativa consiste en:

No se otorgan créditos de mas de $10,000.00

Los ciclos son de 24 semanas

Los grupos son de 20, 15 a 8 6 4 personas que
solidariamente se hacen responsables.

Guia para operar

...V

Regulaciones % Superintendencia de Bancos y Seguros

o Sector en plena expansion.

o El padre del microfinanciamiento cre6 un boom

Situacion Actual de haciendo que todo el mundo girara la vista hacia

microfinancieras las microfinancieras.

o ElI panorama que se ve, y que se pronostica, es
que se tendra mayor auge.

e El gobierno del Estado desarroll6 programas como
el crédito de $800 para personas que tienen el
bono de desarrollo.

e Banco FINCA ha gestionado pero nunca han
recibido ningin apoyo externo de estos
organismos.

Gobierno e El gobierno del Estado estd haciendo un
otorgamiento de crédito, pero no tiene sentadas
las bases para hacer una recuperacion del crédito.

e Dinero del exterior es la fuente de fondeo a varias
microfinancieras,

e Fondear significa otorgar préstamos para que se
hagan llegar los recursos

Fuente: Encuestas.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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En cuanto a la situacion actual de las microfinancieras, este apartado nos
muestra un panorama general de cudl es su situacion, por lo cual fue
muy importante obtener la informacién sobre sus antecedentes. Los
principales hallazgos que se obtuvieron fueron, que todas las
microfinancieras estan basadas en la guia Microstart, es decir, operan de
manera similar con pagos quincenales de manera grupal y en ciclos de 24
semanas, no otorgan créditos arriba de $3.000, con lo que se puede
concluir que para objeto de la investigacion la mayoria de los procesos
para operar ya estan predisefiados en base a la guia realizada por la
PNUD.

Otro aspecto importante es que las microfinancieras estan en un proceso
de desarrollo y crecimiento y son consideradas organismos que apoyan la
productividad de los paises con lo que se puede estimar que se espera un
panorama positivo para la microfinanciera y un ciclo de vida bastante
favorable. Finalmente, en base a la informacién obtenida, se puede
concluir que a nivel estatal existe una base regulada de apoyo hacia las
microfinancieras, lo cual presenta una ventaja, pero a nivel internacional
existen programas de apoyo a aquellas microfinancieras que cuentan con

los requisitos para acceder a ellos.

CUADRO 10: Investigacion de la competencia

Investigacién de la
competencia
Sistema Administrativo v" Diez personas en la empresa.
Servicios
& Banca Comunal grupos de 7 y 20, no mas de
3 familiares.
& Grupos menores de 7 integrantes no mas de 2
familiares.
< El crédito es papeles garantizandose el uno al
otro.

< El banco establece el dia del pago (14 y 28
de cada mes)
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@ Cantidad minima a adquirir $300 y van
aumentado hasta llegar $2.900 segln el
historial crediticio del grupo.

@ Requisitos: Cedula de identidad, certificado
de votacién, comprobantes de domicilio, 1
fotografia tamafio carnet y croquis del
domicilio y/o del local.

Tipo de negocios

» Se brindan apoyos a Artesanos, propietaria
de negocios, sefiora que vende artesanias y
comerciantes.

» Se Dbrindan apoyos a toda actividad
econémica que pudiera necesitar menos de
$2.900.

Tasa de Interés

e Finca comienzan otorgando 26,75% de tasa
de interés y disminuye hasta un 50% de tasa
de interés semestral.

Fuente: Entrevistas a expertos.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Con la informacion obtenida de la tabla anterior se puede observar que
efectivamente las microempresas que trabajan en la actualidad rigen sus
métodos bajo los ya preestablecidos por la guia elaborada por la PNUD,
llamada Microstart, con lo que se puede concluir que el proyecto de la

microfinanciera se regira bajo los mismos estandares.

También, a través de la informacion obtenida se pudo determinar el
promedio de personal que se necesita para el buen funcionamiento de la
misma y observar el tipo de clientes a los que se enfocan, lo cual se
puede ver como una ventaja competitiva para DANNA-emprende, ya que

seria la Unica en otorgar el servicio sdlo a las mujeres.

Otro aspecto importante a considerar fue la obtencion de la tasa que se
maneja en la actualidad dentro del mercado ya que es un estandar base

para obtener la tasa utilizada por la microfinancieras.
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CUADRO 11: Caracteristicas de los microcréditos

= Las microfinancieras otorgan los créditos en base a

Caracteristicas de los lo que las personas pueden pagar.

microcréditos:

= La idea es que el crédito sea un elemento de
impulso y no se vuelva un atraco.

= Simplicidad para obtener el crédito.

= Los créditos se otorgan bajo la metodologia de
solidaridad.

= Sjno se les cobra intereses no valoran el valor del
préstamo.

Fuente: Guia elaborado por la PNUD.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Las conclusiones obtenidas en el cuadro 11 y que sirve como factor
fundamental dentro de la estrategia del proyecto, es el hecho de evaluar
las posibilidades de pago del cliente antes de otorgar los créditos para
buscar asi que éste sea un impulso hacia el crecimiento y no una carga
para nuestras clientes. De esta forma es de vital importancia tomar en
cuenta en el servicio al cliente, la rapidez con la que se otorgan los

créditos, ya que es un factor muy trabajado por la competencia.

CUADRO 12: Tasa de interés

Tasa de interés

Fijacion de la tasa de interés « Las tasas de interés sobre cualquier préstamo,
funcionan en base al riesgo y del costo del dinero.

« Esalta por llevar un alto costo de operacién.

»  Cuando se presta se enfrentan riesgos.

« La inflacién es una parte integral de la tasa de interés
nominal.

« La tasa que cobra una institucién, un banco, una
microfinanciera, etc. tiene que ser mas alto que la tasa
esperada de la inflacion.

Fuente: Guia elaborado por la PNUD.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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La informacion presentada anteriormente es un indicador de que la tasa
gue maneje el proyecto, debe estar en base a la utilizada en el mercado, y
podria presentar un riesgo a la microfinanciera, ya que se encuentra
Sujeta a situaciones externas no controlables, como en el caso de la

inflacion.

CUADRO 13: Cartera Vencida

Cartera Vencida

. & FINCA 3%, de la cual 1 % es a fondo perdido.
Cartera vencida

& FINCA respalda su cartera con un pagareé.
Formas de respaldo P pag

Fuente: Entrevistas a expertos.
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Como se puede observar en el cuadro 13, la cartera vencida de mujeres
en los organismos que otorgan microcréditos es muy baja, lo cual
presenta una ventaja para el proyecto, debido a que el mercado meta esta
enfocado sélo a mujeres, las cuales estan consideradas como mejores

pagadoras que los hombres.

Otro aspecto importante a considerar es que DANNA-Emprende
respaldara los microcréditos que se otorguen de forma individual, a través
de la firma de pagarés, de la misma forma en que lo realiza el banco
FINCA, ya que asegura es una forma mas facil y confiable al momento de
otorgar préstamos de cantidades mas altas.
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CAPITULO V

Estudio de factibilidad para la creacion de un programa de
microcréditos en apoyo ala mujer emprendedora.

A continuacion se muestra el desarrollo del plan de negocios escogido en
el capitulo dos y aplicado para la creacibn de un programa de

microcréditos.

5.1 RESUMEN EJECUTIVO

Las mujeres en la actualidad juegan un papel trascendental en la
economia del pais, son el motor que impulsa el crecimiento y el desarrollo
del nacleo familiar, sin embargo la mayoria de ellas enfrentan dificultades

para obtener un crédito.

Se identific6 una oportunidad bastante atractiva para ofrecer servicios
financieros de forma féacil, rapida y sin tantos tramites en este sector ya
que las mujeres han demostrado ser un grupo mucho mas confiable y
mucho mas comprometido, a lo largo de los afios ya que su cartera

vencida es del 3 %.

Los servicios a ofrecer consisten en otorgar microcréditos a las mujeres,
en dos modalidades, la primera a través de grupo amiga y la segunda por
medio de mujer invierte, la localizacion del programa de microcreditos
sera en el centro de la ciudad de La Libertad, y su promocién sera en

radio, afiches y articulos promocionales alusivos a la empresa.
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La tasa de interés que se cobrara por los servicios ofrecidos sera bastante
atractiva, la frecuencia de los pagos sera mensual y en un plazo de 12
meses. La competencia mas fuerte identificada en la ciudad de La
Libertad son dos microfinancieras, pero solo una es exclusiva para

mujeres.

Los recursos fisicos para iniciar la operacion del programa de
microcréditos consisten en mobiliario para las oficinas y equipo necesario

para la operacion, ademas del equipo de transporte para los asesores.

En cuanto a los recursos econdmicos se necesita una inversion inicial de
$ 1°200.000,00 mil dolares americanos asi como de 5 personas de

recursos humanos para operar la empresa.

En el plan financiero se refleja la inversion inicial de $ 1°200.000,00 mil
dolares americanos para activo fijo, los resultados financieros muestran
que es un negocio bastante atractivo en un mediano plazo por las

utilidades generadas, y por su rapido crecimiento, y recuperacion.

5.2 PANORAMA GENERAL DE LA COMPANIA

El programa de microcréditos se encarga de otorgar el servicio de
pequefios préstamos a grupos de mujeres o de forma individual. El
nombre de este programa sera: DANNA-EMPRENDE. Los clientes que el
negocio busca atraer son mujeres que tengan o hayan tenido la inquietud
de emprender alguna actividad econOmica o bien que quieran hacer
crecer su actual negocio. Este programa de microcréditos cubrira las
necesidades de crecimiento en el a&mbito laboral de la mujer asi como

mejorar la situacion econdmica actual de cada una de las acreditadas.
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Estas necesidades se cubrirdn a través de los préstamos otorgados para

impulsar el desarrollo productivo y econémico de la mujer peninsular.

5.2.1 MISION

Somos una empresa enfocada al crecimiento y desarrollo econémico de
la mujer basados en sistemas eficientes y fundamentados para generar

lazos de confianza y apoyo hacia nuestros clientes.

5.2.2 VISION

Ser un programa de microcréditos lider en la ciudad de La Libertad que
promueva e impulse el crecimiento econémico de las mujeres como

agentes econdmicos del cambio de la provincia y del pais.

5.2.3 OBJETIVOS

Impulsar el desarrollo productivo de la mujer.

e Fomentar el auto empleo en las mujeres.

e Fomentar una politica de ahorro.

e Acelerar y apoyar a las PYMES ya establecidas.

e Generar lazos de confianza y proteccion a la mujer emprendedora.

e Potencializar la capacidad de los clientes para que inicien un

pequefio negocio.
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5.2.4 CARACTERISTICAS, NECESIDADES Y PREFERENCIAS DE
LOS CLIENTES.

El cliente es el motor principal de toda empresa, es la clave o pieza
fundamental de cualquier idea de negocio por lo tanto para lograr el éxito
es de vital importancia conocer y satisfacer las necesidades de las
personas a las cuales estad dirigido el servicio. Las mujeres en la
actualidad juegan un papel trascendente en la economia de cada pais son
el motor que impulsa el crecimiento y el desarrollo del nacleo familiar, los
tiempos han cambiado y hoy por hoy hay mas mujeres incursionando en
el ambito laboral gracias a las ganas de salir adelante y al acceso a mas y

mejor educacion.

Anteriormente las mujeres estaban consideradas para actividades
domésticas, hoy en dia el panorama es totalmente diferente, ya no se
encuentran en trabajos y actividades dominadas por los hombres, por el
contrario ahora ellas son el vértice de muchas empresas, no sélo crean
negocios si no que también los emprenden, generan empleos y empresas

competitivas.

Las mujeres emprendedoras, son mujeres lideres, innovadoras,
responsables con ganas de superarse, honestas y trabajadoras
comprometidas con su entorno y con su familia. A lo largo de los tiempos
las mujeres han demostrado ser un grupo mucho mas confiable y mucho
mas, comprometido. Una mujer no deja, a diferencia de los hombres, que
sus hijos no tengan que comer, entonces se hace cargo de las
responsabilidades de la casa y ademas normalmente tiene una actividad
productiva de la cual consigue algo de dinero para generar mas ingresos,
entonces la mujer como quiera trabaja por su cuenta. Diaz (2007),
“Publicidad y comunicacion integral de marca”, Pag.85, Internacional

Thomson Editores, México.
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Dentro de las necesidades de los clientes encontramos que segun las
encuestas las mujeres tienen la responsabilidad de la manutencién de su
familia debido a diferentes causas como pueden ser: divorciadas, viudas,
madres solteras etc. En Ecuador por la falta de créditos o fuentes de
financiamiento, s6lo 3 de cada 10 mujeres deciden emprender y crear una
empresa para independizarse, una quinta parte decidié abrir un negocio
para mejorar su nivel de vida e ingresos, el 86 % de ellas enfrentan
dificultades para obtener un crédito, consiguiendo este a través de
ahorros familiares y personales. USAID (2005), “La Publicidad Textos y
Conceptos”, Pag. 69, 22 Ed. México.

Las mujeres son las mejores pagadoras su cartera vencida es menor del
5 % en promedio, antes de operar cualquier microcrédito tienen un
ingreso inferior a 240 dolares mensuales. Cabe mencionar que de cada 8
dolares que ganan seis los invierten en el hogar, en los varones la
tendencia es contrapuesta USAID (2005), “La Publicidad Textos vy
Conceptos”, Pag. 70, 22 Ed. México.

Los siguientes datos obtenidos a partir de las encuestas realizadas
presentan una clara oportunidad para satisfacer las demanda vy
necesidades por parte de las mujeres ya que se obtuvo que el 88,57 % de
las mujeres si emprenderian un negocio, pero el principal motivo por el
cual no lo hacen es por la falta de recursos con un alto porcentaje de 74
%, siendo este el principal impedimento para que puedan contar con un

negocio propio.

Las preferencias de los clientes, en este caso de las mujeres a las cuales
esta dirigido el servicio son de vital importancia ya que el funcionamiento
del programa de microcréditos esta en funcion de las necesidades y

preferencia de los clientes.
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Dentro de las preferencias de los clientes encuestados se encontré que
para que ellas consideraran adquirir un microcrédito el factor mas
importante es la facilidad en los tramites a la hora que solicitan un
microcrédito con un 39.3 por ciento seguido por la tasa de interés con un
29.2 % y una facilidad en los pagos en tercer lugar con un 22%, lo cual
nos indica que las mujeres prefieren que los trdmites sean sencillos y
rapidos y que no les soliciten tantos requisitos para aperturar créditos y

otorgarselo.

En cuanto a las preferencias del monto que les gustaria adquirir en primer
lugar esté el $1,000-$5,000 con un porcentaje de 45,71 % seguido por
$6,000-$10,000 con un 25,71 % y después de $16,000-$20,000 con un
17,15 % la brecha entre los porcentajes esta muy corta debido a que las
mayoria de las personas desconoce qué son las microfinancieras y que
estas no otorgan microcréditos en grandes cantidades. Las
microfinanciera tienen metodologias muy especificas para colaborar con
sus clientes e ir incrementando las sumas de préstamos para evitar el

endeudamiento desmedido y la incapacidad de pago.

Por lo general los clientes, inician con pequefias cantidades de crédito y
en algunas también de ahorro, que se incrementan gradualmente hasta
lograr establecer un historial crediticio exitoso y un patrimonio para cada
persona o grupo, sin embargo se puede observar que aquellas personas
gue ya han solicitado un microcrédito escogieron las cantidades minimas

para evitar su endeudamiento.

Finalmente en cuanto al lugar donde les gustaria que estuviera
establecido el programa de microcréditos, se encontré que el centro de la
ciudad de La Libertad es el indicado para el establecimiento de la misma
con un 48,57 %.
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5.2.5 ANALISIS FODA

A continuacion se presenta el analisis FODA el cual se realizd con el fin
de proporcionar informacion necesaria y efectiva para la implementacion
de acciones estratégicas para el desarrollo del programa de microcréditos
posibilitando la construccion de escenarios anticipados que permitan

orientar el rumbo y el desarrollo sostenible de la empresa.

5.2.5.1 FORTALEZAS

La principal fortaleza con el cual cuenta el programa de microcréditos es
gue en la ciudad de La Libertad es el unico programa de microcréditos
que va dirigido exclusivamente para mujeres, aungque existen otras
microfinancieras que brindan el servicio ninguna otorga créditos
exclusivamente a mujeres, ni tampoco brindan el servicio directamente,
excepto FINCA pero paso hacer Banco. Otro factor importante es que a
diferencia de su competencia el programa de microcréditos ofrecera un
servicio de asesorias en grupo para sus clientes, a través de las alianzas
estratégicas que realice la empresa con diferentes universidades en la
ciudad de La Libertad como la Universidad Estatal Peninsula de Santa
Elena a través de la Escuela de Administracion de Empresas, donde los
estudiantes brindaran y transmitiran sus conocimientos a las empresarias

para capacitarlas y motivarlas en el desarrollo de su negocio.

El programa de microcréditos realizard una vez al afio una convencion
donde se daran cita todas las empresarias, para conocer los casos de
exito de sus colegas, la convencion contara también con diferentes lideres
del sector empresarial donde expondran su historia de éxito, como
ejemplo, para motivar alentar y seguir generando oportunidades a todas

aquellas emprendedoras que un dia decidieron ser agentes de cambio.
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Finalmente también se entregaran reconocimientos aquellos grupos que
durante el afio cumplieron sus objetivos, con el fin de recompensar su

esfuerzo.

5.2.5.2 DEBILIDADES

Una debilidad con el que cuenta el programa de microcréditos es que al
momento de su apertura Unicamente contara con una sucursal, la cual la
pone con cierta desventaja contra el Banco FINCA que en la ciudad de La
Libertad cuenta con una sucursal asentada y segun la encuesta realizada
es la mejor posicionada, ya que de las personas encuestadas que si
conocen una microfinancieras que son el 88,57 % de las encuestadas el
80 % si conoce FINCA.

Otra desventaja que tiene el programa de microcréditos es que no cuenta
con la variedad de productos financieros, como su competencia debida

qgue no cuenta con los suficientes recursos para ofrecerlos.

5.2.5.3 OPORTUNIDADES

En Ecuador Unicamente 3 de cada 10 mujeres deciden emprender por
falta de recursos lo cual representa una buena oportunidad para poder
ofrecer el servicio ya que el 86 % de las mujeres enfrentan problemas
para acceder al financiamiento, porque no cuenta con los requisitos
necesarios estipulados por la banca comercial. Las microfinancieras son
instituciones que pueden satisfacer esa necesidad ya que para otorgar un
crédito no se necesitan tantos requisitos. Otro factor importante es que de
las personas encuestadas el 97,14 % contestd que si estaria interesada
en adquirir un microcrédito para emprender un negocio, lo cual nos

muestra la aceptacién por parte de las mujeres hacia adquirir el servicio.
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Gran parte del éxito de las microfinancieras, y de la enorme labor social
gue hacen, es que tienen sectores que al banco no le interesan. Las
microfinancieras generalmente tienen créditos, en el caso de Ecuador,
menores de $20,000.00 con una tasa de interés no muy baja, sin
embargo, dado el tipo de negocios que atienden, son negocios con muy
rapida recuperacion, por lo tanto pueden pagar ese tipo de interés USAID
(2005), “La Publicidad Textos y Conceptos”, Pag. 78, 22 Ed. México.

Otro factor importante en el pais es el conocimiento acerca de lo que es
una microfinancieras, la gente tiene un gran conocimiento por parte de lo
gue son y ofrecen estas instituciones. Con base en los resultados del
estudio el 97,14 % tiene conocimiento acerca de lo que es una
microfinancieras mientras que solo el 2,86 % no lo tienen. La cartera
vencida que tienen las microfinancieras en la actualidad es muy baja,
algunas microfinancieras como FINCA tienen de recuperacion, cerca de
97 puntos porcentuales, hay un 3% de cartera vencida y de ese 3%, 2%
esta en cobranza judicial, de tal manera que solamente un 1% es el que
no se recupera (Comentario de la entrevista al Experto). Este panorama
es bastante atractivo ya que el riesgo de no recuperar los créditos es

bastante bajo.

5.2.5.4 AMENAZAS

Un factor importante a considerar son los indicadores macroeconémicos,
Ecuador al ser un pais emergente puede llegar a tener alguna
desestabilizacibn econdémica lo cual perjudicaria al programa de
microcréditos, como lo seria la inflacion la cual es una parte integral de la

tasa de interés nominal.
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Racanello (2007), manifiesta: “La tasa que cobra una institucién, un
banco, una microfinanciera, por lo cual si la inflacion llegara aumentar el
efecto seria inmediato en el programa de microcréditos ya que el dinero
con los intereses que esta institucion recibiria en términos reales valdria

menos que lo que habia prestado”.

(Andénimo, 2007), menciona: “El gobierno representa un punto clave
muchas veces hasta como limitante ya que en el caso de La Libertad por
parte del gobierno nacional no hay ningin apoyo para microfinancieras y
por el contrario, tienen programas que también otorgan créditos o mas
bien regalan el dinero (bono del desarrollo), pero no tiene asentadas las

bases para una recuperacion del crédito”.

De tal manera que ese crédito se manda a fondo perdido, esto lo que
hace es impactar al sector de forma negativa porque la gente se habitda a
que el crédito es un regalo, y no lo aprovechan para cuestiones

productivas en su mayoria”.

Actualmente existen organismos que apoyan a través de microcréditos
como; el Banco de Fomento Nacional. Finalmente otra amenaza que se
presenta es que la tasa de interés qué ofrecen los programa de
microcréditos no esta regulada y la competencia puede imponer la que

quiera.

5.3 PLAN DE PRODUCTO Y SERVICIO

En el siguiente apartado se detallardn los aspectos relacionados a los
productos y servicios que ofrecera el programa de microcréditos.
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5.3.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

El Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) establece
en 1997, las guias a través de un programa llamado Micro-Start, donde se
plantean los ciclos de créditos y los procesos recomendados.

DANNA-Emprende basandose en este tipo de programas al igual que las
demas microfinancieras, ofrece dos tipos de productos financieros
basados en los procesos ya establecidos y enfocados a las caracteristicas

y capacidades de pago de nuestro mercado meta.

5.3.1.1 GRUPO APOYO-AMIGA

Este producto financiero se otorga a grupos de entre 8 a 10 mujeres, de
las cuales puede haber como maximo 2 familiares, de esta forma aunque
el crédito es grupal, a cada una de las acreditadas se les presta la misma
cantidad de dinero de forma individual, para el desarrollo de distintas
actividades econdémicas, y de esta forma apoyar el crecimiento del grupo.
Es importante mencionar que en la situacion de que alguna integrante del
grupo no pueda continuar pagando, es responsabilidad de las demés
integrantes responder por ese pago hasta que se salde la deuda.

Una vez que se tiene el grupo, se asignan 3 puestos dentro del mismo:

e Presidenta: Funge como lider del grupo encargada de

motivar monitorear y alentar al grupo.

e Secretaria: Encargada de hacer los recordatorios de la junta,

llamadas y avisos importantes.

e Tesorera: Encargada de recoger y guardar el dinero hasta el

momento de la entrega.
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Posteriormente, a cada grupo, se le hace firmar una carta, donde las
participantes se comprometen a llevar a cabo sus actividades y a realizar
el pago conforme lo antes establecido. De esta forma el compromiso que

tiene DANNA-Emprende con sus clientes es solo de palabra.

5.3.1.2 FORMAS DE PAGOS.

En las formas de pago se detallara los ciclos de los pagos y la frecuencia,

asi como el monto a otorgar como se muestra a continuacion.

e Los créditos van a partir de los $500 dolares americanos en
promedio y van incrementandose dependiendo el historial crediticio
del grupo.

e La frecuencia de pago es semanal.

e El plazo de pago es de 24 semanas (6 meses).

5.3.1.3 BENEFICIOS

Es importante mencionar los aspectos que favorecen a las mujeres que
decidan adquirir los microcréditos de forma solidaria, de acuerdo a sus
necesidades, tal y como se presenta a continuacion.

Las acreditadas tienen la oportunidad de ir incrementando su
crédito conforme se van desarrollando en la actividad que realicen.
e Los pagos y la tasa son fijas.

¢ No se cobra costo de apertura ni comisiones.

e Se les brinda asesoria personalizada a cada grupo, la cual consiste
en explicarles el mecanismo de formas y tiempos de pagos, asi
como llevar un monitoreo del proceso para que no se pierda el

compromiso.
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5.3.1.4 REQUISITOS

Los requisitos con los que deben contar las mujeres que quieran acceder

a los microcréditos solidarios de Grupo apoyo-amiga, son los siguientes:

e Mujer del8 a 50 afios.
e Papeleta de votacion.

e Comprobante de domicilio (facturas de servicios basicos).

5.3.1.5 MUJER INVIERTE-POSITIVAMENTE

Este producto financiero va dirigido a mujeres que cuentan con un
negocio propio ya establecido. Este servicio esta enfocado principalmente

a personas que quieran acelerar, invertir, surtir o mejorar su negocio.

5.3.1.6 FORMAS DE PAGO

Las caracteristicas de los microcréditos obtenidos en la modalidad de
Mujer invierte se describen a continuacion.

Monto del crédito va a partir de los $5,000 y va incrementando
dependiendo el historial crediticio del cliente:

e La frecuencia de pago es semanal.

e El periodo de pago es 48 semanas (12 meses).

5.3.1.7 GARANTIA.

En el caso de este producto, se les pedira a las empresarias que firmen
un pagaré como garantia de su préstamo, en dado caso que la deuda no

sea cubierta, se procedera a respaldarla con los activos fijos del negocio.
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5.3.1.8 BENEFICIOS.

Es importante mencionar los aspectos que favorecen a las mujeres que
decidan adquirir los microcréditos de forma individual, de acuerdo a sus

necesidades, tal y como se presenta a continuacion.

e Las acreditadas tienen la oportunidad de ir incrementando su

crédito conforme su empresa va creciendo.
e Los pagos y la tasa son fijas.
¢ No se cobra costo de apertura ni comisiones.

¢ Se les brinda asesoria personalizada a cada grupo, la cual consiste
en explicarles el mecanismo de formas y tiempos de pagos, asi
como llevar un monitoreo del proceso para que no se pierda el

compromiso.

5.3.1.9 REQUISITOS

Los requisitos con los que deben contar las mujeres que quieran acceder

a los microcréditos, son los siguientes:

Mujer de 18 a 50 afios.

e Contar con negocio propio.

e Presentar Certificado de Papeleta de Votacion.

e Comprobante de domicilio (facturas de servicios basicos).

e Comprobante de domicilio del negocio (facturas de servicios
basicos).
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5.3.1.10 CONVENCION

DANNA-Emprende se realizard wuna convencidon anual dirigida
especialmente a las clientes y a las mujeres interesadas en temas de
motivacion personal, autoestima y técnicas de emprendimientos, asi como
el escuchar los casos de éxito de mujeres que han adquirido los
microcréditos. Todo esto con el fin de aumentar la motivacion, consolidar
y fomentar la productividad de la mujer y buscar un mejor posicionamiento

como empresa dentro del mercado.

5.3.1.11 CONVENIO-UPSE

Se daré asesoria y consultoria a los clientes de la microfinancieras a
través de la alianza estratégica con la Universidad Estatal Peninsula de
Santa Elena a través de su Escuela de Ingenieria en Administracion de
Empresas, donde los estudiantes podran aplicar sus conocimientos en
funcién del beneficio y crecimiento de las mujeres emprendedoras o que

cuenten con un negocio actualmente.

5.4 PLAN DE MERCADOTECNIA

A continuacion se presenta el plan de mercadotecnia asi como las

estrategias a implementar para el programa de microcréditos.

5.4.1 ANALISIS DE MERCADOS

Se encontrd que de las mujeres encuestadas en la ciudad de La Libertad,
la mayoria ha tenido la iniciativa de emprender un negocio, y un gran
porcentaje de estas estaria dispuesto a adquirir un microcrédito, lo cual
muestra que el mercado es bastante atractivo y que existe una gran
demanda por satisfacer, la cual, como se indic6 en el capitulo anterior, es
de 38.799 mujeres.
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Otro aspecto importante, es que la mayoria de las mujeres que son
duefias de su propio negocio, si adquiririan un microcrédito, lo cual
permite observar que el sector empresarial es también un mercado al cual
tomar en cuenta. De acuerdo con la investigacion, la tendencia de los
clientes potenciales, se inclina de forma positiva a que la mayoria de

estos, estaria dispuestos a adquirir un microcrédito.

Es importante destacar que, como se muestra en la informacion obtenida,
el programa de microcréditos tiene la ventaja de cubrir la principal
necesidad por la cual las mujeres no pueden emprender un negocio,
definida esta como falta de recursos, la cual a través de los microcréditos
otorgados puede ser satisfecha esa principal limitante. Otro aspecto que
se logré identificar en el comportamiento del mercado, fueron sus
preferencias en cuanto a las caracteristicas de los microcréditos, las
cuales estan inclinadas principalmente a adquirir préstamos que van de
los $1,000 a los $5,000, realizar los pagos con una frecuencia mensual y
a la mayoria de las mujeres les gustaria que el programa de microcréditos

estuviera ubicada en el centro de la ciudad.

Diaz (2007), “Adicionalmente, es importante mencionar, que a través de
la investigacion, se encontrd0 que el comportamiento de los clientes
muestra que el 70% de las personas que adquieren un microcrédito, al
momento de saldar su deuda dentro del periodo determinado, buscan

adquirir un nuevo préstamo de la misma o mayor cantidad”.

Se pudo identificar que el perfil del cliente al que estd enfocado el
programa de microcréditos, son las mujeres que tengan la iniciativa de
emprender una actividad econémica o que cuentan con un negocio
propio, y busquen mejorarlo y hacerlo crecer, estas mujeres deben estar
entre los rangos de edades de 18 a 50 afios, y contar con el certificado de

la papeleta de votacion.
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Dentro del mercado, se observa que uno de los beneficios mas
importantes del programa de microcréditos, es que es la Unica en La
Libertad enfocada especificamente a mujeres, por lo cual no existe una
competencia directa como microfinaciera por que la competencia paso a
ser Banca personal (FINCA). Adicionalmente la ubicacién se toma como
un punto estratégico, ya que se encuentra en un lugar donde existe
mucha afluencia comercial. Otro de los beneficios que se apreciara es
que el servicio estard enfocado en la rapidez y facilidad de los tramites

para la adquisicion del microcrédito.

5.4.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Como se pudo observar en la investigacion, la empresa mas posicionada
en la ciudad de La Libertad fue FINCA seguida por la Cooperativa 29 de
Octubre y en tercer lugar Nueva Huancavilca. Es importante recalcar que
DANNA-Emprende no tiene una competencia directa debido a que no
existe en el mercado una microfinancieras especializada en servicios para
mujeres. En el caso de FINCA, comenz6 como una microfinanciera, y ya
tiene en el mercado 10 afos, el pasado afio acaba de constituirse como
un banco y sus servicios van enfocados tanto a hombres como mujeres.
En cuanto a la Cooperativa 29 de Octubre, es una cooperativa creada por
fondos de Militares, su mercado también esta enfocado a hombres y

mujeres.

En el caso de Nueva Huancalvilca, se puede decir que es una Asociacion
Civil, y uno de sus servicios es brindar microcréditos a través de las
cuentas de ahorros de los clientes, y su mercado esta dirigido a
comerciantes pero no es exclusivo solo para mujeres, no son una
microfinancieras como tal y no se brinda el servicio a mujeres con

empresa propia, como lo hace DANNA -Emprende.
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Otro aspecto importante a considerar, es la competencia indirecta, que en
este caso serian los bancos, sin embargo se observa, que los tramites y
documentos que se requieren para hacer el préstamo, son mas y se debe
contar con una garantia, ademas de que no cuentan con grupos solidarios
para mujeres, como lo es en el caso de las microfinancieras, excepto el
Banco FINCA, por lo que se muestra que el mercado al que va dirigido la
banca comercial es diferente al dirigido por las microfinancieras, ya que

este Ultimo se enfoca mas en personas que cuentan con menos recursos.

Como se puede observar, aun no existe un mercado tan competido en
este giro, sin embargo se presenta un alto crecimiento en este ambito y se
espera un futuro bastante prometedor en beneficio de las

microfinancieras.

5.4.3 ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

La ventaja competitiva de DANNA-Emprende consiste en ser el Unico
programa de microcréditos que va dirigido exclusivamente a mujeres y
gue ofrece servicios disefiados hacia este mercado en especifico. Otra
ventaja que ofrece a diferencia de las microfinancieras, es la convencion
que se desarrollard de forma anual, realizada especialmente para las
mujeres que participen con los créditos del programa y las mujeres que
tengan la inquietud de emprender o mejorar su negocio, de esta manera
se busca poder motivar y brindar una guia adecuada al crecimiento

productivo de la mujer.

Otra de la ventaja que ofrece es la ubicacion, ya que el programa de
microcréditos se establecera segun la investigacion en el centro de la
ciudad de La Libertad, ya que la mayoria de las mujeres prefirié este lugar

por ser un lugar céntrico, zona comercial y de facil acceso.
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En cuanto al servicio se buscara contar con el personal adecuado, con
una excelente capacitacion para poder asesorar y guiar a las mujeres que
decidan adquirir el servicio, asi como realizar los tramites y los procesos

de la forma mas rapida y conveniente para el cliente.

Finalmente, DANNA-Emprende a diferencia de la competencia brindara
servicios de asesoria y consultoria a través de la alianza estratégica que
se tendréa con la Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, mediante
el programa de servicio social, donde los estudiantes podran ayudar a las
acreditadas a desarrollar, mejorar o acelerar sus negocios a través de sus

conocimientos.

5.4.4 PLAN DE PRODUCTO O SERVICIO

Los productos financieros que ofrece DANNA-Emprende son dos:

¢ GRUPO APOYO-AMIGA, el cual va dirigido a grupos de mujeres
de 8 a 10 integrantes, las cuales busquen el desarrollo de alguna

actividad econémica de forma individual.

e INVIERTE-POSITIVAMENTE, que va dirigido a mujeres que

cuenten con un negocio propio y busquen acelerarlo o mejorarlo.

5.4.5 PLAN DE DISTRIBUCION

Segun los resultados de la investigaciébn donde se muestra que el 88,57
% de las mujeres que si conocen una microfinanciera el 48,57 %
prefirieron que ésta se encuentre ubicada en el centro de la ciudad de La
Libertad.
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Los locales tienen un area aproximada de 55 m2 y tienen un costo de
renta de $ 400 mensuales. El local se presenta con acabados y es
necesario adecuarlo y pintarlo de acuerdo a los colores del negocio,
elaborar un letrero e instalar el mobiliario, para lo cual se tiene
presupuestado una inversién de $ 18.437,36. Es importante mencionar
que la distribucion del servicio también se hara en la modalidad en que los
asesores salgan a prospectar clientes y busquen colocar mayor cantidad

de microcréditos, como un canal de distribucion mas cémodo para ellas.

5.4.6 PLAN DE PRECIOS.

En este caso, se considera para los dos tipos de crédito cuenten con una
tasa del 24% anual, la cual surge directamente de la oferta y demanda
gue se presenta en el mercado actual. Esta tasa va en funcion del riesgo
que corren las microfinancieras de otorgar préstamos con menos
requisitos y garantias de las que ofrece la banca comercial. Con lo que se
determina, que el precio del producto financiero que cada mujer reciba, es
la suma del monto prestado mas el interés generado a lo largo de esas

(24 0 48 semanas).

5.4.7 PLAN DE PROMOCION.

En el plan de promocion se utilizaran los siguientes medios de difusion:

e Se contratard una persona encargada de promocionar el programa
de microcréditos dando servicio en el domicilio de las mujeres, en
donde se les explicara los dos tipos de microcréditos que se les
ofrece, procedimientos y toda la informacion necesaria para que las
clientes conozcan perfectamente el servicio, ademas se buscara
establecer un médulo en lugares estratégicos para la promocion y

proporcion de informacion.
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e Tripticos: se detallara informacién del negocio como nombre,
productos ofrecidos, ubicacion del negocio y se describirdn
brevemente los beneficios mas importantes, asi como los requisitos

para poder adquirir el microcrédito

e Se llevara a cabo el disefio de una péagina de Internet que muestre

la informacidn, servicios y contactos del programa de microcréditos.

e Se enviara hacer bolsas de tela para supermercado con el logotipo
y slogan del programa de microcréditos y se regalaran en las
oficinas y stands en busca de c un fuerte posicionamiento de la

marca.

e Se realizara un CD-demo que contenga la informaciéon de los
planes y procesos para la adquisicion de los microcréditos, asi
como una breve platica motivadora para impulsar la dedicion de los

clientes.

Es importante mencionar que al mercado al que se esta dirigiendo la
campafia publicitaria tiene facil acceso al mercado de la pirateria, por lo

gue se considera tendran acceso a la informacién plasmada en el CD.

CUADRO 14: Publicidad

Publicidad Precio por mes
Radio $ 2.100 por 3 spots
Tripticos $ 5.000

Pagina Internet $ 100

Varios: marketing $ 5.000

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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5.5 PLAN DE ADMINISTRACION

A continuacibn se muestra todo lo relacionado con la estructura

organizacional del programa de microcréditos.

5.5.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL.

DANNA-Emprende estara conformado por cinco personas, encargadas de

realizar las funciones necesarias para el funcionamiento adecuado del

programa de microcréditos, tal y como se muestra en la siguiente tabla.

CUADRO 15: Estructura Organizacional

Puesto

Descripcién

Director comercial

Persona encargada de dar la promocion y difusiéon
al servicio, asi como dar el servicio de atencién al
cliente.

Director operativo

Persona encargada de la administracion del
programa de microcréditos, asi como de regular
gue todos los procesos internos de la empresa se
lleven de forma apropiada.

Asesor 1
Asesor 2

Los asesores estaran encargados de ofrecer un
servicio personalizado a cada una de las mujeres o
grupos de mujeres, el cual consiste en explicarles
de forma detallada los procesos de adquisicién de
credito, guiarlas durante el proceso de pagos y dar
seguimiento a los préstamos posteriores.

Estos seran también los encargados de evaluar a
las mujeres que cuenten con negocios propios para
determinar el monto que se les puede otorgar.

Personal de
limpieza

Encargado de mantener el lugar en las condiciones
adecuadas para ofrecer un buen servicio

Fuente: Entrevistas a los expertos.

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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Para el reclutamiento de los asesores, se buscardn a personas que

cuenten con un grado minimo de tres afios de estudios universitarios

afines a banca, finanzas, administracion, marketing, hombre o mujer que

disponga trabajar tiempo completo. Se les brindara capacitacion durante

un mes para un desarrollo adecuado de los procesos de asesoria y

evaluacion.

CUADRO 16: Sueldos

Sueldo y
Cargo Cantidad Horas dia Sueldo Anual beneficios
Director
Comercial 1 8 1.200,00 | 14.400,00 | 15.860,00
Director
Operativo 1 8 1.200,00 | 14.400,00 | 15.860,00
Asesor 1
1 8 380,00 4.560,00 5.200,00
Asesor 2
1 8 380,00 4.560,00 5.200,00
Encargado de
Limpieza 1 8 280,00 3.360,00 | 3.900,00
Total
3.440,00 | 41.280,00 | 44.980,00

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

5.5.1 ORGANIGRAMA

A continuacién se muestra el organigrama del programa de microcrédito,

para observar el nUumero de empleados requeridos, asi como el rango de

los puestos.
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FIGURA 17: Organigrama

) h & )
Director Director

Comercial Operativo

Asesor 1 Asesor 2

Limpieza

Fuente: Elaboracion propia.

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

5.5.2 FORMAS LEGALES DE ORGANIZACION

La constitucion legal de DANNA-Emprende serd una Sociedad Andnima
de Capital Variable, la cual estara integrada por 10 socios, cuyas acciones
estaran divididas al 10% para cada uno. Se llevara a cabo la constituciéon

ante un notario publico.

A continuacion, se muestra en la siguiente tabla, las caracteristicas con

las que cuenta una Sociedad Andnima de Capital Variable.
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CUADRO 17: Caracteristicas de la Sociedad Anénima de Capital Variable

SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

LEY QUE LA REGULA

Ley general de Superintendencia de
Compaiiias.

CARACTERISTICAS

- Capital representado por acciones
nominativas, minimo dos personas.

- Socios obligados al pago de sus
acciones, ya sea en efectivo o en especie.

PROCESO DE
CONSTITUCION

Simultanea:

- Solicitar aprobacion del nombre elegido
(no habra otra sociedad con el mismo
nombre).

- Escritura publica ante notario.

- Inscripcion en el Registro Mercantil.

- Apertura del sistema de contabilidad.

- Inscripcion en la Seguridad Social si va a
contratar personal.

- Afiliaciéon de los/as trabajadores/as en el
Régimen de la Seguridad Social.

- Contratacion de trabajadores/as.

- Pago a la Seguridad Social.

- Obtencién del Registro Unico de
Contribuyentes (RUC).

- Declaracion del Impuesto a la Renta (IR)
(25%).

- Declaracion de IVA.

- Afiliacion a las Céamaras y/o Gremios
correspondientes segun actividad.

- Licencia de obras, si es preciso.

- Permiso de apertura del local, si es
preciso.

- Obtencién de permisos municipales.

- Tramites especificos, segun la actividad.

NOMBRE Denominacion
CAPITAL SOCIAL Minimo fijo $ 800 (la ley dice $ 800.00)
0 —
RESERVAS 5% de las utilidades anuales hasta llegar al

20% o quinta parte del capital social fijo

NUMERO DE SOCIOS

Minimo: 2 - Maximo: ilimitado

DOCUMENTOS QUE
ACREDITAN AL SOCIO

Accion

RESPONSABILIDAD
DE LOS SOCIOS

Hasta por el monto de sus acciones
(aportacion)
Administradores ilimitadamente

PARTICIPACION DE
EXTRANJEROS

Catalogada

ORGANOS SOCIALES

- Junta general de accionistas.

Fuente: PLAN JURIDICO MERCANTIL, 2009

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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El programa de microcréditos a su vez estard constituida como persona
juridica mercantil, la cual necesita contar con los siguientes requisitos

para ser aprobados por la Superintendencia de Bancos es:

e Contar con el acta constitutiva de la empresa.

e Comprobante de domicilio original.

¢ Identificacion original (Certificado de votacion, cédula de identidad).

e Copia certificada del poder notarial.

5.6 PLAN DE OPERACIONES

A continuacion se detallaran todos los aspectos relacionados con el

proceso de operaciones del nuevo programa de microcréditos.

5.6.1 PROCESO DEL SERVICIO

El proceso del servicio comienza cuando el cliente entra a las
instalaciones y es atendido por alguno de los asesores, los cuales se
encargaran de explicar de forma detallada los distintos productos
financieros con los que se cuenta, y los guiara hacia el mas adecuado de
acuerdo a sus caracteristicas y capacidades de pago, después de esto,
prosigue el cumplir con los requisitos necesarios y traer la documentacion
completa, una vez que todo esté en orden se cierra el acuerdo mediante
la carta compromiso o pagaré , dependiendo el caso. Cerrado el acuerdo
se les otorgard el dinero, ya sea al grupo de mujeres o al cliente individual

fijando los dias y hora de pago a realizar de forma mensual.

92



Después de esto continua el plazo de pago por parte del cliente, el cual
dura 12 meses. Una vez cumplido este periodo de pago y saldada la
deuda de forma puntual, se procede a disposicion de las clientes si
requieren continuar ampliando su crédito y comenzar de nuevo el ciclo o
simplemente cerrar su cuenta. Es importante recalcar que durante el
plazo de pago existirA un seguimiento por parte de los asesores por

cualquier duda o aclaracion que surja en el proceso.

FIGURA 18: Proceso del servicio

. [ )
Atencion al cliente a Los asesores atienden a Contar con requisitos

e informan al cliente necesarios y
documentacion

.

Cierre del acuerdo

=

Cierre de cuenta o a Deuda saldada a Plazo de pago
ampliacion de crédito (A 0 12 Mmeses)

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

5.5.2 DISTRIBUCION DEL NEGOCIO (LAYOUT)

Para la distribucion de este negocio se utilizé una distribucién en base a la
funcionalidad y a los requerimientos de la empresa, el local contara con
dos oficinas principales para los directores de la microfinanciera cada
area contara con el inmobiliario y la infraestructura tecnologica necesaria
para dar un buen servicio. Los asesores cuentan también con dos
oficinas equipadas para atender a los clientes, se cuenta con una sala de
juntas para que se realicen las reuniones de los grupos ademas de contar

con una estancia o recepcion.
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Dentro de la empresa también se cuenta con una bodega donde se
almacenara el equipo de oficina como papeleria etc. Cuenta con un bafio
y con estacionamientos para los clientes y los automdviles de los
directores. La ubicacion de cada una de las areas serd como se muestra

en la siguiente figura.

FIGURA 19: Distribucion del negocio

BODEGUITA OFTcNA | sALADE TuNTAS

RECEPCION AUTO

QFICINA

DIRECTORA COMERCTAL DIRECTORA OPERACIONES

ENTRADA

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

5.5.3 RECURSOS FiSICOS Y ADECUACIONES DEL LOCAL

Los recursos fisicos que se requieren son Unicamente aquellos que se
observan en la distribucion de la oficina, todo esto esta contenido en la

siguiente tabla.
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CUADRO 18: Recursos fisicos y adecuaciones del local

Recurso Costos
Adecuacion del local
11.737,36
Mobiliario y equipo 6.700.00
Equipo de transporte
Camionetas 50.000,00
Total 68.437,36

Fuente: Elaboracion propia.

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

5.6 PLAN FINANCIERO

En este apartado, se mostrara la informacion del analisis financiero, con el
cual describe el comportamiento que presenta la empresa durante 10

anos.

5.6.1 INGRESOS

El prondstico de ingresos fue realizado en base a la informacién obtenida

de la investigacion realizada, a través de lo cual se obtuvo lo siguiente.

A partir de los datos obtenidos de la investigaciéon, se identific6 que la
mayoria de las mujeres si adquiririan un microcrédito, conformando estas
una demanda de 38.799 personas solo mujeres. A partir de lo anterior, y
planteando un escenario pesimista, se buscara contar con 100 clientes
para el servicio de Grupo apoyo-amiga y 5 microcréditos de invierte-
positivamente en el primer mes. Esta estimacién se realizé en base al
comportamiento que se ha mostrado en cuanto a los microcréditos

otorgados por la competencia mencionada en el cuarto capitulo.
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Por lo tanto, para el primer afio se invierte pero se estima un incremento

del 10% anual en el segundo afio, como se muestra en las siguientes

tablas.

CUADRO 19: Ingresos esperados

Kios 1 1 3 4 § § 1 § § 1
Gupoapoo | Canfad | 12000 | 126000 | 13800 | 13945 | 14861 | 5% | 1681 | 1682 | 17R% | 1861%
aniga

Moo | 100000 | 110000 | 12000 | 13000 | 146410 | 160050 | (7% | 19872 | 28% | 2%
Tota Dolares | 120000000 | 132000000 | 160083000 | 18489865 | 21054724 | 246655706 | 284887341 | 32044879 | 380048835 | 4389540%
Tasamersiel | 002 00 0 o 00 0 00 00 0n 0
Taaand | 0% 024 04 04 04 04 04 0% 04 04
Merés | 26800000 | 3680000 | MBINN | BT | HRBMM | MY | KBINE | AT | 91211240 | 108348083
Invierte Canicad | 6000 830 8,5 8946 1% 1% 8041 U8 86 %08
Positivamente

Moo | 100000 | 110000 | 12000 | 1310 | 146410 [ 16051 | 177% | 19872 | 2BW | 2%
Toia Dolares | 6000000 | 6930000 | Q0G50 | MT® | 1067T% | 1BATKH | 24367 | 14504 | 100842 | 294776
Tesamensuel | 002 00 00 00 00 00 00 00 00 00
Tesaanel | 04 024 04 024 04 04 04 04 04 04
Merds | 1440000 | 1663200 | 19209% | 21870 | DBERY | DK | U16L | VKN | HEGK | S64L
TOTAL TOTAL | 120000000 | 138930000 | 168087150 | 194140658 | 22423460 | 2589884%0 | 299131708 | 34497128 | 3%04177 | 460901799
INGRESOSEN | INGRESOS

DOLARES
TOTAL | 24000 | 343200 | 404016 | 4099758 | S8 | GAU5003 | TI7H6A0 | 8119309 | BT8O | 110616432
INGRESOS
POR
INTERESES
% 010 02 016 016 016 016 016 016 016
INCREMENTO

3% 39 39 39 39 397 397 39 39

Fuente: Elaboracion propia
Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

5.5.4 DEPRECIACION.

En este apartado se muestra la depreciacion que presentan los activos
fijos que la empresa adquiri6 de forma inicial para llevar a cabo el

funcionamiento de sus operaciones.
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CUADRO 20: Depreciacion de activos fijos

Activo m 0 UK 04 il 016 oo owme | o9 | NN | Total
Mobliliarioy 670000 | 6000 | 6700 | 67000 | 6000 | 67000 | 6000 | 67000 | 67000 | 67000 | 67000 | 670000
\Elg:il:?los 5000000 | 1000000 | 1000000 | 10.00000 | 1000000 | 1000000 50.000,00
Mdecuacionde | 1173736 | 107374 | 1AT374 | 1AT374 | AAT3TA | AMT3TA | AAT3TA | AATSTA | AAT3TA | AAT3T4 | AAT3TA | MTHT
I[.)(;;arleciacién 184374 | 184374 | 184374 | 184374 | 1184374 | 184374 | 184374 | 184374 | 184374 | 184374 | 68437
aDT::LcIi::ién 184374 | BOT4T | BN | 47374% | 021868 | 6106242 | 6290616 | 6474980 | 6659663 | 68437 %
acumulada

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

5.5.5 Egresos

Los gastos se calcularon con base en costos actuales y se manejaron

bajo el supuesto de que permanecen constantes durante el primer afo y

aumentan conforme a la inflacion anual del 3.46%, como se muestra en la

siguiente tabla.

97




CUADRO 21: Egresos

Detalle Aol | Aio2 | Aio3 | Ado4 | Aio5 | Aiob | Ao7 | Ajo8 | Ao9 | Ado10
EGRESOS §1.941.24 | 711.91640 | 7430726 | 76.79375 | 79.37970 | 82069,08 | 8486605 | 87.77489 | 9080008 | 93.946,29
GASTOS OPERATIVOS 7059124 | 11.91640 | 7430726 | 76.79375 | 79.37970 | 82069,08 | 8486605 | 87.77489 | 9080008 | 93,9469
GASTOS DE ADMINISTRACION 58.267,50 | 60.56640 | 62957,26 | 65.44375 | 68.02970 | 70.119,08 | 73.516,05 | 7642489 | 7945008 | 82.596,29
Remuneraciones 4368000 | 45.427.20 | 47.244.29 | 4913406 | 5109942 | 53.14340 | 55.6913 | 5747990 | 5977910 | 62.170.26
CE‘:;T::;;I 1440000 | 1497600 | 1557504 | 1619804 | 168459 | 1751980 | 1820059 | 1894942 | 1970739 | 2049569

rector

Operativo 1440000 | 1497600 | 1557504 | 1619804 | 1684596 | 1751980 | 1822059 | 1894942 | 1970739 | 2049569

Asesar | 456000 | 474240 | 493210 | 512938 | 5345 | 5574 | 57698 | 600065 | 624067 | 64030

Asesar2 456000 | 474240 | 493210 | 512938 | 534% | 5574 | 57698 | 600065 | 624067 | 64030

Encargado
de Limpieza 336000 | 349440 | 363418 | 371954 | 39072 | 4087% | AB14T | 44153 | 45839 | 47823

Capactacion 240000 | 24%00 | 25%84 | 269967 | 280766 | 291997 | 303677 | 31564 | 3B45T | 3415%

Senvicios bésicos 79500 | 79500 | 79500 | 79500 | 79500 | 79500 | 79500 | 79500 | 79500 | 79500
Telefonia 48000 | 4920 | M917 | 509 | 56153 | M3 | 607 | 6365 | 66 | 68319
Lz 000 | 20800 | 2632 | 2497 | 289 | M3B | /306 | W39 | 2737 | 28466
Agua 650 6760 | T30 | 112 | T6M 1908 05 | BHM | B N
Intemnet 500 200 | S0 | %4 | 84 6083 B | 68 | 684 na
Alquiler de
local 480000 | 499200 | 519168 | 5393 | 561532 | 58398 | 607353 | 631647 | 656913 | 6831
Materiales de
Oficina 360000 | 374400 | 389376 | 404951 | 42149 | 439% | 4515 | 47 H | 4968 | 5B
Impuestos 5000 | 52000 | 54080 | %6243 | 4% | 6083 | 6366 | 65197 | 648 | 7166
Imprevistos 489050 | 508820 | 529173 | 550340 | 572353 | 5%247 | 61057 | 64820 | 66%72 | 6983%
COSTOS INDIRECTOS 1232374 | 1230874 | 1230874 | 1230874 | 123374 | 232374 | 23374 | 230874 | 230374 | 2374
Amorizacion | | 48000 | 48000 | 48000 | 48000 | 4000 | 4000 | 48000 | 48000 | 4000 | 48000
Deprecizcion 1184374 | 1184374 | 1184374 | 1184374 | 1184374 | 184374 | 184374 | 184374 | 184374 | 184374
GASTOS DE COMERCIALIZACION 11.350,00 | 11.35000 | 11.350,00 | 11.35000 | 11.30.00 | 11.35000 | 11.350,00 | 11.35000 | 11.35000 | 11.35000
PUBLICIDAD 1135000 | 11.36000 | 11.350,00 | 11.35000 | 11.350,00 | 11.350,00 | 11.35000 | 11.35000 | 11.35000 | 11.36000

i [ ]

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

Es importante mencionar, que para el caso especifico del programa de
microcréditos no existen costos variables, debido a que el giro de la
empresa es ofrecer servicios y no se incurre en costos de produccion que

estén en funcion de la demanda del producto.
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5.5.6 BALANCE GENERAL

En el balance general muestra codmo estan distribuidos los recursos
financieros del programa, principalmente en los activos se pauta con lo
gue cuenta la empresa, entre las cuentas de activos, pasivos y capital. A
continuacion se muestra el balance general estimado para los primeros 10

afos de operacion del programa.

CUADRO 22: Balance general

ACTVO 1.420.458,76 | 1.589.734,33 | 1.816.180,44 | 2.078.168,45 | 2.388.025,64 | 2.763.365,45 | 3.199.364,18 | 3.700.820,36 | 4.306.492,82 | 5.002.971,71
CIRCULANTE 1.350.545,14 | 1.541.14443 | 1.779.914,29 | 2.054.226,03 | 2.376.406,96 | 2.754.070,51 | 3.192.392,07 | 3.705.172,88 | 4.304.169,08 | 5.002.971,11
Bancos 1.350.545.14 | 1.541.144.43 | 1.779.914.29 | 2.054.226,03 | 2.376.406,96 | 2.754.07051 | 3192.392.97 | 3705.172,88 | 4.304.169,08 | 5.002971 71
CUENTAS POR
COBRAR
FlJ0 56.503,63 | 4474989 | 3290616 | 21.06242 | 921868 | 737495 | 5521 | 368747 | 184374
Mobifirio y equipo 670000 | 670000 | 670000 | 670000 | 670000 | 670000 | 670000 | 670000 | 670000 | 6.700,00
Acondicionamiento 173736 | 173736 | 173736 | 173736 | 173736 | 173736 | M7 | 17336 [ 1M737% | 173736
Vehiculos 5000000 | 50.00000 | 5000000 | 50.00000 | 50.00000 | 5000000 | 50.00000 | 5000000 | 5000000 | 50.000,00
DEPRECIACIO
NES - - . b - . y y " .
ACUMULADAS | 11.84374 | 2368747 | 3653121 | 47.374% | 5921868 | 61.06242 | 6290616 | 6474980 | 6659363 | 6843736
DIFERIDO 432000 | 384000 | 336000 | 288000 | 240000 | 1.92000 | 1.440,00 960,00 480,00
Deposito Renta 480000 | 480000 | 480000 | 480000 | 480000 | 480000 | 480000 | 480000 | 480000 | 480000
AMORTIZACIO
NES v f " ¥ i § . 9 5 i
ACUMULADAS | 48000 %000 144000 | 192000 | 240000 | 288000 [ 336000 | 384000 | 43000 | 480000
PASIVO 7991630 | 9033205 | 11483209 | 136.597,20 | 161.839,75 | 194.727,59 | 228.638.20 | 267.921,74 | 31341540 | 366.086,68
CORRIENTE 7991630 | 9033205 | 11483209 | 136.597,29 | 161.839,75 | 194.727.59 | 228.638,29 | 267.921,74 | 31341540 | 366.086,68
Impuestos 4684749 | 5296327 | 6731536 | 8007427 | 948758 | 11415066 | 13402934 | 157.06757 | 18372627 | 21460254
15 % Parficipacion
pOf pagar 3306881 | 3737878 | 4751673 | 5652301 | 6696817 | 8057693 | 9460895 | 110.86417 | 12968913 | 151.48414
LARGO
PLAZO
Prestamos
Accionistas
PATRIMONIO 1.340.542.46 | 1.499.402,27 | 1.701.348,36 | 1.941.571,17 | 2.226.185,89 | 2.568.637,86 | 2.970.725,89 | 3.441.898,61 | 3.993.077.42 | 4.636.885,03
CAPITAL 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00 | 1.200.000,00
RESULTADO
ANOS
ANTERIORES 14054246 | 20940227 | 501.34836 | 74157117 |1.026.185,89 | 1.368,637,86 | 1.770.725,89 | 2.241.89861 | 2.793.077 42
RESULTADO
ACTUAL 14054246 | 15885981 | 201.94608 | 24022281 | 28461473 | 34245197 | 40208803 | 47147272 | 55117880 | 64380761
PASNVOY
PATRIMONIO 142045876 | 1.589.734,33 | 1.816.180,44 | 2.078.168,45 | 2.388.025,64 | 2.763.365,45 | 3.199.364,18 | 3.709.820,36 | 4.306.492,82 | 5.002.971,M

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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A partir del balance general mostrado, se puede observar que el valor del
patrimonio incrementa debido a que la demanda de los préstamos
otorgados a los clientes va aumentando de acuerdo a los intereses
pagados, esto se debe a que las tendencias actuales muestran que el

mercado actuara de esta forma desde el inicio.

5.5.7 ESTADOS DE RESULTADOS.

A continuacion se muestra el estado de resultados elaborado durante los

5 primeros afios del programa de microcréditos.

CUADRO 23: ESTADO DE RESULTADOS DANNA-EMPRENDE S.A.

UTILIDAD NETA - | 14054246 | 158.859,81 | 201.946,08 | 240.222,81 | 28461473 | 342.451,97 | 402.088,03 | 47LITLT2 | 55117880

Aio0| Aol | Ao | A3 Hiod AfioS Ao Afo? Ao8 Afo9 Ao 10
INGRESOS - | 302.400,00 | 333.432,00 | 403.409,16 | 465.937,58 | 538.157,90 | 621.572,38 | 717.916,10 | 829.193,09 | 957.718,02 | 1.106.16432
NTERESES POR
PRESTAMOS 30240000 | 33343200 | 40340916 | 465.937,58 | 538.157.90 | 62157238 | 717.916,10 | 829.19309 | 95771802 | 1106.1643
EGRESOS 819414 | 8424014 | 8663099 | 89.11748 | 9170343 | 8439282 | 8718978 | 9009863 | 9312382 | 962702
(0STOS OPERATIVOS 705914 | 7289014 | 7528099 | 7776748 | 8035343 | 7304282 | 7583978 | 7874863 | BLTI3RL | 8492002
GASTOS
ADMINISTRATIVOS 5826750 | 6056640 | 6295726 | 6544375 | 6802970 | 7071908 | 7351605 | 7642489 | 7945008 | 825929
C0ST0S Depreciaciones y
INDIRECTOS amortizaciongs 123374 | 123374 | 123374 | 023374 | 123374 | 23374 | 23374 | 238374 | 238374 | 23 M
(GASTOS DE
COMERCIALIZACION 1135000 | 1135000 | 1135000 | 1135000 | 1135000 | 1135000 | 1135000 | 1135000 | 1135000 | 113500
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS - | 0045876 | 249.19186 | 31677817 | 37682010 | 44645447 | 537.17956 | 630.72632 | 739.09447 | 86459420 | 1009.894.29
3% 5% 9% 81% 8% 86% 8% 89% 0% 91%
IMPUESTO
TRABAJADORES - | 3306881 | 3737878 | 4751673 | 5652301 | 6696817 | 8057633 | 9460895 | 110.86417 | 12968913 | 15148414
IMPUESTOA LA
RENTA - | 4684749 | 5295327 | 6731536 | 8007427 | 9487158 | 11415066 | 13402934 | 157.05757 | 18372627 | 214.60054
643.807,61

46% 8% 0% 52 53% 55% 56% 5T% 58%

58%

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

En el estado de resultados se puede observar el incremento anual de las
ingresos, aunado a esto se muestra como los gastos permanecen casi
constantes, ya que soélo son afectados por el incremento de la inflacion
anual. Y finalmente, dentro de este escenario se muestra que la empresa
comienza a generar utilidades a partir del afio 1, lo cual muestra que el

programa de microcréditos es un negocio rentable desde su inicio.
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5.5.8 FLUJO DE EFECTIVO

A continuacion se muestra el flujo de efectivo generado por

de microcréditos durante sus primeros 10 afios de vida.

CUADRO 24: Flujo de efectivo

el programa

RUBROS MO0 | Mot | Mo | M3 | Mot | Mes | M6 | Mo7 | Mes | w9 | Aol
INGRESOS
OPERACIONALES 150040000 | 165343000 | 200423916 | 231489623 | 267370515 | 30681294 | 35667895t | 411964188 | 4TSBIBT | 5467628
INTEESE POR PRESTANOS 4000 | 354000 | 454916 | 45975 | SRETN | G5B | TTYGH0 | 699300 | B8N | 11BN
Recuperacinde Prestamos 120000000 | 132000000 | 160083000 | 18489885 | 21654724 | 246655706 | 28887341 | 3204879 | 380048835 | 43095404
EGRESOS
OPERACIONALES 100061750 | 139191640 | 167543708 | 19057040 | 249894 | 254860615 | 293373048 | 337B 2368 | 389128848 | 443473
Préstamos oforgados 120000000 | 132000000 | 160083000 | 1889865 | 21554724 | 246855706 | 204887341 | 3204879 | 380488 | 4305404
GASTOS OPERACIONALES 05124 | 72801 | W | T | B | BOOR | NS | TR | TR | sl
GASTOS DE
COMERCIALIZACION 00 | 1500 | 1500 | 1300 | 1300 | 100 | 1300 | 100 | 100 | 1300
EGRESOS QUENO
NECESITAN
DESENBOLSOS A7 | 037 | 0307 | 38T | 0B | B | 23T | 23T | 2T | 3B
FLUJOS OPERACIONALES 078050 | 2150580 | 90190 | B03% | B8TIBA | SREBN | 63305005 | 714182 | 86RO | 10122808
INGRESOS NO
OPERACIONALES 1200000
Aporte de Capia 1200000
Otros
EGRESOS N0
OPERACIONALES BATH | 48000 | 99630 | 03005 | 14800 | 157D | 1618875 | 14705 | Z86RN | WD | M4B4
Compra de activos 6343736
PAGO PARTICIPACION
UTILIDADES P08 | 8T8 | 415673 | SREB0 | G917 | 80589 | UK | HOSAT | 196813
PAGO DE INPUESTO BYTH | BT | G5B | 00T | UMK | M4t | 1409 | 6T | 1RIBY
ACTVO DIFERIDO 4800
PUBLICIDAD
CAPACITACION
FLUJONO OPERACIONAL | 113150264 | 481000 | 799160 | 9030005 | 1148009 | 365979 | -1618%975 | 472750 | -286829 | T4 | H1341540
FLUJO NETO GENERADO
() 113156264 | 2798050 | 1815930 | 2076985 | 243175 | 01009 | STARS | 483046 | ST | 619 | 684N
SALDOINCAILDECAIA | - | 11315064 | 13505604 | 154114448 [ 177991429 | 205420608 | 27640898 | 27540051 | 319036097 | 37057288 | 430416908
SALDO FINALDECAJA | 113156264 | 135954614 | 154114443 | 177991429 | 205472603 | 2376406%8 | 275407051 | 319239097 | 37057288 | 430416908 | 50029717

Fuente: Elaboracion propia

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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A partir de este estado financiero se puede observar, que en el primer afo
se obtiene un flujo de efectivo positivo, debido a la fluidez de dinero con el
gue se cuenta al inicio de las operaciones proveniente de las aportaciones

de los socios.

También se observa que en los proximos afos se tiene un flujo de
efectivo positivo, al llegar al afio 5 la empresa logra una suficiente
consolidacion y comienza a contar con el dinero suficiente para aumentar

su liquidez.

5.5.9 Valor Actual Neto

El valor actual neto es de 924.914,92 (mayor a cero “positivo”) por lo tanto

esto significa que el proyecto es aceptado y rentable.

5.5.10 Tasa Interna de Retorno

La Tasa Interna de Retorno es 22.14%, tasa que Sse encuentra por encima
del CCPP que es 10%; esto muestra que el proyecto es aceptado, viable

y que se puede invertir en el mismo.

Con todo esto se puede observar que el programa de microcréditos es un
negocio rentable, debido a la naturaleza de su operacion, la cual refleja
que comienza a generar utilidades a partir del primer afo

aproximadamente.
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CONCLUSIONES

Se comprobd que de acuerdo a los resultados obtenidos del estudio de
factibilidad, la creacion de un programa de microcréditos, para la mujer
emprendedora del Cantén La Libertad, Provincia de Santa Elena es

factible para su aplicacion.

Se determiné que de acuerdo a la implementacion del método de
encuestas el mercado potencial de mujeres a adquirir un microcrédito se

divide en dos rangos:

e Mujeres jovenes de 18 a 26 afios de edad, que demuestran

capacidad para asumir un reto de llevar a cabo una microempresa.

e Mujeres mayores de 45 a 53 afios de edad, que demuestran
capacidad para asumir la responsabilidad de pagar sus

microcréditos.

También se observo que la mayoria de las mujeres en general si estarian
dispuestas a adquirir un microcrédito, lo que muestra el mercado de las
microfinancieras como atractivo y con un buen prondstico hacia el futuro.

Se estableci6 la mision del programa de microcréditos, enfocada
principalmente al crecimiento y desarrollo econdémico de la mujer
libértense y de la provincia en general. A su vez, se identifico la vision de
la empresa basada en el posicionamiento lider como organismo de apoyo

en la ciudad de La Libertad.

Se observé que DANNA-Emprende, cuenta con competencia directa, ya
gue no serd la Unica empresa en la ciudad de La Liberta que estara

enfocada especificamente al mercado de mujeres.
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Sin embargo es importante mencionar que el apoyo personalizado y de
capacitacion sera una de sus mayores fortalezas para captar los clientes.

Aunado a esto, se observo dentro de la informacion obtenida, que las
microfinancieras que existentes en la actualidad, basan sus métodos de
operacion bajo el mismo criterio creado por la PNUD (Programa de las
Naciones Unidas para el Desarrollo), la cual establece aspectos tales
como, una frecuencia de pagos semanal, un plazo de 16 semanas para el
saldo de la deuda y el hecho de otorgar créditos solidarios a grupos de
mujeres que van de 4 a 10 integrantes como es el caso de otras

instituciones.

Gracias a la informacion mencionada anteriormente, se pudo determinar
la forma en que DANNA-Emprende puede operar, basada en los criterios
ya preestablecidos. Con esto, se definidé que el programa de microcréditos
ofreceria dos tipos servicios financieros, el primero enfocado a grupos de
8 a 10 mujeres con el interés de emprender una actividad econémica, y el
segundo esta dirigido a mujeres que cuentan con Su propio negocio y

buscan la forma de mejorarlo y hacerlo crecer.

En las proyecciones realizadas en el ambito financiero, se observé que el
programa de microcréditos es un negocio rentable a corto, mediano y
largo plazo, debido a la naturaleza de su operacion, se demuestra que en
los primeros cuatro afios se recupera la inversion, estimando una utilidad

aplicable del proyecto.
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RECOMENDACIONES.

Se determina la aplicacion del programa de Microcréditos para la mujer
emprendedora del Canton La Libertad Provincia de Santa Elena, ya que
en base a los resultados obtenidos generaria excelentes ganancias
haciéndola ver en el mercado financiero como un programa rentable

vinculada a la mejora comunitaria.

Se pide que en la campafia dirigida a las mujeres, se presente
informacion que mencione la sistematica de la prestacion del microcrédito
de forma clara con un método de ensefianza entendible y con palabras
menos técnicas. Describiendo los beneficios, que se obtendran al asumir

0 mejorar Sus microempresas.

Se determina seguir la linea de los microcréditos solo para mujeres, ya
gue de acuerdo a los estudios realizados en su mayoria han demostrado
ser responsables en la adquisicion de préstamos, y con un negocio propio
se evita el ausentismo de la mujer en la familia reflejando un impacto en el

bienestar de cada hogar.

De acuerdo a los estados financieros es aconsejable seguir las politicas
basadas en los porcentajes del interés al otorgar los prestamos y con el
mismo lineamiento de prestacion rapida de tramitar y facilidad para

acceder al mismo.
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ANEXO 1: ENCUESTA PARA EXPERTOS.

UNIVERSIDAD PENINSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE ADMINISTRACION EN EMPRESAS

"Estudio de Factibilidad para la Creacion de un Programa de Microcréditos,
para la Mujer Emprendedora del Canton La Libertad, Provincia de
Santa Elena”

ENCUESTA PARA EXPERTOS (IMF)

|Objetivo de la Investigacion | Encuesta

1.- ¢ Usted considera que los
microcréditos van dirigidos
especificamente a un grupo de
Mercado Potencial personas?

2.- ;Que porcentaje de los créditos que
otorga son para mujeres?

3.- ¢Cual es el monto promedio de los
microcreditos que otorga?

4.- Si me pudiera dar un ejemplo de qué
Caracteristicas Generales tipos de negocios son a los que se

les otorgan este tipo de microcréditos
en general, ;cuales serian?

5.- ;Como considera la situacion actual
de las microfinancieras en nuestro

pais?

6.- ;Considera a la microfinanciera como
un organismo de apoyoy

crecimiento?

Identificar la situacion de las 7.- ¢Cual es su opinion acerca de las
microfinancieras en la microfinancieras?
actualidad 8.- ¢En el caso particular de Ecuador?

9.- ¢Desde su punto de vista el hecho de
que se realice una microfinanciera

para mujeres exclusivamente, ;qué
pronostico le daria?

10.- ;Cual es la ayuda o limitantes que le
brinda el gobiemo?
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Intension de adquirir el servicio

11.- ¢ Tiene algun monto o cantidad
determinada de la demanda que
existe actualmente de los
microcréditos?

12.- ¢ Cudl es la demanda de los
microcréditos que existe
actualmente?

Investigacion de la Competencia

13.- ¢ Cudl es la ventaja de adquirir un
crédito en la microfinancieray no
en el banco?

Caracteristicas de los microcrédito

14.- ;Cudles son los requisitos para
otorgar los préstamos?

15.- ¢ Cuéntas personas conforman el
grupo?

16.- ¢ Se les pide alguna garantia
prendaria?

17.- ¢ Qué pasa cuando una mujer se sale
0 no puede pagar?

18.- ¢Les hace firmar algo?

19.- ¢ Cémo son los procesos de
evaluacion de clientes para otorgar
los créditos?

Tasa de Interés

20.- ¢Latasafijada por las
microfinancieras en que esta basada?

21.- ;Cudles indicadores
macroeconomicos cree que podrian
afectar directamente a que
ascendiera o disminuyera esta tasa?

22.- ;De qué manera cree que podria
afectar unainflacion?

23.- ¢ Por qué las tasas de las
microfinancieras son mas altas que la
de los bancos?

Fuentes de Financiamiento

24.- ¢ Cudl fue su principal fuente de
capital al iniciar la microfinanciera?
25.- ¢ Cudl es su constitucion legal?
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Cartera Vencida

26.- ¢Cual es el indice de su cartera
venciday cémo se respaldan?

OBSERVACIONES:

Fecha:

Nombre del Experto:
Titulo Universitario:
Institucién que labora:

Formulario llenado por:

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez
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ANEXO 2: ENCUESTA PARA LAS MUJERES

UNIVERSIDAD PENINSULA DE SANTA ELENA
CARRERA DE ADMINISTRACION EN EMPRESAS
“Estudio de Factibilidad para la Creacién de un Programa de Microcréditos,

para la Mujer Emprendedora del Canton La Libertad, Provincia de

ENCUESTA PARA LAS MUJERES (18 A 50 ANOS)

|[Encuestador | Encuesta |
¢ Cuenta con algan tipo de negocio propio?
LY T No.....ocoeveneeeees
Mercado Potencial
ZAlguna vez ha tenido la iniciativa de emprender un
negocio propio?
L] T No.......cccccocc...
DATOS GENERALES
Edad:
18-26 27-35 3644 45-53
Estado Civik
__Soltera __Casada o en union libre
__Viuda __Divorciada o Separada
Caracteristicas Generales Ocupacion
__Negocio Propio ___Amade Casa
__Empleado __No empleado
__Estudiante
Barrio donde vive:

Si cuenta con negocio propio, ;donde se ubica?:

a) Factores Importantes

Enumere la respuesta del 1 al 4, siendo el

1 el mas importante ; Cudles son los motivos
por los cuales adquiriria un microcrédito?
___Redlizar una actividad econémica
___Emprender un negocio

__Pagar una deuda

__Invertir capital en tu negocio

< Cudl seria la razén principal por la cual no
emprenderia un negocio?

__Recursos

__Interés

__Tiempo

__Informacion

Oftro
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Enumere la respuesta del 1 al 4, siendo el

1 el méas importante ¢Qué aspectos influirian
para que considerara un

microcrédito?

b) Factores Importantes __Facilidad de pagos

__Facilidad de tramites

__LaTasade interés

__Que se brinden asesorias

¢ Ha solicitado algun tipo de microcrédito?
Si__ No

Intencién de Adquirir un microcrédito
¢ Adquiriria algun microcrédito para su
negocio?

Si_ No__

11. ¢ Conoce alguna microfinanciera?
Conocimiento de la competencia Si__ No__

¢ Sabe qué es una microfinanciera? (Si su
respuesta es NO, favor de llenar los datos
demogréficos al final de la encuesta)

Si_ No
Investigacion de la Competencia Selecione las microfinancieras que conoce:
__FINCA
__ 29 de Octubre
__D-MIRO
__Nueva Huancavilca
__Ninguna
Otra

Seleccione solamente una, ¢ Ddnde le gustaria que
este ubicada la Microfinanciera?

Localizacion de la Empresa __En el centro de laciudad de La Libertad
__Enun centro comercial

__Cercadetu casa

__Cercade tu negocio
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Seleccione solamente una ¢Qué cantidad
de dinero estaria dispuesta a adquirir?
__$1000-$5000 ___ $6000-$10000
Caracteristicas de los Créditos __$11000 - $15000 __$16000-$20000
Seleccione solamente una ¢Coémo le
gustaria que fuera el pago del microcrédito?
__Semanal __Quincenal
__Mensual

OBSERVACIONES:

Formulario llenado por:
Fecha:

Nombre del encuestado:
Teléfono:

Direccion:

Fuente: Encuestados

Elaborado por: Sara Rivas Gavilanez

116



