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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion plantea el disefio de un plan de negocios para la
empresa de Consultoria Integral de Contratacion Publica ZION CONSULTORES, con el
fin de conocer la realidad del mercado, toda vez que con la informacién recolectada
permite definir un plan de negocio orientado al cumplimiento de objetivos en base a
lineamientos, estrategias y analisis financiero que se detalla en el presente documento.
Permitiendo disefiar el plan de implementacién del Balanced Scorecard (BSC / Cuadro
de Mando Integral CMI). El estudio financiero nos permitié establecer la viabilidad y
rentabilidad del proyecto, donde se determiné la inversion del capital, proyectando el
estado de resultado y los flujos de fondos logrando un TIR de 40%, un VAN de $ 7560.77,
y un B/C de 1.86 dolares, siendo el tiempo de recuperacion de la inversion 24.81 meses.
Se concluye que el mercado al que esta dirigido la empresa es un mercado en crecimiento,
que posee una alta demanda Insatisfecha debido a la escasa competencia ya que el servicio
requerido por la demanda exige un alto grado de efectividad y calidad que impide el
aumento de la oferta, se recomienda implementar el organigrama disefiado a fin de
mejorar los procedimientos del servicio, que comprometen la calidad del servicio y dirigir
todos los esfuerzos de marketing a la consecucion del posicionamiento de la empresa en
el mercado ya que el mismo presenta un panorama favorable para la empresa por ser un

mercado en crecimiento.

Palabras clave: BALANCED SCORECARD (BSC), CUADRO DE MANDO
INTEGRAL (CMI), DEMANDA, MERCADO, OFERTA, PLAN DE NEGOCIO.
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Abstract

This research proposes the design of a business plan for the company Integral Consultancy for
Public Procurement ZION CONSULTANTS, in order to Know the reality of the market, since
with the information collected allows to define a business plan oriented towards the fulfillment
of objectives based on guidelines, strategies And financial analysis detailed in this document. It
allows the design and the Implementation Balanced Scorecard (BSC / CMI). The study
feasibility and profitability of the project. Determined the capital investment, projecting the
income statement and cash flows Achieving a 40% IRR, a NAV of $ 7560.77, and a B/ C of §
1.86, being the time Of recovery of the investment 24.81 months. It is concluded that the market
to which it is directed The company is a growing market, which has a high demand Unsatisfied
due to Lack of competition since the service demanded by the demand requires a high degree of
Effectiveness and quality that prevents the increase of the offer, it is recommended to implement
the designed to improve service procedures, which quality of service and direct all marketing
efforts to the achievement of the positioning of the company in the market since it presents a

better future to the company for being a growing market.

Key words: BALANCED SCORECARD (BSC), INTEGRAL CONTROL PANEL (CMI),
DEMAND, MARKET, OFFER, BUSINESS PLAN.
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INTRODUCCION

Las empresas al incursionar nuevos mercados, se ven inducidas a desarrollarse
econdémicamente, el acceso a un mundo globalizado y los mayores horizontes de
competitividad, son factores que enfatizan la necesidad de disefiar planes empresariales
cuidadosamente elaborados, para enfrentar las dificultades en el futuro, equivalente a un
mapa de rutas, capaz de guiar al empresario a través de un sinnimero de decisiones de

negocios y alternativas para evitar u riesgo y por ende caminos equivocados.

El gobierno ecuatoriano ha propuesto un proyecto social y econémico en busca de una
transformacion maés justa y equitativa de la sociedad, por lo que en el Plan Nacional para
el Buen Vivir 2013-2017 ratifica su compromiso de apoyar las iniciativas de las micro,
pequefias y medianas empresas —-MIPYMES- y de los actores de la economia popular y
solidaria —EPS-, implementando mecanismos de incentivos en actividades economicas
orientados a la generacion y conservacion de trabajos dignos y que garanticen la igualdad
de oportunidades de empleo para toda la poblacion.

La situacién econémica del pais continda reflejando la crisis que vive el mundo, pues ain
no se registra la reactivacion esperada. Bajo ese escenario, las prioridades del Gobierno
para el nuevo afio dejan distinguir un cambio en el modelo econémico, con un sector
publico escaso de recursos y un sector privado con pocas ganas de invertir. Lo que suceda
con la economia nacional dependera mucho de lo que haga el sector privado. (EL
COMERCIO, 2016)

El presente trabajo se realiza con la finalidad de desarrollar un plan de negocios que sea
la base para la creacion de una empresa de consultoria dedicada a Asesoramiento en

procesos de contratacion publica y otros servicios vinculados a la misma.

Para lo cual se plantea el: “Diseflo, e Implementacion de un plan de negocios para la
empresa de consultoria y asesoramiento integral ZION Consultores”, mismo que permita
identificar los riesgos a los que se enfrenta la consultoria, considerando aspectos como
cambios en la politica de gobierno de la republica que afecten a la contratacion publica,

Estudio estructurado en cinco capitulos descritos a continuacion:

En el Capitulo I, se analiza los antecedentes de la investigacion llegando a establecer la

fundamentacion filosofica, epistemoldgica, psicologica, social y legal, se plantea la



hipotesis y se distinguen las variables dependiente e independiente que intervienen en la

investigacion.

En el Capitulo 11, se considera la metodologia, el disefio de la investigacion, y los tipos
de investigacion utilizados, los métodos y tecnicas que sirven para llegar a la
Operacionalizacion de las variables, los métodos de recoleccién y procesamiento de la

informacion.
En el Capitulo 111, se considera los lineamientos alternativos,

El Capitulo 1V, recoge el analisis e interpretacion de los resultados, presentando los datos
obtenidos luego de la tabulacion de las encuestas a través de graficos, acompafados del
andlisis e interpretacion de cada una de las preguntas, para luego proceder a la verificacion

de la Hipotesis con el método estadistico del Chi-Cuadrado.

El Capitulo V, recoge las principales conclusiones y recomendaciones de la presente

investigacion, con el fin de alcanzar el éxito empresarial.



CAPITULO |
1. MARCO TEORICO
1.1 ANTECEDENTES

Luego de realizar la busqueda en fuentes bibliograficas dentro de los limites de nuestro
pais el Ecuador, se referencia algunos trabajos de investigacion que tienen relacion con

el objeto de estudio, presentandose los siguientes antecedentes investigativos:

(Ramirez, 2016), en su investigacion titulada: “Plan de negocios para la creacion de una
empresa consultora, que fomente la cultura tributaria para Pymes en Guayaquil, afio
2016, (Tesis). Universidad de Guayaquil, Facultad de Ciencias Administrativas,

manifiesta;

La propuesta de un plan de negocios, con un enfoque en el servicio de asesorias
tributarias, en la ciudad de Guayaquil; se implanta como una opcion a los negocios cuyo
nivel de cultura tributaria estad afectando la economia y gestién de sus negocios. Se
establecieron sus objetivos y se realizé un analisis situacional del entorno. Como uno de
los objetivos especificos, se realizd un estudio de mercado para determinar cual es la
realidad del mercado meta, y se determind que muchos de los contribuyentes estan
interesados en adquirir dicho servicio, sobre todo si este (servicio) se ve reflejado en
réditos econdmicos. Se realizd un estudio técnico para determinar el tamafio, la
localizacion, ingenieria y naturaleza del proyecto; en este aspecto se determiné que la
empresa tendria una estructura pequefia. En cuando al analisis financiero, todos los
indicadores apuntan a la factibilidad del proyecto, con un VAN positivo de $20,899 y una
TIR del 99%. Por tanto el proyecto es rentable, con un fin social, sugiriendo soluciones

concretas, que inculcan al cliente la importancia del buen manejo tributario.

(Valencia, 2015), en su investigacion titulada: “Plan de negocios de la empresa Publica
de Disefio y Creacion de Software y prestacion de servicios de NTIC (Nuevas Tecnologias
de la Informacion y las Comunicaciones) en la Universidad Técnica del Norte”. (Tesis).

Universidad Técnica del Norte. Facultad de Ingenieria en ciencias Aplicadas, exterioriza:

La elaboracion del presente proyecto tiene la finalidad de exteriorizar un plan de negocios

para la creacion de una Empresa Publica en la Universidad Técnica del Norte, para apoyar
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al crecimiento del sector econémico de la provincia de Imbabura, utilizando las ventajas
de un modelo tecnoldgico como es Cloud Computing, que disminuye la inversion en
tecnologia y perfeccionamiento los procesos productivos, econdmicos y demas, de cada

empresa, instituciones, gobierno, entre otros.

(Chucho, 2013), en su investigacion titulada: “Plan de negocios para la Cooperativa de
Ahorroy Crédito Chimborazo Ltda., de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo
periodo 2012/2013.”. (Tesis). Facultad de Administracion de Empresas de la Escuela

Superior Politécnica de Chimborazo, manifiesta:

La determinacion de objetivos, politicas, estrategias, mecanismos, alternativas y procesos
en el plan de negocios permitird establecer herramientas de gestion efectiva en la
captacion de nuevos socios y capital para cumplir con los requerimientos y el objeto social
de la institucion. En efecto, podemos determinar que la investigacion propuesta, es de
mucho interés para la Cooperativa, puesto que poseen mucho valor econémico como

alternativo para una buena gestion en la captacion y ejecucion de recursos.
1.2 FUNDAMENTACION CIENTIFICA
1.2.1 Fundamentacion Filosofica

El estudio y analisis de investigacion para la empresa de consultoria y asesoramiento
integral ZION Consultores, su fundamentacion filosofica, se basa en un paradigma critico
propositivo, porque es objetiva, y propone soluciones al problema propuesto,
estructurando un proceso metodoldgico orientado a la verificacion deductiva inductiva de

los resultados obtenidos de la aplicacion de procesos existentes.

Adicionalmente considerando que una empresa al no sumergirse en la elaboracion de
planes empresariales esta predestinada al fracaso, las empresas enfrentan constantemente
nuevos retos, donde contribuir con el desarrollo implica estar preparada para enfrentarse

a nuevos retos.

“La contratacion publica representa en promedio el 10-15% del PIB de una economia.
Constituye un mercado significativo y un aspecto importante del comercio internacional.
La labor de la OMC en materia de contratacion publica tiene por objeto promover la
transparencia, la integridad y la competencia en este mercado ”. (Organizacion Mundial
de Comercio (OMC), 2016)



Por lo tanto, es ineludible concebir los lineamientos y poseer herramientas que permitan
una correcta prestacion del servicio de consultoria en cuanto a contratacion puablica,
entendiéndose que del plan de negocios se identifica el mercado, gestion administrativa

y financiero que incide en el producto ofertado.
1.2.2 Fundamentacion Epistemoldgica

Desde el punto de vista epistemoldgico se consigue estudiar y analizar las variables
mediante la investigacion de campo, identificando los diversos cambios producidos como

consecuencias del proceso de investigacion, proponiendo alternativas de solucion.

A través de la investigacion epistemoldgica se puede obtener un mayor conocimiento
acerca de la situacion actual de la empresa y comprender el contexto en general, logrando
asi involucrarnos con los hechos y los acontecimientos para mejorar el posicionamiento

de los productos en nuevos mercados.

“En el ambito mundial los Gobiernos se han convertido en los mayores demandantes de
bienes y servicios inclusive transformar las compras publicas en un instrumento
fundamental en el disefio e implementacion de politicas de redistribucion del ingreso,

apoyo a sectores industriales y generacion de empleo”. (Gomez & Nieto, 2006, pag. 34)

De lo citado se puede conocer que la Contratacion Pablica es uno de los principales
motores de la economia, es por ello que debe existir asesoria en cuanto a la metodologia

de la contratacién en el Ecuador, con el fin de apoyar al desarrollo de la PYMES.
1.2.3 Fundamentacion Psicoldgica

El presente trabajo de investigacion se programa a realizar un analisis de la empresa, con
la finalidad de recabar y documentar informacidn relacionada con la organizacién y su
mercado, identificando claramente sus objetivos, las rutas a seguir para alcanzar los
mismos, y determinar estrategias para brindar un servicio de calidad en donde los clientes
puedan contar con un centro de capacitacion, asesoramiento y elaboracion de ofertas para
proveedores en temas de contratacion publica que les permita sentirse respaldados para
participar en los procesos ya que su margen de descalificacion al presentar sus ofertas
disminuye, pues cuentan con el asesoramiento de Zion Consultores, empresa de servicio

que dia a dia actualiza sus conocimientos en temas de Contratacion pablica en el Ecuador.
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1.2.4 Fundamentacion social

Esta investigacion tendra un impacto econémico y social, por tanto al conocer la situacion
actual y los cambios que se den en el tema de capacitacion, asesoramiento y elaboracién
de ofertas para proveedores en temas de contratacion publica, el contribuyente puede
tomar mejores decisiones, lo que repercutird en soluciones concretas tanto en lo

econdmico, dentro de la empresa, como en el impacto social.

En cuanto a una solucion concreta al tema econdmico, es importante que el empresario
tenga pleno conocimiento de los beneficios que existen, esto podria ayudar al empresario
a buscar nuevas oportunidades de ampliar su negocio generando valor, y contribuyendo
a la sociedad con trabajo.

El SERCOP, al ser una institucién que lidera y regula la gestion transparente y efectiva
del servicio de contratacion publica, dinamizada del desarrollo econémico y social de la

localidad.

Cuadro N. 1.1. Empresas registradas en la SERCOP

Empresas grandes 12 0,25
Empresas medianas 83 1,72
Empresas pequerias 4185 86,63
Empresas micro 541 11,20
Empresas no definidas 10 0,21
TOTAL 4831 100%

Fuente: SERCOP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

1.2.5 Fundamentacion Legal
CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

Art. 276.- El régimen de desarrollo tendra los siguientes objetivos: 2. Construir un
sistema economico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible basado en la
distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccion y en

la generacion de trabajo digno y estable.



Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propende a una relacién dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado y
mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccion y
reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir.
El sistema econdmico se integrara por las formas de organizacion econémica publica,
privada, mixta, popular y solidaria, y las demas que la Constitucion determine. La
economia popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluira a los sectores

cooperativistas, asociativos y comunitarios.
Art. 284.- La politica econdmica tendré los siguientes objetivos:
1. Asegurar una adecuada distribucién del ingreso y de la riqueza nacional.

2. Incentivar la produccion nacional, la productividad y competitividad sistémica, la
acumulacién del conocimiento cientifico y tecnologico, la insercién estratégica en
la economia mundial y las actividades productivas complementarias en la

integracion regional.
3. Asegurar la soberania alimentaria y energética.

4. Promocionar la incorporacién del valor agregado con maxima eficiencia, dentro

de los limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.

5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la integracion entre
regiones, en el campo, entre el campo y la ciudad, en lo econdémico, social y

cultural.

6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con respeto a los
derechos laborales.

7. Mantener la estabilidad econémica, entendida como el méximo nivel de

produccién y empleo sostenibles en el tiempo.

8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en

mercados transparentes y eficientes.

9. Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable. (CONSTITUCION
DE LA REPUBLICA & NACIONAL, 2008)



LEY ORGANICA DE LA ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA DEL
SECTOR FINANCIERO POPULAR Y SOLIDARIO

Art. 73. Unidades Economicas Populares. - Son Unidades Econdmicas Populares: las que
se dedican a la economia del cuidado, los emprendimientos unipersonales, familiares,
domésticos, comerciantes minoristas y talleres artesanales; que realizan actividades
econdmicas de produccion, comercializacion de bienes y prestacion de servicios que

seran promovidas fomentando la asociacion y la solidaridad.

Art. 75.- Emprendimientos unipersonales, familiares y domésticos. - Son personas o
grupos de personas que realizan actividades econémicas de produccién, comercializacién
de bienes o prestacion de servicios en pequefia escala efectuadas por trabajadores
autonomos o pequefios nucleos familiares, organizadas como sociedades de hecho con el
objeto de satisfacer necesidades, a partir de la generacion de ingresos e intercambio de
bienes y servicios. Para ello generan trabajo y empleo entre sus integrantes. (LEY
ORGANICA DE LA ECONOMIA POPULAR, 2011)

PLAN NACIONAL DEL BUEN VIVIR
OBJETIVO 10 Impulsar la transformacion de la matriz productiva.

Los desafios actuales deben orientar la conformacion de nuevas industrias y la promocién
de nuevos sectores con alta productividad, competitivos, sostenibles, sustentables y
diversos, con vision territorial y de inclusion econdémica en los encadenamientos que
generen. Se debe impulsar la gestion de recursos financieros y no financieros, profundizar
la inversion publica como generadora de condiciones para la competitividad sistémica,

impulsar la contratacion pablica y promover la inversion privada. (SENPLADES, 2013)
Politicas y lineamientos estratégicos
10.1. Diversificar y generar mayor valor agregado en la produccion nacional

a). Impulsar y fortalecer las industrias estratégicas claves y sus encadenamientos
productivos, con énfasis en aquellas que resultan de la reestructuracion de la matriz
energética, de la gestion soberana de los sectores estratégicos y de las que dinamizan otros

sectores de la economia en sus procesos productivos.



SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA

TITULO I1I: SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA
CAPITULO I
DEL SISTEMA'Y SUS ORGANOS

Art. 7.- Sistema Nacional de Contratacion Publica SNCP.- El Sistema Nacional de
Contratacion Publica (SNCP) es el conjunto de principios, normas, procedimientos,
mecanismos Yy relaciones organizadas orientadas al planeamiento, programacion,
presupuestos, control, administracion y ejecucion de las contrataciones realizadas por las
Entidades Contratantes. Forman parte del SNCP las entidades sujetas al &mbito de esta
Ley.

Art. 8.- Organos competentes. - El Instituto Nacional de Contratacion Pablica junto con
las demas instituciones y organismos publicos que ejerzan funciones en materia de
presupuestos, planificacion, control y contratacion publica, forman parte del Sistema
Nacional de Contratacion Publica, en el &mbito de sus competencias.

Art. 9.- Objetivos del Sistema.- Son objetivos prioritarios del Estado, en materia de

contratacion publica, los siguientes:

1. Garantizar la calidad del gasto publico y su ejecucion en concordancia con el Plan
Nacional de Desarrollo;

2. Garantizar la ejecucion plena de los contratos y la aplicacion efectiva de las

normas contractuales;
3. Garantizar la transparencia y evitar la discrecionalidad en la contratacion publica;

4. Convertir la contratacion publica en un elemento dinamizador de la produccion

nacional;

5. Promover la participacion de artesanos, profesionales, micro, pequefias y

medianas empresas con ofertas competitivas, en el marco de esta Ley;

6. Agilitar, simplificar y adecuar los procesos de adquisicion a las distintas

necesidades de las politicas publicas y a su ejecucion oportuna;



7. Impulsar la participacion social a través de procesos de veeduria ciudadana que

se desarrollen a nivel nacional, de conformidad con el Reglamento;

8. Mantener una sujecion efectiva y permanente de la contratacion pablica con los
sistemas de planificacion y presupuestos del Gobierno central y de los organismos

seccionales;

9. Modernizar los procesos de contratacion publica para que sean una herramienta

de eficiencia en la gestion econémica de los recursos del Estado;

10. Garantizar la permanencia y efectividad de los sistemas de control de gestion y

transparencia del gasto publico; vy,

11. Incentivar y garantizar la participacion de proveedores confiables y competitivos
en el SNCP.

Art. 10.- El Servicio Nacional de Contratacion Publica (SERCOP).- Créase el Servicio
Nacional de Contratacion Publica, como organismo de derecho publico, técnico
regulatorio, con personalidad juridica propia y autonomia administrativa, técnica,
operativa, financiera y presupuestaria. Su maximo personero y representante legal sera el
Director General o la Directora, quien sera designado por el Presidente de la Republica.
(SERCOP, 2013)

1.3 MARCO TEORICO
1.3.1 Plan
(Garcia & Valencia, 2012), indica que el plan

“No es solamente un instrumento con un conjunto de perspectivas y
previsiones, es el instrumento mas eficaz para racionalizar la intervencion,
generalmente estatal en la economia”. (pag. 34)

Para (Ander-Egg, 1988) un plan es:

“un parametro técnico-politico dentro del cual se encuadra los programas
0 proyectos, haciendo referencia a las decisiones de caracter general que
expresan lineamientos, prioridades, estrategias de accion, asignacion de
recursos, conjunto de medios o instrumentos (técnicas) que se han de
utilizar para alcanzar metas y objetivos propuestos”. (pag. 45)
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Con base en lo antes mencionado se puede concluir que el plan es un instrumento donde
se plasma la idea de realizar algo, aspirando a una gestion materializada que se consolida
mediante programas y proyectos, asi como identificar posibles desafios que se presenten
mediante acciones correctivas dar soluciones oportunas que permitan el cumplimiento del

mismao.

1.3.1.1 Clasificacién de planes

Segun (Navajo, 2009), los planes se clasifican de la siguiente forma:
e Por su uso.
e Por su periodo de tiempo.
e Por su nivel jerarquico.

A. Por su uso

e De uso Unico: Se disefian especificamente para hacer frente a las
insuficiencias de una situacion Unica, una vez realizados ya no se toman en

cuenta (presupuestos y programas).

e De uso repetitivo: Son inquebrantables, proporcionan guias para actividades
repetitivas de la organizacidbn como respuesta a decisiones programadas

(politicas, reglas, procedimientos).
B. Por su periodo de tiempo:
e A corto plazo: menos de un afio.
e A mediano plazo: de un afo a tres afos.
e A largo plazo: de tres a cinco afos.
C. Por su nivel jerarquico:

e Estratégicos: Son ajustables a toda la organizacién, son importantes para la

toma de decisiones.
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e Tacticos: Facilitan la evaluacion de las dinamismos funcionales de la

organizacion.

e Operativos: Se formulan a corto plazo y hacia areas especificas (secciones o
unidades). (p.15)

1.3.1.2 Tipos de planes
(Garcia & Valencia, 2012), menciona que:

“Los planes son obtenidos a partir de ideas y programas. El objetivo de un
plan es organizar, programar y prever. Para ello deben determinarse los
objetivos, el medio, la forma, el lugar y quien lo llevaré a cabo”.

Los planes pueden ser clasificados en:

Cuadro N. 1.2. Tipos de planes

1 Planes estratégicos Son planes que se aplican a toda la empresa. Su funcién
consiste en regir la obtencion, uso y disposicion de los
medios necesarios para alcanzar los objetivos generales
de la organizacion. Estos planes son a medio o a largo
plazo.

2 Planes tacticos Se refieren al modo en que se puede desarrollar una
estrategia en un periodo de tiempo determinado.

3 Planes segun el plazo e Los planes a largo plazo, que son aquellos en los

que el objetivo se cumplird mas alla de los tres afios.

e Los planes a mediano plazo, que son aquellos en los

que el objetivo se cumplira entre uno y tres afios.

e Los planes a corto plazo, que son aquellos en los
que el objetivo ha de cumplirse como méaximo en un
afio.

4 Planes funcionales Son aquellos que se elaboran en las areas responsables
de las funciones mas importantes de la empresa

(produccion y venta).
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Planes operativos Se refieren a actuaciones u operaciones muy concretas
para desarrollar operaciones especificas.

Programas Son planes que determinan cual es la secuencia de
acciones que se van a emprender para satisfacer un
objetivo concreto.

Proyectos Se realizan para actividades complejas que tienen un fin
en si mismas y afectan a diversas areas funcionales de
la empresa.

Presupuestos Planes que se refieren a la definicion de los recursos
econémicos y financieros en un periodo y modo en que

estos se asignan.

Fuente: Orientaciones Estratégicas (Soto I, 2013)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

1.3.1.3 Estructura de un plan

Segun (Martinez & Milla, 2012), La estructura del plan es la siguiente:

Cuadro N. 1.3. Estructura de un plan

Presentacion ejecutiva del

plan.

Definicion del objetivo del

plan

de

principales de accion

Definicién lineas

de

dependencias jerarquicas

Establecimiento

y responsabilidades.

Se trata del resumen ejecutivo dirigido al tomador de
decisiones, el que pretende ubicar en su contexto general y
superior a los ejecutivos superiores involucrados en el
proyecto y dotarles de una herramienta de gestion y
medicion de recursos.

Estos objetivos son diferentes a los objetivos estratégicos
del Negocio, sin embargo, se debe establecer la forma
como estos objetivos se relacionan y contribuyen a
alcanzar los objetivos superiores.

Es aqui donde, se proponen més especificamente las areas,
campos o tematicas principales del plan de accion, es decir,
concretamente se define cual o que campo (S) se veran
influenciados con la ejecucion del plan.

Es indispensable que el plan detallado, contemple en lineas
muy especificas cuales son las dependencias o niveles

jerarquicos involucrados en el cumplimiento de dicho plan.
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Lo anterior con el objetivo de delimitar las
responsabilidades buscando que contribuyan a la
consecucién de las metas propuestas. Un plan detallado,
que definan los actores y protagonistas principales, no
compromete a nadie y por tanto,

a. Disminuye severamente las posibilidades de éxito y,

b. No sirve como herramienta de medicion de la gestion
administrativa de los involucrados.

5 Responsabilidades y Un plan detallado no esta completo, si solamente se define

Apoyos quienes seran los responsables de la ejecucion de las
actividades propuestas. Debe establecer claramente los
recursos que servirdn de apoyo al cumplimiento y la
manera como esos recursos se materializaran. Los recursos
pueden ser: materiales econdmicos, humanos, legales, etc.

6 Supervisiones 0 Estos es trascendentalmente importante en la ejecucion de

seguimiento un proyecto, ya que se orienta al tomador de decisiones o a
los principales protagonistas comprometidos con la
planificacion estratégica para tomar decisiones oportunas
que ubiquen el plan o reacomoden posiciones cuando
todavia es “oportuno” sin sacrificar objetivos de gran
alcance y recursos gue lesiones la capacidad econémica de
la empresa o institucion.

7 Decisiones estratégicas Las decisiones deberdn tomarse “oportunamente”, tal
como lo indicamos en el apartado anterior, pero no
significa que deberan tomar sin ninguna proteccion que
respalde a quienes se involucren en las decisiones.

8 Divulgacion El plan debera establecer las instancias de divulgacion o
bien las estrategias para dar a conocer el plan a todos los
involucrados, mediante un cronograma de visitas, dirigido
a quienes estan involucrados en la ejecucién del plan.

9 Actualizaciones También debera establecer la forma en que las
actualizaciones se realizar producto de adecuaciones de
cualquier tipo surgidos en la vida de la ejecucion del plan.

Fuente: (Martinez & Milla, 2012, pags. 56-57)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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1.3.1.4 Niveles de la planificacién

Segun (Navajo, 2009), sefiala que en base a la amplitud de su enfoque, la planificacion

puede ser:

1.3.2

Nivel estratégico: Es el nivel m&s eminente y habitualmente se refiere a la
planificacion realizada por quien ocupa los niveles superiores de la estructura
organizativa. A este nivel se fijan los objetivos generales, las politicas y los
principios estimulantes de las actividades y de la conducta de la organizacion, se
indican las lineas fundamentales de los programas mas importantes para la vida
de la organizacion, se manifiestan los tiempos y los plazos, se pronostica la
coordinacion y el control de la actividades, se asignan responsabilidades

generales.

Nivel tactico: Define los objetivos especificos y los objetivos para los diferentes
departamentos, sectores y areas de la organizacion. Las lineas de accion a las que
ajustarse para alcanzar los objetivos deseados, elaborar las norma de accion,
programas operativos, estudiar y decidir los medios y recursos a emplear,

establecer los procedimientos, normas y tiempos.

Nivel operativo: Componente menor en que se pueden separar las acciones
concurrentes para el cumplimiento de los objetivos de un programa. Nos tramita
a la idea de aplicabilidad, de puesta en marcha, incluso de funcionamiento. (pag.
25)

Plan de negocio

Segun (Zuaniga, 2003), se define a un plan de negocio como:

“Un instrumento clave y primordial para el éxito, el cual radica en una
serie de actividades relacionadas entre si para el iniciacion o desarrollo de
una empresa. Asi como una guia que facilita la creacion o el crecimiento
de una empresa”. (pag. 32)

Para (Siegel, 1993), un plan de negocios es

“Es aquel que brinda la oportunidad de afinar estrategias y cometer errores
en papel, en vez de hacerlas en el mundo real, examinando a la empresa
desde todas las perspectivas, tales como mercadotecnia, finanzas y
operaciones”. (pag. 24)
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Un plan de negocios esta perfilado a determinar la factibilidad de un negocios, asi como
sostenibilidad del mismo en el tiempo y en mercado, facilita el lineamiento a seguir del
negocio pues determina un camino a seguir para que el inversionista pueda logran su

objetivo.

1.3.2.1 Importancia de un plan de negocios

La importancia de los planes de negocios para la organizaciones ha crecido tanto en los
ultimos tiempos, sobre todo con la apertura a un mercado global que exige que las
empresas sean competitivas es decir; tener un buen precio, calidad en los productos,
entregas a tiempo y con cumplir con las especificaciones que el cliente le solicite
aportaciones que realiza. Bajo este horizonte de mercado en el que se mueve los negocios,
las compafiias se ven obligadas a planear su negocio y visualizar el comportamiento del
mismo a través del tiempo, por lo que elaborar un plan de negocio resulta de su

importancia para este contexto real. (Porter, 2009, pag. 53)
Para (Sapag, 2007), un plan de negocios:

“Es importante un plan de negocio puesto que permite entender desde la
iniciacion cuales seran los gastos y costos a los que nos enfrentamos, asi,
podremos saber cuanto precisamos vender para llegar al punto de
equilibrio y para que el negocio comience a dar utilidades”. (pag. 56)

Pero ademés un plan de negocios es un documento indispensable en caso de requerir
financiamiento, ya sea particular o bien a través de una institucion financiera. Ninguna
persona invertiria en un negocio que no tienen un plan de negocio bien hecho, detallado,

gue demuestre la rentabilidad potencial.

En definitiva, el plan de negocio nos ayuda a evaluar el funcionamiento de la empresa,
asi como los distintos caminos que tome sobre el escenario previsto, ademas de brindar
informacidn a usuarios de la empresa, bancos, inversionistas e instituciones financieras

gue pudieran brindar en algin momento apoyo financiero a la empresa.
1.3.2.2 Beneficios de un plan de negocio

Segun (Alegsa, 2016), Algunos de los beneficios mas comunes y que mas se persiguen al

redactar e implantar un plan de negocios segun el articulo son los siguientes:
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e Esnecesario, si que se quiere solicitar un financiamiento a una institucion bancaria
u organismo gubernamental, ya que nos permite plasmar en un documento la

factibilidad del negocio.
e Desarrolla la competitividad de la empresa
e Facilita los gestiones y negociaciones al rentar edificios e inmuebles

e Transmite la particularidad de un negocio a socios, empleados, entre otros muchos

mas beneficios.

¢ Diversas organizaciones solicitan un plan como prueba del negocio, por lo que si
este estd bien argumentado, serd mas factible que se obtengan mas inversionistas

(o socios) y recursos para emprender el plan.
e Es un requisito fundamental para conseguir inversiones e inversionistas
e Esuna excelente guia para el inversionista. (pag. 56)
1.3.2.3 Tipos de plan de negocios

De acuerdo con los puntos de vista de (Fleitman, 2000), existen de acuerdo al objetivo

que persigue:

Cuadro N. 1.4. Tipos de plan de negocio segun el objetivo que persigue

Plan de negocio para un nuevo Penetracién de Cuota de
producto mercado mercado
Plan de negocio para la Atraer a compaifieros ROl de la
creacion de una nueva sOCIiOS organizacion
organizacion
Plan de negocio de monitoreo  Penetracion de Cuota de
mercado. Aumento mercado.
de rentabilidad Productividad
Plan de negocio de Valuar la Valor actual
presentacion para la venta del organizacién neto y valor de
negocio e incluso de toda la la marca
empresa

Fuente: (Fleitman, 2000, pag. 63)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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Es sintesis se puede expresar que al elaborar un plan de negocios se debe tener en cuenta
ademas para quien va dirigido, ya que existen tipos de plan de negocios que corresponden

a las necesidades particulares de cada empresario o tipo de empresa.
1.3.2.4 Partes de un plan de negocios

Segun (Sapag, 2007), las partes que debe contener un plan de negocios son los siguientes:

1. Sumario ejecutivo

Segun (Sapag, 2007, pag. 60), indica que en el primer punto es el sumario ejecutivo, ya
que es un resumen de toda la actividad propuesta en el plan de negocio, por lo que hay
que realizarlo al final. Y debera al menos los siguientes aspectos:

e Descripcion del modelo de negocio, es decir, relatar nuestra cadena de valor y

mostrar nuestro modelo de ingresos.
e Resumen del conjunto organizador encargado del proyecto.

e Resumen de datos caracteristicos del mercado, como el tamafio, potencial,

barreras, clientes, competidores, etc.
e Andlisis de las diferentes areas que comprende el proyecto
e Un cuadro resumen de los aspectos netamente financieros

e Unresumen final en el que se mencionen los riesgos de la empresa y sus medidas

sean preventivas y correctivas. (pag. 61)
2. Indice

Este modelo programa que en el plan de negocio debera existir un indice que acumule los
diferentes apartados y las paginas en las que se encuentran estos apartados. Con el

objetivo de facilitar la localizacion de estos. (pag. 62)
3. Introduccidn al plan de negocio

La introduccion debera contener el nombre y la direccion de la empresa, el nombre e

historial de los promotores y las personas que colaboren en el desarrollo del plan de
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negocio, un resumen del entorno del negocio, el contenido del proyecto, el sector en el
que se encuentra la empresa y sus ventajas. (pag. 62)

4. Descripcion del negocio (modelo de negocio)

La descripcion trata del origen de la empresa, cudles son sus objetivos y el personal que
tiene la responsabilidad de ella. Se debe describir el producto o servicio, las necesidades
que cubren, descripcidn de su uso, evidencias de clientes actuales y su diferenciacion con
los productos de la competencia. Finalmente corresponderad posicionar el producto o

servicio dentro del mercado sobre el que se pretende actuar. (pag. 63)
5. Anélisis de mercado
A. Anélisis estratégico

MACRO Y MICRO ENTORNO

Graéfico N. 1.1. Entorno de la empresa

ENIOrno de ia empresa

-

Tecnoldgicos P Econdmicos
licro-entorno
Proveedores Clientes
Mercado Banco
Competidores Comunidad
. Gobierno
Politicos Sociales

Internacionales

Fuente: Gestion empresarial, 2005
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Convencionalmente, llamamos “entorno” a todo lo que reside “afuera” de la empresa
(en muchas traducciones se nombra como “ambiente externo”). Contiene: proveedores,
clientes, competidores, bancos, mercados, instituciones gubernamentales, medio
ambiente, comunidad, legislacion, economia nacional e internacional, etc. Hacia su
analisis, los expertos lo dividen en dos segmentos: el “micro-entorno”, o “entorno

competitivo” Y; el “macro-entorno”, 0 “entorno general”. (pag. 65)
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ANALISIS MACRO

El andlisis macro es utilizado en la empresa cuando esta debe replantear los objetivos de
cara a la sociedad, determinando en gran medida las posibilidades de funcionamiento y
desarrollo de la misma, nos indica las variables de analisis macro de la organizacion los

mismos que se detallan a continuacion:

e Econdmicas: Este factor nos indica el sistema econdémico en el que estd inmerso
la empresa, si es un mercado de libre comercio, si existen monopolios, oligopolios
entre otros tipos, de esta forma también se averigua el poder adquisitivo de las
personas y de esta forma saber cuando estan dispuestas a pagar por un servicio o
producto, afectando directamente al precio y a la plaza. Entre las variables a
considerar se encuentran la tasa de inflacion, las politicas fiscales, tendencias de
las personas a gastar, tendencia del desempleo, tasa de interés, politica monetaria,

PIB, balanza comercial, balanza de pagos, etc.

e Social: Este componente es sobre el nivel socioeconémico de las personas, sus
ingresos, estilo de vida, costumbres, valores, comportamiento etc. Los cuales
inquietan de manera directa a la creacion de productos y servicios que satisfagan

las necesidades cambiantes de la sociedad y consumidor.

e Cultural: Toda poblacion se divide en culturas y subculturas que conforman las
caracteristicas generales de la cultura y que se definen por diferentes variables:
los diferentes subgrupos que conforman a la poblacién, el nivel de escolaridad,
variables pictogréficas, creencias, tipos de religion, actitudes, valores,

nacionalidad, ubicacion geografica, etc.

e Tecnoldgicos: Este componente es de constante innovacion, aumenta la eficiencia

y eficacia de los procesos administrativos, procesos industriales, disefio, etc.

e Ambientales: Este factor hace referencia a los recursos naturales demandados

como insumos o que son afectados por las actividades de la empresa. (pag. 66)

ANALISIS MICRO

Estas variables se encuentran al alcance de las organizaciones ya que con estas se pueden
crear relaciones las cuales construyen una responsabilidad y bienestar en la sociedad,
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dichas variables que lo conforman son: la competencia, sector privado, gubernamental,

donadores, proveedores y los complementarios de productos y servicios para la sociedad.

e Competidores: Se considera aquellos negocios que ofrecen productos o servicios
que satisfacen la misma necesidad en el cliente, aun cuando se realice de diferente

manera, residan localizados o no dentro de una misma localidad.

e Gobierno: Este sector es el que regula, legisla y es patrocinador de los diversos

programas sociales.

e Clientes: Son el mercado principal de toda empresa, la cual debe evaluarse a que
mercado se atiende, estos pueden ser de consumo, industrial, distribuidor,

gubernamental e internacional.

e Proveedores: Son aquellos que suministran de insumos necesarios a la empresa
para que esta pueda llevar a cabo su proceso de produccion de productos o

Servicios.

e Complementarios: Son toda aquella organizacién que contribuye con productos y

servicios para la satisfaccion de las necesidades sociales. (pag. 67)
B. Estudio de mercado
(Sapag N. , 2011), indica que el estudio de mercado:

“Consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica
los datos relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta
una organizacion”. (pag. 34)

(Kotler & Gary, 2007), indica que el estudio de mercado:

“Estudio de mercado es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber
la respuesta del mercado y proveedores, competencia ante un producto o
servicio, es un proceso sistematico de recoleccion y analisis. Sus usos
incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o
servicio, mejorar productos o servicios existentes y expandirse a nuevos
mercados”. (pag. 57)

Se puede opinar que el estudio de mercado ayudara a identificar las principales
necesidades y requerimientos de los consumidores, la oferta y demanda de bienes y

servicios, determinar los precios y establecer la comercializacion.
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Segun (Soriano, 1998), indica que para realizar este estudio de mercado es recomendable
utilizar herramientas como el analisis DAFO o las cinco fuerzas de Porter que consisten

en.

ANALISIS DAFO

El analisis DAFO, de igual forma conocido como analisis FODA o DOFA, es una
herramienta de estudio de la situacién de una empresa 0 un proyecto, considerando sus
caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y

Oportunidades) en una matriz cuadrada.
El andlisis consta de cuatro pasos:

e Anadlisis Externo (también conocido como "Modelo de las cinco fuerzas de
Porter™)

e Andlisis Interno
e Confeccion de la matriz DAFO

e Determinacion de la estrategia a emplear. (pag. 57)

CINCO FUERZAS DE PORTER

Gréfico N. 1.2. Marco competitivo de las 5 fuerzas de Porter

)

AMENAZA DE
ENTRADA

= — =

~ PODER
DE NEGOCIACION 2, DE NEGOCIACION

RIVALIDAD ENTRE
EMPRESAS EXISTENTES

AMENAZA DE
SUSTITUCION

=3

Fuente: (Porter, 2009, pag. 69)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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Estas cinco fuerzas influyen en precios, costes y requisitos de inversion, que son los
factores bésicos que determinan la rentabilidad, y de ahi lo atractivo de un sector. El
modelo de Porter establece unos protagonistas (competidores, compradores,
proveedores, posibles nuevos concurrentes y sustitutos), sus interrelaciones (las cinco

fuerzas) y los factores que determinan la intensidad de dichas fuerzas.

(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.- Si los clientes son pocos,
estdn muy bien organizados y se ponen de acuerdo en cuanto a los precios que estan
dispuestos a pagar se genera una amenaza para la empresa, ya que estos adquiriran la
posibilidad de plantarse en un precio que les parezca oportuno pero que generalmente
sera menor al que la empresa estaria dispuesta a aceptar. Ademas, si existen muchos
proveedores, los clientes aumentaran su capacidad de negociacién ya que tienen mas
posibilidad de cambiar de proveedor de mayor y mejor calidad, por esto las cosas cambian
para las empresas que le dan el poder de negociacién a sus clientes. (Porter, 2009, pag.
68)

(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.- El “poder de
negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte de los
proveedores, a causa del poder que estos disponen ya sea por su grado de concentracion,
por las caracteristicas de los insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el
costo de la industria, etc. La capacidad de negociar con los proveedores, se considera
generalmente alta por ejemplo en cadenas de supermercados, que pueden optar por una

gran cantidad de proveedores, en su mayoria indiferenciados.
Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:
e Cantidad de proveedores en la industria.
e Poder de decisién en el precio por parte del proveedor.
¢ Nivel de organizacion de los proveedores

(F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes.- Este punto se refiere a las barreras
de entrada de nuevos productos/competidores. Cuanto mas facil sea entrar, mayor sera la
amenaza. O sea, que si se trata de montar un pequefio negocio sera muy facil la entrada

de nuevos competidores al mercado.
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Porter identificd siete barreras de entradas que podrian usarse para crearle a la

organizacion una ventaja competitiva:

Economias de escala

Diferenciacion del producto

Inversiones de capital

Desventaja en costes independientemente de la escala
Acceso a los canales de distribucion

Politica gubernamental

Barreras a la entrada

(F4) Amenaza de productos sustitutos.- Como en el caso citado en la primera fuerza,

las patentes farmacéuticas o tecnoldgicas muy dificiles de copiar, permiten fijar los

precios en solitario y suponen normalmente alta rentabilidad. Por otro lado, mercados en

los que existen muchos productos iguales o similares, suponen por lo general baja

rentabilidad. Podemos citar, los siguientes factores:

Propension del comprador a sustituir.

Precios relativos de los productos sustitutos.

Coste o facilidad del comprador.

Nivel percibido de diferenciacion de producto o servicio.
Disponibilidad de sustitutos cercanos.

Suficientes proveedores.

(F5) Rivalidad entre los competidores.- Mas que una fuerza, la rivalidad entre los

competidores viene a ser el resultado de las cuatro anteriores. La rivalidad define la

rentabilidad de un sector: mientras menos competidores se encuentren en un sector,

normalmente sera mas rentable y viceversa.
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Porter identifico las siguientes barreras que podrian usarse:
e Gran numero de competidores
e Costos Fijos
e Falta de Diferenciacion
e Competidores diversos
e Barreras de salidas.

MERCADO META

Segun (Kotler & Gary, 2007), Autores del libro "Fundamentos de Marketing”, la

determinacién de mercados meta es:

“El proceso de evaluar qué tan atractivo es cada segmento de mercado y
escoger el o los segmentos en los que se ingresara. En ese sentido, ambos
autores sugieren que las empresas deben enfocarse hacia segmentos en los
que puedan generar el mayor valor posible para los clientes, de manera
rentable y sostenible a través del tiempo”. (pag. 54)

Por su parte, los autores (Garcia & Valencia, 2012), consideran gue existen cuatro normas

que rigen la manera de determinar si debe elegirse un segmento como mercado meta:

e Primera Norma.- EI mercado meta debe ser relacionado con los objetivos y la

imagen de la empresa u organizacion.

e Segunda Norma.- Debe haber correspondencia entre la oportunidad de mercado

que presenta el mercado meta y los recursos de la empresa u organizacion.

e Tercera Norma.- Se debe elegir segmentos de mercado que compongan un
volumen de ventas suficiente y a un costo lo bastante bajo como para generar
ingresos que justifiquen la inversion requerida. En cortas palabras, que sea lo

suficientemente rentable.

e Cuarta Norma.- Se debe investigar segmentos de mercado en el que los
competidores sean insuficientes o débiles. No es recomendable en ninguno de los

casos gque una empresa entre en un mercado saturado por la competencia salvo
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que tenga una ventaja abrumadora que le permita llevarse clientes de las otras

empresas. (pag. 68)

De acuerdo a la cita mercado meta es aquel donde la empresa se va a enfocar para la
distribucion del bien o servicio, tomando en cuenta varios factores que permitan alcanzar

el éxito de la misma.

SEGMENTO DE MERCADO

(Sapag N. , 2011), explica que el segmento de mercado es:

“Es laaccion de dividir un mercado en grupos de consumidores que tienen
diferentes necesidades, caracteristicas, y comportamientos, quienes
podrian requerir productos o programas de marketing separados”. (pag.
65)

(Kotler & Gary, 2007), expone que:

“Un segmento de mercado se define como un grupo de consumidores que
responden de forma similar a un conjunto determinado de esfuerzos de
marketing". (pag. 58)

Segun los conceptos de los autores el segmento de mercado es la accion de dividir a un

mercado por grupos, edades, género, gustos, preferencias, ingresos, nivel social, etc.
OFERTA
(Kotler & Gary, 2007), autores del libro " Fundamentos de Marketing ", comentan que:

“La oferta se refiere a las cantidades de un producto que los productores
de bienes o servicios estan dispuestos a producir a los posibles precios del
mercado.” (pag. 79)

(Sapag N. , 2011), explica que la oferta es:

"Es la cantidad de bienes y/o servicios que los productores estan dispuestos
a vender en el mercado a un precio determinado”. (pag. 67)

De acuerdo a la citas mencionadas por los autores podemos exponer que la oferta es
aquella cantidad de bienes y servicios que los productores ofrecen al mercado en un
tiempo y a un precio determinado para satisfacer los deseos y necesidades de los

consumidores.
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Gréafico N. 1.3. Curva de Oferta
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Fuente: (Sapag N., 2011, pég. 67)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

DEMANDA
(Kotler & Gary, 2007), dice que la demanda es:

"El deseo que se tiene de un determinado producto pero que esta
respaldado por una capacidad de pago". (pag. 80)

(Sapag N. , 2011), define la demanda como:

"El valor global que expresa la intencion de compra de una colectividad.
La curva de demanda indica las cantidades de un cierto producto que los
individuos o la sociedad estan dispuestos a comprar en funcion de su precio
y sus rentas”. (pag. 68)
Segun los conceptos la demanda es de suma importancia ya que es la cantidad de bienes
y servicios que un comprador puede adquirir y desea hacerlo con el fin de satisfacer una

necesidad especifica a precio y tiempo determinado.

Grafico N. 1.4. Curva de la demanda.
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Fuente: (Sapag N. , 2011, pag. 68)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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6. Plan de mercadeo

De acuerdo a (Sapag N. , 2011), el plan de marketing es utilizado para explotar la
oportunidad del negocio y las ventajas competitivas propias. Los principales elementos

en un plan de marketing son los que se muestran a continuacion:

e Fijar la estrategia comercial-global: Por lo que se debera incluir un estudio sobre
la motivacion primaria del cliente para adquirir nuestro producto o servicio, la
manera de contactar a nuestros clientes potenciales y que caracteristicas de

nuestro producto o servicio deberemos destacar para generar ventas.

e Disefar la estrategia de ventas: mostrando los objetivos y metas cuantificandolos
en unidades y en pesos. Sefialar la introduccion o servicio a nivel regional,

nacional o internacional.

e Sefialar estrategias de precio, determinando precios de comercializacion de
nuestro producto o servicio y comparandolo con los precios dela competencia. En
el caso de que nuestros precios sean mayores a los competidores estos deberan
explicarse en términos de novedad, cantidad, calidad, garantia, servicios, etc. En
caso contrario en donde nuestros precios sean menores a los de la competencia
deberemos explicar como podemos posicionarnos en el mercado con precios

inferiores y mantener la rentabilidad de nuestro producto y servicio.

e Describir estrategias a utilizar para traer la atencidn de los clientes potenciales de
nuestro producto o servicio. Elaborar un plan de medios que contenga las medidas
promocionales en las que pensamos incurrir si optamos por la publicidad de

medios de comunicacion incluyendo a utilizar para nuestro producto o servicio.

e Fijar politica de distribucion: en donde se hara referencia a los canales de

distribucion a utilizar para nuestro producto o servicio. (pag. 70)
7. Plan técnico

Segun (Sapag N. , 2011), en este parte se describe el desarrollo, produccion y
comercializacion de un producto. Si estamos ante un servicio solo hablaremos de
descripcion técnica y se realizara una descripcion detallada de los procedimientos y las

necesidades técnicas en las que se incurrirdn para presentar el servicio concreto. (pag. 77)
28



8. Plan de produccion

Segun (Sapag N. , 2011), El plan de produccion toma en cuenta la relacién de materias
primas y materiales que se necesitan para producir y comercializar nuestro producto o
servicio, llevando a cabo una estimacion de costos y necesidades de existencia en
almacén. De la misma manera el plan deberd incluir una lista de proveedores. Se debera
mencionar las condiciones de pago asi como los periodos de pago a proveedores. (pag.
80)

Segun (Malhotra, 2010), el plan de producciones es:

“Llamada también etapa de funcionamiento, en la cual los recursos
humanos, técnicos y administrativos son encaminados hacia la produccién
de un bien, en esta etapa se hace presente el ciclo de la administracion:
planeacion, operacion, y control. Las actividades de la operacion pueden
ser: produccion, finanzas, ventas, personas, investigacion y desarrollo, esto
dependiendo del tipo de empresa u organizacion”. (pag. 59)

9. Plan de organizacion

(Sapag N. , 2011), indica al plan de organizacion como:

a) Estructura legal.- Se sugiere en esta parte recoger la forma juridica que mantiene
la empresa, el motivo de su eleccién frente a otras formas juridicas, asi como su
régimen fiscal. La estructura legal deberd contener todos los tramites

administrativos y legales como distribuir la empresa.

b) Recursos humanos.- El plan de negocios debera incluir una descripcion de las
funciones directivas de los puestos asi como una descripcion del personal, sus
responsabilidades y tareas concretas. Se deberd mencionar las férmulas de
contratacion y el nimero de trabajadores por categoria y puesto. Es importante

sefialar el coto total de la nébmina. (pag. 86)
10. Plan econémico-financiero

Segun (Sapag N. , 2011, pag. 107), indica que el plan financiero es un elemento béasico
que se debe incluir en el plan de negocio. Tiene como proposito evaluar el potencial

econdmico de un proyecto empresarial y presentar alternativas viables estadisticas previas
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que nos indiquen la posible viabilidad econdémica y financiera del negocio. Se debera

describir la estructura capital. Se debera aportar una serie de estados financieros:

Calculo del punto de equilibrio y explicacién de la posible reduccion en caso de
que las ventas proyectadas no sean alcanzadas

Necesidades y planes de financiamiento, con informacion de opciones y elegir la

mas rentable para el proyecto

Balances proyectados a cinco afios, en funcion del sector

Estado de resultados proyectados a cinco afios, en funcién del sector
Origen y aplicacion de los fondos

VAN: nos permite analizar y evaluar el comportamiento de los flujos futuros
proyectados segln determinada tasa de interés como costo de capital, que puede
ser positivo por tanto genera utilidad para el proyecto que se pretende, o negativo
por tanto pérdidas para el proyecto. El calculo del VAN indica el valor actual de
los flujos futuros segun determinada tasa de interés por el capital invertido. Su

férmula es la siguiente:

FN ;
— Io
a+on
Fuente: (Sapag N., 2011, péag. 107)

VAN = 3x =

TIR: (Tasa Interna de Retorno), Es la forma de calcular la rentabilidad de un
proyecto, siendo la méxima tasa de interés que puede pagarse por el capital
empleado en la inversion, sin que el proyecto genere pérdidas. La TIR es aquella
tasa que nos lleva a un valor neto futuro igual a cero, significa que el proyecto no

genera ganancias ni produce pérdidas. Su féormula se anota a continuacién:

TIR = i, — [VAN ( (f —4) )]
z 2 \VAN2 + VAN1
Fuente: (Sapag N. , 2011, pag. 109)

PRI: (Periodo de la Recuperacion de la Inversidn), es un instrumento que permite

medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de
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una inversion recuperen su costo o inversion inicial. Para determinarlo con mayor

exactitud se aplica la siguiente formula:

ppP
Fuente: (Sapag N., 2011, pag. 112)

~VP
PRI =P + (— )

Después de realizar los estados financieros es importante hacer un comentario
sobre las conclusiones que estos reflejan. En lo que se refiere a rentabilidad se
debe explicar la tasa interna de rendimiento esperada y los periodos de

recuperacion de la inversion.

e B/C: (Relacion Beneficio Costo), es una herramienta financiera que mide la
relacion entre los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con el
fin de evaluar su rentabilidad; entendiéndose por proyecto de inversion no solo
como la creacion de un nuevo negocio, sino también, como inversiones que se
pueden hacer en un negocio en marcha tales como el desarrollo de nuevo producto
o la adquisicion de nueva maquinaria. se aplica la siguiente férmula:

C= ¥ VP INGRESOS NETOS
INVERSION INICIAL

Fuente: (Sapag N., 2011, pag. 109)

RB

11. Valoracion de riesgo

Segun (Sapag N. , 2011), es importante razonar que el proyecto empresarial tiene
multiples riesgos y el plan de negocio debe contener informe de ellos en donde incluir
una descripcion de los riesgos y de las posibles consecuencias de circunstancias que

afecten al sector y a nuestro negocio, tanto internamente como externamente. (pag. 120)
Segun (Malhotra, 2010), el plan de producciones es:

“Consiste en observar los resultados de un proyecto, con diferentes valores
en las variables de entrada, como las ventas, crecimiento de ventas,
aumento de costos”. (pag. 63)

12. Resumen

Segun (Sapag N. , 2011), el resumen compone el ultimo apartado de este modelo de plan

de negocio. En éste apartado se debe indicar la forma resumida, las principales fortalezas,
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debilidades, ventajas, oportunidades, amenazas Yy riesgos del proyecto. El autor afirma
que este resumen de la oportunidad de reforzar nuestros argumentos. (pag. 125)

1.3.3 Consultoria
Segun (Alegre, 2004), indica que:

“Las organizaciones buscan apoyarse en el entendimiento, experiencia y
exposicién de personas e instituciones, que frecuentemente se enfrentan a
la tarea de visualizar el horizonte y establecer maneras adecuadas de
descubrir esa ruta de accién. Estas empresas conocidas como
consultoras, asumen la dificil labor de comprender las tendencias y
penetrar en la incertidumbre de lo que no se conoce”. (pag. 26)

En general las razones por las que las empresas se apoyan en la consultoria son las
siguientes:

a) Para gue contribuyan conocimientos y capacidades especiales,

b) Para que faciliten ayuda de forma transitoria,

c) Para que proporcionen un punto de vista imparcial,

d) Para que suministren a la direccion argumentos que justifiquen decisiones

predeterminadas
De acuerdo con (Aguirre, 2007), define que un consultor:

“Es un individuo que provee orientacion y asistencia independiente acerca
de los temas requeridos por sus clientes. Este individuo puede ser
generalista o un especialista el cual se aproxima a los temas desde puntos
de vista especificos, generales o aquellos de interés para sus clientes. (pag.
345)

Por otra parte, (Garcia & Valencia, 2012), define al consultor como:

“Una persona calificada para vender orientacion profesional
especializada, un profesional independiente contratado para desarrollar
una labor especifica en el corto o largo plazo. (pag. 32)

El consultor es un especialista que ostenta una experiencia Unica en un area

especifica del conocimiento, con el fin de:

a) Evaluar situaciones, analizar informacion, presentar propuestas para la accién
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b) Procurar orientacion independiente, lo cual genera unos honorarios por

su concepto."

De acuerdo a estos dos conceptos de consultoria se evidencia en comun que la consultoria
es una orientacion auténoma especializada la cual a la luz de su experiencia y/o
conocimiento identifica un problema, lo valora, lo analiza y efectia unas conclusiones
y/o recomendaciones al cliente para la respectiva toma de decisiones que permitan la

mejora de la situacion actual.
1.3.4 Las Compras Publicas en el Ecuador
Segun (SERCOP, 2016), indica que:

“Las compras publicas en el Ecuador poseen un organismo que vigila los
procesos por los cuales las personas naturales y juridicas ofrecen sus
bienes y servicios al Estado. La Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Publica (LOSNCP) establecio para estos fines el “Sistema
Nacional de Contratacion Publica”, con el objetivo de regular los
procedimientos de contratacion para la adquisicion o arrendamiento de
bienes, ejecucion de obras y prestacion de servicios al Estado”.

Gracias a la implementacion de procesos eficientes, electrénicos y competitivos las
compras publicas han escatimado al pais USD 2.660 millones de dolares. En 2015, la
gestion positiva de control a la corrupcion permitid desarticular dos bandas
delincuenciales que pretendian afectar la compra estatal. En 2015 se ejecutaron 64
consejos consultivos en los que participaron mas de 8 mil personas interesadas en
proponer, escuchar, exponer sus experiencias como proveedores de las instituciones

publicas y comunicar sobre malas practicas en la contratacion. (SERCOP, 2016)
Segun (SERCOP, 2016), indica que:

“ElI SERCOP ostenta como mision liderar y regular la gestion transparente
y efectiva del servicio de contratacion pablica, dinamizando el desarrollo
economico Yy social del Ecuador. Considerando que la LONSCNP, posee
como objetivos principales la transparencia en los procesos de contratacion
publica e inclusion de productores nacionales y actores de la economia
popular y solidaria, es el SERCOP, el organismo que procura materializar
estas metas mediante sus acciones de administracion y control”.

La compra publica del mismo modo es transformacion productiva. Las compras del

Estado han generado 220 mil empleos directos por afio en el periodo 2009-2015. Ademas,
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en 2015 se rompi6 metas al haber adjudicado 500 millones de dolares para proveedores
de economia popular y solidaria y microempresas. (SERCOP, 2016)

Esto representa que la compra publica inclusiva generdé 34 mil plazas de trabajo directo.
Igualmente, en 2015, al lazar un incentivo llamado Valor Agregado Ecuatoriano, permitio
que hasta agosto de 2016, 821 productos por casi mil millones de ddlares sean comprados

a oferentes ecuatorianos de la pequefia y mediana industria.

De lo citado podemos determinar la importancia de la contratacion pablica en el Ecuador
como un fortalecedor de la economia popular, y el valor del mismo en el desarrollo de las
MIPYMES !

1.3.5 Ejes de accion de la Contratacion Pablica

El Servicio Nacional de Contratacion Publica firme con el compromiso del Gobierno
Nacional por transformar la matriz productiva ha asumido diversos retos que estan
encaminados a promover los sectores productivos del pais, a la priorizacion del valor

agregado ecuatoriano y al impulso de las economias de escala. (SERCOP, 2016)

En ese sentido, el SERCOP, ha centrado su gestion en varios ejes transversales que estan
orientados al desarrollo productivo nacional, a la democratizacion de los procedimientos
de compra publica a través de la inclusion masiva de artesanos y actores de la economia
popular y solidaria y al empoderamiento de la ciudadania para la revolucién ética y

transparente de la contratacion estatal.

En sintesis basada en lo antes citado se puede decir que la Contratacion Pablica en el
Ecuador busca contribuir al desarrollo econémico local y regional priorizacion del valor

agregado ecuatoriano.
1.3.6 Inclusion Econémica y Solidaria
La (Conferencia Regional de la OIT sobre Economia Social, 2009) indica que:

“La economia social y solidaria poseen la caracteristica de producir bienes,
servicios, que persiguen objetivos sociales y econdmicos, y promueven la
solidaridad”;

L Acrénimo o siglas con el que se identifica a las micro, pequefias y medianas empresas.
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Para la (Ley de Economia Popular y Solidaria, 2011) muestra que:

“La Economia Social y Solidaria es el conjunto de conveniencias practicas
econOdmicas, individuales o colectivas, auto gestionadas por sus
propietarios que, en el caso de las colectivas poseen simultaneamente la
calidad de trabajadores, proveedores, consumidores o usuarios de las
mismas, privilegiando al ser humano, como sujeto y fin de su actividad,
orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre el lucro y
la acumulacion de capital”. (pag. 1)

Sin embargo la (Constitucion del Ecuador, 2008) categdricamente establece que:

“El sistema econdmico social y solidario reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propone a una relacion dindmica y equilibrada entre sociedad,
Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo
garantizar la produccion y reproduccion de las condiciones del buen vivir”.

La Economia Social, también llamada Economia Solidaria, representa al conjunto de
aquellas organizaciones de productores, consumidores, ahorristas, trabajadores, etc., que
operan gobernadas por los principios de participacién democratica en las decisiones,

autonomia de la gestion y la prioridad del ser humano sobre el capital.

La inclusién masiva de artesanos y actores de la economia popular y solidaria por medio
de ferias y catalogos inclusivos pone a este sector productivo como la primera opcion de
compra ante las entidades publicas, de este modo se impulsa las economias locales, se

genera fuentes de empleo y se incentiva el consumo de productos nacionales.

En ese sentido, el SERCOP ha perfeccionado varios instrumentos para incentivar la
suscripcion de los actores de la economia popular y solidaria, entre ellos el otorgamiento
de margenes de preferencia, la reserva de mercado, establecimiento de criterios para
contratacion preferente, la posibilidad de mejorar sus propuestas y ofertas y el desarrollo

de ferias inclusivas y catalogos dindmicos inclusivos.

En definitiva la inclusion econdémica y solidaria fortalece el sector de las Mipymes lo que

permite una sostenibilidad de las empresas en el mercado.
1.3.7 Sustitucion de Importaciones
Segun (ANDES, 2017), establece que:

“La sustitucion de importaciones es una de las medidas patrocinadas por
el gobierno de Ecuador para impulsar la industria nacional, que hasta 2017
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espera sustituir mas de 6.000 millones de dolares en importaciones que
estardn destinadas a impulsar la produccién nacional con importantes
impactos en empleo y produccion, indicé el presidente Rafael Correa,
durante el Enlace Ciudadano 359, transmitido desde la ciudad de
Guayaquil”.
De la mano de la transferencia de conocimiento y tecnologia, la sustitucion de
importaciones se basa en la priorizacion de productores nacionales y la ponderacion de
un mayor porcentaje de Valor Agregado Nacional en las ofertas de bienes y servicios para
incrementar la produccién nacional, de forma que, en un principio, se cubra la demanda
nacional y posteriormente, a través de economias de escala, se puedan exportar productos
no tradicionales, se reduzca la tasa de importaciones, se equilibre la balanza comercial,
se permita el ingreso de dolares y se conserve el circulante que ya se encuentra en nuestro

pais.

Recapitulando basado en lo antes aludido se puede decir que la Sustitucion de
Importaciones Incentivo al consumo de productos nacionales y mejora de la calidad de

los productos ecuatorianos.
1.3.8 El Registro Unico de Proveedores (RUP)

Es un registro publico que acredita a los vendedores para participar en las contrataciones
de obras, bienes y servicios, incluidos los de consultoria, que realizan las entidades del
Estado Ecuatoriano. Gracias al Portal Institucional del SERCOP, los proveedores pueden
acceder a los diferentes procesos de contratacion desde sus lugares de trabajo, domicilio,
etc., y realizar todo el procedimiento subiendo la informacién necesaria para cada
proceso. (SERCOP, 2016)

La Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacion Publica da prioridad a los
pequerios empresarios sobre los medianos, y a estos sobre los grandes empresarios, dando
asi igualdad de oportunidades entre los diferentes proveedores para que puedan contratar
con el Estado, privilegiando a los productores locales, antes que, a los provinciales, y a
estos antes que a los nacionales; lo anterior se encuentra regulado a través de las diferentes

herramientas del Portal.

En sintesis la contratacion publica acoge a las microempresas favoreciéndolas en los

procedimientos de adquisiciones.
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1.3.9 Fines de la Compra Publica

Segun la (SERCOP, 2016), Fines de la Compra Publica es:

e Proveer al Estado de bienes, servicios, obras y consultoria con la mejor

combinacidn de calidad, precio y oportunidad.

e Promover la produccion nacional.
e Incluir a laeconomia popular y solidaria y a micro, pequefias y medianas unidades

productivas como proveedores del Estado.

e Dinamizar la economia nacional aprovechando la capacidad de contratacion del
Estado.

1.3.10 Actores que participan en un proceso de Contratacion Publica

Segun (SERCOP, 2016), los actores que participan en un proceso de contratacion publica

son:
e Entidad contratante:
- Inicia el proceso de contratacion,
- Utiliza las herramientas para seleccionar el proveedor,

- Utiliza el criterio de los profesionales que lo integran para seleccionar la calidad

del producto y demas condiciones (precio, plazo, etc.)
- Finaliza el proceso: adjudica, cancela o declara desierto un proceso.
e Proveedor:
- Recibe una invitacion por medio del portal a participar en el proceso,
- Presenta una oferta formal,
- Sisu oferta es satisfactoria, se le adjudica el contrato y lo suscribe

- Ejecuta el contrato.
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SERCOP:
Administra el portal de compras publicas, en donde interactdan la
Entidad contratante y el proveedor.

En los casos en que no existe una herramienta de interaccion, la entidad
contratante publica el proceso realizado por fuera del portal. En los casos que

establece la LOSNCP o su reglamento.

Problemas de caracter general en el Sistema, o Caida, inestabilidad o dificultad de

acceder al portal.

1.3.11 Entidades o entidades contratantes

Los organismos, las entidades o en general las personas juridicas previstas en el &mbito
de la LOSNCP.

Mediana empresa.- la organizacion de produccion que tenga entre 50 a 159
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un millén uno y
cinco millones de dolares de los Estados Unidos de América o un volumen de
activos entre setecientos cincuenta mil uno y cuatro millones de délares. Deben

cumplir dos de los tres pardmetros establecidos

Microempresa.- aquella organizacion de produccion que tenga entre 1 a 9
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales inferiores a cien mil
dolares de los Estados Unidos de América o un volumen de activos de hasta cien

mil dolares. Deben cumplir dos de los tres parametros establecidos.

Pequefia empresa.- la organizacion de produccion que tenga entre 10 a 49
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil y un
millon de dolares de los Estados Unidos de América o un volumen de activos entre

cien mil uno y setecientos cincuenta mil ddlares.

Pliegos.- Documentos precontractuales elaborados y aprobados para cada
procedimiento, que se sujetaran a los modelos establecidos por el Instituto
Nacional de Contratacion Publica
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e Proveedor.- Es la persona natural o juridica nacional o extranjera, que se encuentra
inscrita en el RUP, de conformidad con esta Ley, habilitada para proveer bienes,
ejecutar obras y prestar servicios, incluidos los de consultoria, requeridos por las
entidades contratantes.

1.3.12 PyMES en la Contratacion Publica

La Ley Organica del Sistema Nacional de Contratacion Publica posee como uno de sus
objetivos promover la participacion de artesanos, profesionales, micro, pequefias y
medianas empresas con ofertas competitivas, para ello establece en la normativa las

preferencias que se deberdn cumplir para estos sectores en los procesos de contratacion

Antes de expones las PyMES en la contratacion pubica ecuatoriana vamos a hablar del

concepto del mismo:
Segln (SRI, 2017), establece que:

“Para entender el concepto de PyME, iniciamos con el acrénimo PyME
Pequefias y Medianas Empresa; en general no se encuentra uniformidad
para definir cuando es micro, pequefia y mediana empresa. El criterio
utilizado es por el nimero de empleados, capital y volumen de venta. Cada
region o pais podria adoptar diferentes rangos de valor para realizar la
division en cada criterio”.

Por lo general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se han formado
realizan diferentes tipos de actividades econdémicas entre las que destacamos las

siguientes:
e Comercio al por mayor y al por menor.
e Agricultura, silvicultura y pesca.
e Industrias manufactureras.
e Construccion.
e Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.
e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.

e Servicios comunales, sociales y personales.
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e Importancia de las PYMES. (SRI, 2017)

Las PYMES en nuestro pais Ecuador se encuentran en particular en la produccién de
bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto produciendo,
demandando y comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se instauran

en un actor fundamental en la generacion de riqueza y empleo.
Segun (SRI, 2017), establece que:

“Para fines tributarios las PYMES de acuerdo al tipo de RUC que ostenten
se las divide en personas naturales y sociedades. De acuerdo a cual sea su
caso, conseguira encontrar informacion especifica para cumplir con sus
obligaciones tributarias escogiendo las opciones Personas Naturales ¢
Sociedades”.

Las Pyme se han convertido en el nicleo econdémico que sustenta la economia ecuatoriana
por ser dinamizadoras de empleo y generadoras de desarrollo, se debe establecer a que
unidades productivas se las tiene bajo esta clasificacion. De acuerdo al Servicio de Rentas
Internas. (SRI, 2017)

Para PyMES en la Contratacion Pablica tenemos que en las contrataciones de bienes y
servicios que se adquieren por procedimientos de cotizacién y menor cuantia, se
privilegiard la contratacibn con micros y pequefias empresas, preferentemente

domiciliados en el canton en el que se ejecutara el contrato.

Para las contrataciones de obra que se seleccionan por procedimientos de cotizacion y
menor cuantia se privilegiara la contratacion con profesionales, micro y pequefias
empresas que estén calificadas para ejercer esta actividad, y preferentemente

domiciliados en el cantdn en el que se ejecutara el contrato.

Para el proceso de contratacidn a través de Subasta Inversa Electronica, se estableceran
preferencia para los bienes y servicios nacionales, incluyendo un porcentaje de
preferencia adicional por el tipo de proveedor (Micro, Pequefia, Mediana o Grande) al

momento de que envien sus ofertas econémicas.
1.3.12.1 Procesos de Contratacion y Preferencias

Mediante ferias inclusivas al que acuden las Entidades Contratantes a presentar sus

demandas de bienes y servicios, generan oportunidades a través de la participacion
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incluyente, de artesanos, micro y pequefios productores en procedimientos &giles y
transparentes, para adquisicion de bienes y servicios asi lo demuestran los siguientes

cuadros.

Cuadro N. 1.5. Méargenes de Preferencia para Bienes de origen Nacional

MYPES vs Mediana 5 % de preferencia
MYPES vs Grande 10 % de preferencia

Mediana vs Grande 5 % de preferencia

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 1.6. Méargenes de Preferencia para Servicios de origen Nacional

MYPES vs Servicio Extranjero 20 %de preferencia
Mediana vs Servicio Extranjero 10% de preferencia

Grande vs Servicios Extranjero 5% de preferencia

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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CAPITULO I
2 METODOLOGIA
2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION
(Sapag N. , 2011), define al disefio de la investigacion como:

“Una planificacion compendiada de lo que se debe hacer para lograr los
objetivos del estudio. Un disefio minucioso del estudio es fundamental
para establecer la calidad de la investigacion. Si se presenta de un disefio
estadistico, el mismo debe tener en cuenta la estructura del estudio, y todos
los aspectos concernientes a la recoleccion de datos, incluido el tipo de
mediciones a realizar y la frecuencia de las mismas. (pag. 11)

Por lo tanto el disefio propuesto para la presente investigacién es con un enfoque
cualitativo - cuantitativo ya que el estudio esta orientado a trabajar e indagar a posibles
clientes, permitiendo identificar cuales y cuantas lineas de productos son las mas idéneas
en cuanto a calidad, variedad y precios para complementar nuestro portafolio de servicios
y la comprobacion de la hip6tesis desde adentro de la empresa investigando el problema
dentro del contexto al que pertenece es decir a la asesoria, capacitacion y gestion integral
en procesos de contratacidn publica, buscando la orientacidn hacia la identificacion de las
causas y explicacién del problema objeto de estudio la misma que tendra una medicion

controlada dentro del universo de clientes potenciales.
Adicionalmente se considera:

e Cualitativo porque la investigacion se basa en el estudio y desarrollo de las
caracteristicas particulares del proyecto, y se enfoca en el anélisis y estudio de
mercado, estudio técnico, estudio organizacional y estudio financieros, que nos
permitan determinar la viabilidad para la implementacion de un plan de negocios

para la empresa Zion Consultores

e Cuantitativo porque para realizar un correcto analisis y estudio de cada uno de los
aspectos anteriormente relacionados, se tendra que valorar de forma numérica los
datos obtenidos de los resultados estadisticos., siendo realista orientando a la
empresa ZION CONSULTORES ubicada en la ciudad de Riobamba misma que
se dedica a la asesoria, capacitacion y gestion integral en procesos de contratacién

publica, tanto a entidades contratantes como proveedores de la localidad.

42



2.2 TIPO DE INVESTIGACION

Para elaborar la presente se utilizaron, los siguientes tipos de investigacion:

Investigacion Aplicativa: “La investigacion aplicada examina la generacion de
conocimiento con aplicacion directa a los problemas de la sociedad o el sector
productivo”. (Sapag N. , 2011, pag. 20). La presente investigacion busca la
generacion de conocimiento con aplicacion directa a los problemas generados en
temas de Contratacién Publica para entidades publicas y proveedores a través de
la creacion de una Consultoria Integral que capacite, Asesore y gestione los
procesos por tanto es una investigacion-accion-participacion que se ejecutara con
el fin de resolvera los problemas planteados, y asi implementar alternativas de

solucién al mismo.

Investigacion Descriptiva.- La investigacion también hard uso de la
investigacion descriptiva porque permite destacar e identificar las principales
caracteristicas de los procesos y actores directos que son parte de procesos de
contratacion publica utilizando fichas de trabajo y encuestas, las cuales permitiran
el obtener informacion y conocimiento sobre la situacion en la cual incurrira la
empresa ZION CONSULTORES.

Investigacion Explicativa.- Se encarga de buscar el porqué de los hechos
mediante el establecimiento de relaciones causa - efecto. “En este sentido, los
estudios explicativos pueden ocuparse tanto de la determinacién de las causas
como de los efectos, mediante la prueba de hipotesis” (Sapag N. , 2011, pég. 23).
Sus resultados y conclusiones constituyen el nivel mas profundo de
conocimientos. La investigacion explicativa intenta dar cuenta de un aspecto de
la realidad acontecida dentro de los procesos de contratacién publica, explicando

su significatividad.

Investigacion de campo: con este tipo de investigacion nos permitiremos ampliar
la informacion en cuanto a nuestro objeto de estudio, recolectando informacion
directamente de la realidad, puesto que el investigador tendré contacto directo con
el personal directivo a cargo de este proyecto, por ende la informacion recolectada
al aplicar la investigacién de campo, sera mucho mas real y objetiva, para el
desarrollo de la investigacion.
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Investigacion correlacional.- Asocia variables mediante un patron predecible
para un grupo o poblacion. Es decir dentro de la investigacion que se plantea se
determinara si las variables estan correlacionadas o no. Esto significa analizar si
existe correlacion entre la variable independiente (Plan de Negocios), y la variable

dependiente (Captar nuevos clientes).

2.3 METODO DE INVESTIGACION

(Alvarez, 2012), define al método de investigacion como:

“Los métodos son el conjunto de procedimientos logicos a través de los
cuales se plantean los problemas cientificos y se ponen a prueba las
suposiciones y los instrumentos de trabajo investigados”. (pag. 185)

Para la elaboracién del disefio, e implementacion de un plan de negocios para la Empresa

de Consultoria y Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, se utilizaran los

siguientes métodos de investigacion:

Método Analitico — Sintético.- Esta investigacion utilizara el método analitico —
sintético porque permitira conocer la situacion actual de los procesos de
contratacion publica logrando comprender aspectos que pueden formar parte o ser

una causa del problema y de esta forma buscar la solucién.

Meétodo Inductivo - Deductivo.- En el presente proyecto de investigacion
aplicara el método deductivo debido a que partiremos de conceptos y definiciones
que nos permitiran fortalecer nuestro conocimiento de manera tedrica, respecto a
los pasos y elemento necesarios para la elaboracion de un plan de negocios. El
método inductivo hara referencia a la observacion, andlisis de caracteristicas
particulares y el registro de todos los hechos identificando de esta manera

problemas relevantes para llegar a soluciones factibles.

Metodo Descriptivo.- Consiste en evaluar ciertas caracteristicas de una situacion
particular en uno 0 mas puntos del tiempo. En esta investigacion se analizan los
datos reunidos para descubrir asi, cuales variables estan relacionadas entre si,
logrando describir una situacion, fenémeno, proceso o hecho social para formular,

en base a esto, hipdtesis precisa.
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Metodo Estadistico.- En la presente investigacion se aplicara el método
estadistico al recopilar datos estadisticos se ha de tener especial cuidado para
garantizar que la informacion sea completa y correcta. Permite el anélisis e
interpretacion de datos, ya sea para ayudar en la resolucion de la toma de
decisiones o para explicar condiciones regulares o irregulares del estudio

aplicado.

2.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

24.1

Técnicas de Investigacion

(Alvarez, 2012), define a la técnica de investigacion como:

“Un procedimiento o conjunto de procedimientos, reglas, normas o
protocolos, que adquieren como objetivo obtener un resultado
determinado, ya sea en el campo de la ciencia, de la tecnologia, del arte,
de la educacion o en cualquier otra actividad”. (pag. 185)

En funcién del logro de los objetivos de la presente investigacion, se aplicara técnicas

orientadas a obtener informacién o datos que nos permitan sustentar la validez del mismo

a través de las siguientes técnicas:

2.4.2

Revision Documental.- historia, origen de la Contratacién Publica, desarrollo
social y economia solidaria en el Ecuador — Chimborazo- Riobamba, de leyes,

estatutos, reglamentos del SERCOP.

Encuesta. - Se aplicara encuestas para la muestra obtenida en el calculo aplicado;
con el propdsito de obtener sus opiniones acerca de Contratacion Publica y la

Consultoria. El instrumento empleado, contendra preguntas abiertas y cerradas.

Instrumentos de Investigacion

(Alvarez, 2012), define a la técnica de investigacion como:

“Los instrumentos son el conjunto de herramientas de caracter manual,
técnico y/o material que sirve como apoyo para la realizacion de una
investigacion”. (pag. 186)

45



Para la elaboracion del disefio, e implementacién de un plan de negocios para la Empresa
de Consultoria y Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, se utilizaran los

siguientes instrumentos de investigacion:

e Cuestionarios.- Preguntas pre elaboradas previamente para obtener informacién
relevante, que sera aplicada a los proveedores y entidades contratantes de la
localidad y se denominard Encuesta de posicionamiento y aceptacion de la
ciudadania de la Consultoria Integral de Contratacion Publica ZION
CONSULTORES de la ciudad de Riobamba, la misma sera sometida a criterios
de validez y confiabilidad que precisaran la pertinencia, exactitud y suficiencia de

la misma.
e Paquetes utilitarios.- para la elaboracion del informe y procesamiento de datos.
2.5 POBLACION Y MUESTRA
2.5.1 Poblacion

Para la presente investigacion de considera a las empresas (PYMES) de la ciudad de
Riobamba, Registradas en el Registro Unico de Proveedores del Sistema Nacional de
Contratacion Plblica. Segun datos oficiales emitidos por el SERCOP? de Riobamba

existen 4831 empresas totales en la localidad.

Cuadro N. 2.1. Poblacion empresas registradas en el SERCOP

Empresas grandes 12 0,25
Empresas medianas 83 1,72
Empresas pequefas 4185 86,63
Empresas micro 541 11,20
Empresas no definidas 10 0,21
TOTAL 4831 100%

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

2 SERCOP: Servicio de Contratacion Publica
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2.5.2 Muestra

El célculo de la muestra se realizara a través de la férmula para poblaciones finitas, en la
cual se debe considerar, el nivel de confianza, la probabilidad que ocurra, probabilidad

que no ocurra, margen de error.
A continuacién, se detallara la formula;

3 Z’pqN
_eZ(N—1)+Zzpq

n

Donde:
n= Es el tamafio de la muestra a calcularse (4831).

Z= Valor de Z critico correspondiente a un valor, dado el nivel de confianza, el mismo
que es de 1,96 para un NC del 95%.

p= Es la probabilidad de ocurrencia de un evento (0.50).

g = Es la probabilidad de no ocurrencia de un evento (0.50).
N= Tamario de la poblacion.

e= Grado de error (Error del 5%).

Aplicacion de la formula de la muestra

Z’pgqN
NEmp. Reg.SERCOP = e2(N — 1) + 22 pq

~ 1,962 % 0,50 * 0,50 * 4831
MEmp. Reg.SERCOP = 0524831 — 1) + 1,962 * 0,50 * 0,50

NEmp. Reg.SERCOP = 356
Luego de haber aplicada la formula para el calculo de la muestra, se ha determinado que,

de un total de 4831 empresas, 356 es el valor de la muestra y por ende el nimero de

empresas registradas en el SERCOP, a ser encuestadas.
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Cuadro N. 2.2. Tamafio de la muestra empresas registradas en el SERCOP

Empresas grandes 1 0,25
Empresas medianas 40 1,72
Empresas pequefias 308 86,63
Empresas micro 6 11,20
Empresas no definidas 1 0,21
TOTAL 356 100%

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

2.6 PROCEDIMIENTOS PARA EL ANALISIS DE RESULTADOS

Una vez concluidas las etapas de recopilacion y procesamiento de datos se inicia con una
de las mas importantes fases de la presente investigacion: el analisis de datos mismo que

nos permitira determinar las posibilidades de mejora para la empresa.

Este proceso permite analizar la informacion con el fin de obtener de ella las respuestas

a las preguntas que se formularén en los instrumentos y presentar los resultados.
a) Revision y codificacion de la informacion
b) Categorizacion y tabulacién de la informacion
c) Analisis de los datos
d) Interpretacion de los resultados.

Con los datos obtenidos de las encuestas realizadas a los clientes potenciales (Empresas
registradas en el SERCOP), se realiza la aplicacidn de un analisis cuantitativo, con el cual
se busca depurar los datos en busca de arreglar inconsistencias que pudieran ocasionar

que aparezcan registros duplicados o incorrectos en la base de datos.

El levantamiento de la informacion estara basado en los principios de la ética, trasparencia
y autenticidad ya que los mismos permitiran que la empresa ZION CONSULTORES
aplique estrategias que le permitan la sostenibilidad en el mercado, asi como la correcta

toma de decisiones en pos de la mejora de la empresa.

48



2.7 HIPOTESIS
2.7.1 Hipotesis General

El disefio, e implementacion de un plan de negocios para la Empresa de Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, permite captar nuevos clientes y

desarrollar una actividad economica factible de realizarla y financieramente rentable.
2.7.2 Hipotesis especificas

e EIl plan de negocios permitird determinar la organizacion de la empresa y las
necesidades financieras que el proyecto determine.

e El estudio técnico permitird identificar los lineamientos y procesos que debe
aplicar ZION CONSULTORES para mejorar la calidad del servicio.

e EIl andlisis financiero establecerd parametros mininos a cumplir para el

sostenimiento de la empresa.
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VARIABLE

V.1.: Plan de

negocios.

V.D.: Captar
nuevos clientes

Cuadro N. 2.3. Operacionalizacion de la hipotesis

CONCEPTO

“Es un instrumento clave y
primordial para el éxito, el
cual radica en una serie de
actividades relacionadas
entre si para la iniciacion o
desarrollo de una empresa.
Asi como una guia que
facilita la creacion o el
crecimiento de una
empresa”. (Zufiiga, 2003,
pag. 32)

“Captar nuevos clientes es el
proceso de persuasion que
implica  identificar  las
necesidades del comprador
y adaptar el argumento a
estas para satisfacer las
necesidades” (Sapag N.
2011, pag. 23)

Fuente: Empresa ZION CONSULTORES
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

CATEGORIA

Instrumento

Desarrollo

Crecimiento

Persuasion

Identificar necesidades.

Satisfaccion de
necesidades

INDICADORES

Aceptacion: el nivel de aceptacion
de los productos ofertados.

Efectividad: procesos realizados
con éxito y experiencias de
procesos no exitosos.

Participacion de las PYMES en

procesos de contratacion / PYMES
registradas en el RUP

Servicios

Capacidad productiva

Numero de productos ofertados,
tiempo y precio.

TECNICAS

Técnica:
Encuesta

Instrumento:

Cuestionario
aplicado a los
clientes

Técnica:
Encuesta

Instrumento:

Cuestionario
aplicado a los
clientes.
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CAPITULO 11l
3 LINEAMIENTOS ALTERNATIVOS
3.1 TEMA

DISENO, E IMPLEMENTACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
EMPRESA DE CONSULTORIA Y ASESORAMIENTO INTEGRAL ZION
CONSULTORES

3.2 PRESENTACION

En la actualidad existe el Sistema Oficial de Contratacion Publica cuyo ente Rector es el
Servicio Nacional de Contratacion Publica mismo que a través de sus politicas, normativa
legal regula y controla la interaccion en temas de adquisiciones de bienes, servicios y
obras por parte de las Instituciones publicas y los oferentes dando prioridad al sector de
las Micro, Pequefias y Medianas empresas, a pesar de los beneficios de la contratacion
publica los pequefios productores temen participar en los diferentes procesos por
desconocimiento en cuanto procedimiento a seguir en un proceso de Contratacion Publica
requerido por determina Institucion ya que en su gran mayoria desconoce el manejo del
Modulo facilitador USHAY vy elaboracion de pliegos, es por ello que ZION
CONSULTORES es una empresa de consultoria y asesoramiento Integral en
Procedimientos de contratacién Publica que cuenta con profesionales capacitados y
certificados a nivel nacional mismo que proporcionara a los diferentes proveedores una
alternativa segura para poder participar en los diferentes requerimientos de las

Instituciones publicas a través del modelo de la Contratacion Publica.

Por ser una empresa de servicios nueva en el mercado ZION CONSULTORES no posee
un plan de negocios que le permita identificar y mejorar los objetivos de la empresa, su
estructura organizacional y administrativa, el proceso productivo del servicio y la
situacion financiera de la misma, lo cual pone a la empresa en una desventaja ante la

competencia que atenta a la sostenibilidad de la misma en el mercado.
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3.3 OBJETIVOS
3.3.1 Objetivo General

Disefar, e Implementar un Plan de Negocios para la empresa de Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES.

3.3.2 Objetivos especificos
e Disefiar la estructura organizacional y administrativa de la empresa.

e Elaborar un estudio de mercado que permita identificar factibilidad de la
Consultoria y Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES a través de la
identificacion de la oferta y demanda del mercado.

e Realizar un andlisis financiero para identificar la viabilidad de la Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES en la ciudad de Riobamba

3.4 FUNDAMENTACION
3.4.1 Fundamentacién Practica

El presente plan de Negocios se aplica en la empresa de consultoria Integral en
Contratacion Publica ZION CONSULTORES, el mismo que servira de base para futuros

emprendimientos de empresas de servicios.

Es importante que ZION CONSULTORES cuente con un plan de negocios que permita
identificar claramente los objetivos de la empresa, las rutas a seguir para alcanzar los
mismos, los posibles obstaculos a los cuales que se enfrentaran y asi aplicar acciones
preventivas que permitan la sostenibilidad de la empresa en el mercado, también permitira
describir el proceso productivo del servicio y reconocer posibles cuellos de botella
mismos que pueden ser superados con la implementacion del modelo Balanced Scorecard

y asi a través estos mecanismos medir el avance del proceso.

El presente plan de negocios pretende preparar a la empresa ZION CONSULTORES para

enfrentar todas las variaciones que se presenten en el mercado.

52



3.5 CONTENIDO

Para el disefio, e implementacion de un plan de negocios para la empresa de Consultoria
y Asesoramiento Integral Zion Consultores, se establece un equipo de apoyo que se
encargara de levantar la informacion del estudio de campo para el planteamiento de la

propuesta.
e Mision
e Vision
e Politicas
e Organizacién
e Estrategias de posicionamiento de mercado
e Estrategias de mejoramiento de la cadena productiva del servicio

e Estudio financiero
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3.6 OPERATIVIDAD

Cuadro N. 3.1. Operatividad

ACTIVIDAD

SEMANA 1

SEMANA 2

SEMANA 3

SEMANA 4

SEMANA 5

SEMANA 6

ELABORACION DE LA ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVA DE

LA EMPRESA

ESTUDIO TECNICO Y APLICACION DE

ENCUESTA

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER Y

BALANCE SCORD CARD

DISENO DE LOS ESTADOS FINANCIEROS,
PROYECCION DE LA DEMANDA Y

PRESUPUESTO

APROBACIONDE RESULTADOS

Fuente: Empresa ZION CONSULTORES

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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CAPITULO IV
4 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Resultados de la encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba,
registradas en el Registro Unico de Proveedores del Sistema Nacional de Contratacion
Publica.

1. Escoja el sector econdémico en el que trabaja

Cuadro N. 4.1. Resultados, sector economico en el que trabaja

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Publica 43 12%
Privada 313 88%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréfico N. 4.1. Resultados, sector econdmico en el que trabaja

¢Escoja el sector econdmico en el que trabaja?
100%
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Publica
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

De acuerdo a los datos obtenidos, tenemos que el 88% de los encuestados mencionaron
pertenecer al sector privada, mientras el 12% de los encuestados restantes afirmaron que
pertenecen al sector publico, por lo cual se puede decir que la mayoria de las empresas
que se encuentran registradas en el RUP en la ciudad de Riobamba pertenecen a entidades

privadas que ofrecen sus servicios como proveedores del estado Ecuatoriano.
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2. ¢Cuél es el nivel de conocimiento que Ud. posee acerca de los diferentes
procedimientos de la contratacion publica en el Ecuador?

Cuadro N. 4.2. Resultados, nivel de conocimiento en procedimientos de la contratacion

publica en el Ecuador

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Alto 61 17%
Medio 135 38%

Bajo 160 45%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Graéfico N. 4.2. Resultados, nivel de conocimiento en procedimientos de la contratacion

publica en el Ecuador
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

De un total de 356 encuestados, 160 encuestados correspondientes al 45% expresaron
tener un nivel de conocimiento bajo en cuanto a los procedimientos de contratacién
publica se refiere, de la misma manera 135 de encuestados que corresponde al 38%
dijeron poseer un nivel medio de conocimiento de dichos procedimientos y tan solo 61
de encuestados, es decir el 17% afirmaron tener un conocimiento alto sobre los
procedimientos que se realizan en los procesos de contratacion publica, por lo cual se

puede decir que es necesario brindar informacién y/o capacitacion acerca del tema.
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3. ¢Ud. ha participado en algun tipo de proceso de Contratacion Publica?

Cuadro N. 4.3. Resultados participacion en proceso de Contratacion Publica

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 356 100%

No 0 0%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréfico N. 4.3. Resultados participacion en proceso de Contratacién Publica
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

La totalidad de los encuestados, es decir el 100% indicaron que han participado en algin
tipo de proceso de contratacion publica, lo cual es un resultado positivo, ya que deben
tener conocimiento de como se participa en estos procesos, y cuales son los obstaculos
gue estos presentan. Siendo de gran utilidad a la hora de realizar las siguientes preguntas

de la presente encuesta ya que se cuenta con personas que conocen del tema.
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4. ¢Con que frecuencia Ud. participa en procesos de contratacion publica?

Cuadro N. 4.4. Resultados, frecuencia de participacion en procesos de contratacion

publica
ALTERNATIVAS | FRECUENCIA |PORCENTAJE
1-3 veces al mes 217 61%
4-6 veces al mes 96 27%
7-9 veces al mes 43 12%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Grafico N. 4.4. Resultados, frecuencia de participacién en procesos de contratacion

publica
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

En virtud de los resultado obtenidos, el 61% de encuestados mencionaron participar en
los procesos de contratacién publica con una frecuencia de 1-3 veces al mes, en cambio
el 27% de encuestados indicaron participar de 4-6 veces por mes y el 12% de encuestados
afirmaron que participan de 7-9 veces por mes, por lo cual podemos concluir que todos
los encuestados participan en los procesos de contratacion publica, siendo un indicador
positivo para el presente proyecto, debido a que se evidencia la posible necesidad de que
las empresas participantes en la contratacion publica requieran servicios profesionales

para tales procesos, ademas de corroborar la respuesta de la pregunta 3
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5. ¢Para elaborar una oferta (pliego) Ud. requiere la ayuda de servicios
profesionales?

Cuadro N. 4.5. Resultados requiere la ayuda de servicios profesionales para elaborar una

oferta (pliego

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Siempre 217 61%
Casi siempre 110 31%
A veces 29 8%
Nunca 0 0%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Graéfico N. 4.5. Resultados requiere la ayuda de servicios profesionales para elaborar una

oferta (pliego

¢Para elaborar una oferta (pliego) Ud. requiere la ayuda de
servicios profesionales?
70%
61%
60%
50%
(%) -
D Siempre
I 40% B
S 31% Casi siempre
2 30%
o A veces
o
20% m Nunca
8%
0,
10% l_ 0%
0% .
Alternativas

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

Observado los resultados, el 61% de encuestados opinaron que para elaborar una oferta y
participar en los procesos de contratacidn publica siempre requieren la ayuda de servicios
profesionales, por otro lado 31% mencionaron casi siempre requerir ayuda, el 8% dijeron
a veces y el 0% nunca hacer uso de servicios profesionales, concluyendo que la mayoria
de las empresas que participan en los procesos de contratacion puablica, hacen uso de
alguna u otra manera de servicios profesionales, siendo un resultado alentador para la

propuesta de la presente investigacion.
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6. ¢Conoce Ud. alguna empresa que preste servicios de asesoria en procesos de
contratacion publica?

Cuadro N. 4.6. Resultados, conocimiento de alguna empresa que preste servicios de

asesoria en procesos de contratacion publica

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 96 27%
No 260 73%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréfico N. 4.6. Resultados, conocimiento de alguna empresa que preste servicios de

asesoria en procesos de contratacion publica

¢Conoce Ud. alguna empresa que preste servicios de
asesoria en Procesos de Contratacion Publica?
80%
73%
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Sl Alternativas NO

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

Segun los resultados obtenidos por medio de la encuesta aplicada, el 73% de los
encuestados mencionaron no conocer alguna empresa que preste servicios de asesoria en
procesos de contratacion publica, por otro lado el 27% afirmaron conocer empresa alguna
que preste este tipo de servicios, por lo cual se puede evidenciar que la mayoria de los
encuestados no conocen de empresa que preste servicios profesionales, por lo que se
puede decir que existe bajo conocimiento de empresas de asesoria referente le tema de

procesos de contratacion publica
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7. ¢Consideraria Ud. contratar los servicios de Consultoria Integral que capacite,
asesore y elabore ofertas (pliegos) con alto grado de efectividad en procesos de
contratacion Publica para entidades contratantes y proveedores?

Cuadro N. 4.7. Resultados, si consideraria contratar los servicios de Consultoria Integral

ALTERNATIVAS |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 341 96%

No 15 4%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréfico N. 4.7. Resultados, si consideraria contratar los servicios de Consultoria Integral

¢ Consideraria Ud. contratar los servicios de Consultoria Integral
gue capacite, asesore y elabore ofertas (pliegos) con alto grado de
efectividad en procesos de contratacién Publica para entidades
contratantes y proveedores?
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

Un porcentaje de 96% de los encuestados afirmaron que considerarian contratar los
servicios de consultoria que capacite, asesore y elabore ofertas para la participacion en
los procesos de contratacidn publica, mientras que tan solo el 4% del total de encuestados
indicaron que no contratarian mencionados servicios, con estos resultados se puede
evidenciar la necesidad y acogida de una empresa que brinde servicios de asesoria en

dichos procesos.
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8. ¢En qué proceso/s Ud. preferiria recibir asesoria?

Cuadro N. 4.8. Resultados en qué proceso/s prefiere recibir asesoria

FRECUENCIA

ALTERNATIVAS POR RESPUESTA |PORCENTAJE
Catalogo Electrénico 90 10%
infima Cuantia 25 3%
Subasta Inversa 355 40%
Menor cuantia bienes, servicios u obras 203 23%
Cotizacion bienes, servicios u obras 133 15%
Licitacion bienes, servicios u obras 25 3%
Consultoria 35 4%
Régimen Especial 25 3%
TOTAL 890 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréfico N. 4.8. Resultados en qué procesol/s prefiere recibir asesoria

¢En que proceso/s preferiria Ud. recibir asesoria?
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

De acuerdo a las encuestas en cuanto a preferencias de asesoria en ciertos procesos, se
tiene: el 40% prefieren asesoria en subasta inversa, el 23% en menor cuantia, bienes
servicios u obras, el 15% en cotizacion de bienes, servicios u obras, el 10% en catalogo
electrénico, el 4% en consultoria y por ultimo el 3% en infima cuantia, licitaciones, bienes
servicios u obras y en regimen especial, concluyendo que 3 procesos de contratacion son
los que mayor grado de participacion tienen y por ende mayor necesidad de

asesoramiento.
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9. ¢Queé factor considera Ud. como el mas importante al momento de recibir un
servicio de consultoria?

Cuadro N. 4.9. Resultados factor mas importante al momento de recibir un servicio de
consultoria

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Precio 71 20%
Calidad y asistencia 278 78%
Horario de atencion 7 2%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréfico N. 4.9. Resultados factor mas importante al momento de recibir un servicio de

consultoria

¢ Que factor considera Ud. como el mas importanrte al
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

Del total de encuestados, el 78% de los mismos expresaron que le dan mayor énfasis e
importancia a la calidad y asistencia al momento recibir un servicio, mientras que el 20%
consideran mas importante el precio del servicio y tan solo el 2% piensan que es mas
importante el horario de atencién, por lo cual se puede concluir que una empresa
constituida en los parametros de calidad, ética y asistencia hacia los clientes, es la que

mayor aceptacion y demanda posee.
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10. ¢ Sabia Ud. que ZION CONSULTORIA INTEGRAL EN PROCESOS DE
CONTRATACION PUBLICA ofrece el servicio de capacitacion, asesoramiento
y elaboracion de ofertas (pliegos) en la ciudad de Riobamba?

Cuadro N. 4.10. Resultados, conocimiento sobre los servicios que brinda ZION
consultoria

ALTERNATIVAS | FRECUENCIA |PORCENTAJE
Si 14 4%

No 342 96%
TOTAL 356 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréafico N. 4.10. Resultados, conocimiento sobre los servicios que brinda ZION
consultoria

¢Sabia Ud. que ZION CONSULTORIA INTEGRAL EN
PROCESOS DE CONTRATACION PUBLICA ofrece el servicio de
capacitacion, asesoramiento y elaboracién de ofertas (pliegos) en la
ciudad de Riobamba?
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Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Analisis e interpretacion

Finalmente el 96% de los encuestados afirmaron no conocer que ZION CONSULTORIA
ofrece el servicio de capacitacion, asesoramiento y elaboracion de ofertas (pliegos) en la
ciudad de Riobamba y tan solo el 4% del resto mencionaron conocer la empresa, en virtud
de los resultados se puede decir que la empresa necesita crear una estrategia o un plan
que le permita hacerse conocer en el mercado como entidad prestadora de los servicios
anteriormente mencionados, de esta manera los resultados apoyan a la propuesta de crear

un plan de negocios para la empresa, coadyuvando a mejorar la situacion de la misma.
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4.1 ANALISIS GENERAL DE LA ENCUESTA APLICADA

En el siguiente analisis general se integran los resultados de la encuesta aplicada a las
empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba registradas en el RUP, siendo los

siguientes:

El 100% de los encuestados, es decir la totalidad de los mismos afirmaron haber

participado en algun tipo de proceso de contratacion publica.
Con un porcentaje de 96%:

e Los encuestados afirmaron que considerarian contratar los servicios de
consultoria que capacite, asesore y elabore ofertas para la participacion en los

procesos de contratacion publica

e Afirmaron no conocer que ZION CONSULTORIA ofrece el servicio de
capacitacion, asesoramiento y elaboracion de ofertas (pliegos) en la ciudad de
Riobamba.

De acuerdo a los datos obtenidos, tenemos que el 88% de los encuestados mencionaron
pertenecer al sector privado, el 78% expresaron que le dan mayor énfasis e importancia a
la calidad y asistencia al momento recibir un servicio y el 73% mencionaron no conocer

alguna empresa que preste servicios de asesoria en procesos de contratacién publica.
Por otra parte con un porcentaje del 61%:

e Los encuestados mencionaron participar en los procesos de contratacion publica

con una frecuencia de 1-3 veces al mes

e Los encuestados expresaron que, para elaborar una oferta y participar en los
procesos de contratacion publica siempre requieren la ayuda de servicios
profesionales es decir la mayoria de las empresas hacen uso de servicios

profesionales

Finalmente, el 45% expresaron tener un nivel de conocimiento bajo en cuanto a los
procedimientos de contratacion puablica y tan solo el 17% afirmaron tener un

conocimiento alto, en cuanto a la preferencia de asesoria en ciertos servicios, el 40%
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prefieren asesoria en subasta inversa, el 23% en menor cuantia, bienes servicios u obras

y el 15% en cotizacion de bienes, servicios u obras
4.2 COMPROBACION DE HIPOTESIS

Para la comprobacién de hipotesis es necesario el planteamiento de hipotesis nula que
desaprueba la presente propuestas y de hipdtesis alternativa que confirma la validez de la
propuesta, a continuacion, se plantea cada una de ellas.

4.2.1 Formulacién de hipdtesis
e HO = Hipdtesis nula

El disefio, e implementacion de un plan de negocios para la Empresa de Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, no permite captar nuevos clientes y

desarrollar una actividad econdmica factible de realizarla y financieramente rentable.
e H1 = Hipotesis alternativa

El disefio, e implementacion de un plan de negocios para la Empresa de Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, permite captar nuevos clientes y

desarrollar una actividad econdmica factible de realizarla y financieramente rentable.
4.2.2 Prueba de Chi-cuadrado

La formula de la prueba de Chi-cuadrado es:

, z (0; — &)?
xt= ) —
€

Donde;

x? Chi-cuadrado
0; Frecuencias observadas

e; Frecuencias esperadas
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4.2.3 Preguntas utilizadas en la comprobacion de la hipotesis

Para la comprobacion de la hipétesis, hacemos uso de las preguntas mas relevantes de la

investigacion, para seleccionar dichas preguntas aplicamos la condicion, que cada una

deba contener la variable dependiente y variable independiente, y se procede a

correlacionar las mismas, a continuacién tenemos las preguntas que hemos escogido:

6. ¢Conoce Ud. alguna empresa que preste servicios de asesoria en procesos de

contratacion pablica?

7 ¢Consideraria Ud. contratar los servicios de Consultoria Integral que capacite,

asesore y elabore ofertas (pliegos) con alto grado de efectividad en procesos de

contratacion Publica para entidades contratantes y proveedores?

4.2.4 Tabla de frecuencias observadas y frecuencias esperadas

Cuadro N. 4.11. Frecuencias observadas

PREGUNTAS

7 ¢Consideraria Ud. contratar los servicios
de Consultoria Integral que capacite,
asesore y elabore ofertas (pliegos) con alto
grado de efectividad en procesos de
contratacién Pablica para entidades

contratantes y proveedores?

Sl NO TF

6. ¢Conoce Ud. alguna empresa SI 96 0 96
que preste servicios de asesoria en

procesos de contratacion publica? | NO 245 15 260

TOTAL TC 341 15 356

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Formula para obtener las observaciones esperadas (OE)

En donde:

e TF =Total Fila
e TC = Total Columna

e n =Poblacion

TF « TC
E= ——

n
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96 x 341
E=——

=91
356 91,96
E =293 _ 94904
356
_96%15 r04
~ 356 ’
_260%15 1096
~ 356

Cuadro N. 4.12. Frecuencias esperadas

FRECUENCIAS ESPERADAS (e;)

7 ¢Consideraria Ud. contratar los servicios
de Consultoria Integral que capacite,
asesore y elabore ofertas (pliegos) con alto
PREGUNTAS grado de efectividad en procesos de
contratacién Publica para entidades
contratantes y proveedores?

Sl NO TOTAL
6. ¢Conoce Ud. alguna empresa Sl 91,96 4,04 96
que preste servicios de asesoria en
procesos de contratacion publica? | NO 249,04 10,96 260
TOTAL 341 15 356

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.2.5 Caélculo del Chi-cuadrado

A continuacion tenemos la tabla del calculo del Chi-cuadrado:

Cuadro N. 4.13. Calculo del Chi-cuadrado

» A » A

OBSERVADAS (0 PERADA
96,00 91,96 4,04 16,32 0,177
0,00 4,04 -4,04 16,32 4,04
245,00 249,04 -4,09 16,72 0,067
15,00 10,95 4,05 16,40 1,497
Chi-cuadrado calculado = Z("‘_e#)z 5,781

Fuente: Encuesta aplicada a las empresas (PYMES) de la ciudad de Riobamba, registradas en el RUP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Chi-cuadrado calculado X2c =5,781
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4.2.6 Nivel de significacion y regla de decision

A continuacion se tiene los pardmetros y datos que se han utilizado para demostrar la

hipdtesis:
e Probabilidad: P=0.05%

De la misma manera se calcula los grados de libertad para aplicar la prueba Chi-cuadrado,

utilizando la siguiente formula:

e GL= (namero de filas-1)*(ndimero de columnas -1)
Donde:

e GL: Grados de libertad

e Numero de filas: Corresponden al niUmero de preguntas a tomar en cuenta para

la prueba Chi-cuadrado.
e Numero de columnas: Corresponden al nimero de alternativas de cada pregunta.

Calculo grados de libertad

Se realiza las operaciones necesarias:
e GL=(2-1)*(2-1)
e GL=1

De acuerdo a p=0.05% y GL=1, se procede a intersecar estos dos valores en la tabla del
Chi-cuadrado y se obtiene:

Cuadro N. 4.14. Tabla de Chi — Cuadrado

DF P=005 | P=0,01 | P=0,001
1 3,84 6,64 10,83
2 5,99 9,21 13,82
3 7,82 11,35 16,27
4 9,49 13,28 18,47

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

69



Chi cuadrado de la tabla X2t = 3,84

X2c= 5,781 > X2t = 3,84

Grafico N. 4.11. Representacion de Chi cuadrado en la campana de Gauss
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Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.2.7 Verificacion de Hipotesis

Si Chi-cuadrado calculado X?c = 5,781 < Chi cuadrado de la tabla X?*t = 3,84,

aceptamos la Hipétesis nula (HO) y rechazamos la Hipotesis alternativa (H1)

e Si Chi-cuadrado calculado X%c¢ = 5,781 > Chi cuadrado de latabla X?t = 3,84,

rechazamos la Hipétesis nula (HO) y aceptamos la Hipotesis alternativa (H1)

En virtud de los resultados observados en el Grafico anterior, el valor de Chi-cuadrado
calculado es mayor que el Chi-cuadrado de la tabla, por lo cual cae en la zona de rechazo
de la Hipétesis nula (HO), por lo que se procede a verificar el rechazo de la hipdtesis nula
(HO) y se acepta Hipotesis alternativa (H1) “El disefio, e implementacién de un plan de
negocios para la Empresa de Consultoria y Asesoramiento Integral ZION
CONSULTORES, permite captar nuevos clientes y desarrollar una actividad econdémica

factible de realizarla y financieramente rentable.. ”
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4.2.8 Comprobacion mediante el software SPSS

Para la comprobacién del Chi-Cuadrado, se hizo uso del software estadistico SPSS que
es un software estadistico que permite realizar este tipo de calculos o andlisis del mismo.

A continuacion se tiene las tablas que se generaron en dicho software.

Cuadro N. 4.15. Correlacion observada entre las variables de estudio

7. ¢Consideraria contratar los servicios de Total
Consultoria Integral que capacite, asesore y
elabore ofertas (pliegos) con alto grado de

PREGUNTAS efectividad en procesos de contratacion Publica
para entidades contratantes y proveedores?
Si No
6. ¢Conoce Usted alguna Si 96 0 96
empresa que preste servicios No 245 15 260

de asesoria en Procesos de
Contratacion Plblica?
Total 341 15 356

Fuente: Software estadistico SPSS
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 4.16. Correlacion esperada entre las variables de estudio

7. ¢Consideraria contratar los servicios de Consultoria | Total
Integral que capacite, asesore y elabore ofertas
(pliegos) con alto grado de efectividad en procesos de

PREGUNTAS contratacion Publica para entidades contratantes y
proveedores?
Si No
6. ¢Conoce Usted alguna Si | 92,0 4,0 96,0
empresa que preste servicios | No | 249,0 11,0 260,0

de asesoria en Procesos de
Contratacion Pablica?
Total 341,0 15,0 356,0
Fuente: Software estadistico SPSS
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 4.17. Pruebas de Chi cuadrado

Estadisticos de prueba
7. (Consideraria contratar los servicios de
Consultoria Integral que capacite, asesore y
6. ¢Conoce Usted alguna empresa que elabore ofertas (pliegos) con alto grado de
preste servicios de asesoria en Procesos| efectividad en procesos de contratacion Pablica
de Contratacién Publica? para entidades contratantes y proveedores?
Chi-cuadrado 5,782 4,441
gl 1 1
Sig. 008 008
asintotica

Fuente: Software estadistico SPSS
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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Una vez realizado el cruce de las variables utilizando las preguntas “7. ;Consideraria contratar
los servicios de Consultoria Integral que capacite, asesore y elabore ofertas (pliegos) con alto
grado de efectividad en procesos de contratacion Publica para entidades contratantes y
proveedores?” Yy 6. “;Conoce Usted alguna empresa que preste Servicios de asesoria en
Procesos de Contratacion Publica?”’, se puede observar que los datos obtenidos muestran un
nivel de significancia inferior (0.08%) al 5%, por lo cual se concluye que el proyecto de

investigacion es viable aceptando la hipotesis alternativa.

4.2.9 Analisis de fiabilidad con Alfa de Cronbach

Uno de los métodos mas utilizados para determinar la fiabilidad mediante la consistencia interna
es el método Alfa de Cronbach, para realizar dicho andlisis emplearemos el software estadistico
SPSS. Para lo cual se hara uso de la encuesta compuesta por 10 preguntas o items, la cual

determina el nivel de aceptacion de la Consultoria Integral de contratacion Publica.

Para evaluar los coeficientes de alfa de Cronbach se recomienda considerar los siguientes criterios

generales:

o Coeficiente alfa >.9 es excelente

e Coeficiente alfa >.8 es bueno

o Coeficiente alfa >.7 es aceptable

e Coeficiente alfa >.6 es cuestionable
e Coeficiente alfa >.5 es pobre

o Coeficiente alfa <.5 es inaceptable

El objetivo del siguiente andlisis de fiabilidad es determinar cuales son las preguntas de la
encuesta que aportan datos consistentes, para lo cual utilizaremos el método de Alfa de Cronbach,

a continuacion, se detallan y analizan cada una de las tablas:

En la siguiente tabla tenemos el nimero de casos, es decir el nimero de personas que han

respondido a la encuesta, en este caso 356 respuestas a ser analizadas.

Cuadro N. 4.18. Resumen de procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos Valido 356 100,0
Excluido
Total 356 100,0

Fuente: Software estadistico SPSS
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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La siguiente tabla corresponde al Alfa de Cronbach general, tomando en cuenta las 10 preguntas,

siendo el valor de Alfa de Cronbach igual a 0,854, siendo un valor bueno segun la escala.

Cuadro N. 4.19. Estadisticas de fiabilidad con Alfa de Cronbach

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach

N de elementos

,854

10

Fuente: Software estadistico SPSS
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

A continuacion se analiza cada una de las preguntas en cuanto al aporte que estas ofrecen, en la

tabla siguiente se tiene valores de todas las preguntas, para poder medir la correlacion de

elementos, se toma en cuenta la tercera columna “Correlacion total de elementos corregida”.

Se puede observar que la pregunta tres (3) tiene un valor de 0,000 en correlacion y la pregunta
diez (10) un valor de 0,351, de acuerdo al criterio de: (0 — 0,25 escasa o nula; 0,26-0,50 débil;

0,51- 0,75 entre moderada y fuerte; 0,76- 1,00 entre fuerte y perfecta), son valores muy bajos y

por lo tanto no estan aportando en nada a la obtencion de datos significativos y confiables, debido

a esto se pueden eliminar dichos items o preguntas, con la finalidad de aumentar el valor del Alfa

de Cronbach y por ende el nivel fiabilidad.

Cuadro N. 4.20. Estadisticas de total de elemento

Estadisticas de total de elemento

Media de Varianza de Correlacion Alfa de
escala si el escala si el total de Cronbach si
elemento se elemento se element  os el elemento
ha suprimido ha suprimido corregida se ha
suprimido

1. Escoja el sector econémico en el 16,42 16,818 ,595 ,846

que trabaja

2. ¢Cual es el nivel de conocimiento 16,02 13,352 ,857 ,810

que Ud. posee acerca de los diferentes

procedimientos de la contratacion

publica en el Ecuador?

3. ¢Ha participado en algun tipo de 17,29 18,518 ,000 ,865

proceso de Contratacion Pablica?

4. ¢Con que frecuencia participa en 16,78 13,832 ,803 ,817

Procesos de contratacion publica?

5. ¢Para elaborar una oferta (pliego) 16,82 14,152 ,817 ,818

Ud. requiere la ayuda de servicios

profesionales?

6. ¢ Conoce Usted alguna empresa que 16,56 15,948 ,669 ,837

preste servicios de asesoria en

Procesos de Contratacién Pablica?

7. ¢Consideraria contratar los 17,25 17,727 443 ,856

servicios de Consultoria Integral que

capacite, asesore y elabore ofertas
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(pliegos) con alto grado de
efectividad en  procesos  de
contratacién Publica para entidades
contratantes y proveedores?

8. ¢ En qué proceso/s preferiria recibir 14,69 8,337 913 ,852
asesoria?
9. ¢Qué factor considera Usted como 16,47 15,839 723 ,834

el més importante al momento de
recibir un servicio de consultoria?
10. ;Sabia Usted que ZION 16,33 17,902 ,351 ,859
CONSULTORIA INTEGRAL EN
PROCESOS DE CONTRATACION
PUBLICA ofrece el servicio de
capacitacion, ~ asesoramiento 'y
elaboracion de ofertas (pliegos) en la
ciudad de Riobamba?

Fuente: Software estadistico SPSS

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Después de haber eliminado las preguntas tres (3) y diez (10), se observa como el valor de Alfa

de Cronbach aumenta y los valores de la tabla de “Estadisticas de total de elemento” también.

Cuadro N. 4.21. Estadisticas de fiabilidad
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos
,872 8

Fuente: Software estadistico SPSS
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 4.22. Estadisticas de total de elemento

Estadisticas de total de elemento

Varianza de | Correlacion Alfa de

Media de escala | escala si el | total de | Cronbach si el
si el elemento | elemento se ha | elementos elemento se ha
se ha suprimido | suprimido corregida suprimido

1. Escoja el sector

econémico en el que 13,46 16,271 ,579 ,870

trabaja

2. ¢Cual es el nivel de

conocimiento que Ud.

posee acerca de los 13,06 12,836 855 831

diferentes procedimientos

de la contratacion publica

en el Ecuador?

4. ¢Con que frecuencia

participa en Procesos de 13,82 13,256 ,812 ,837

contratacion publica?
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5. ¢Para elaborar una
oferta (pliego) ud.
requiere la ayuda de
servicios profesionales?

6. ¢Conoce Usted alguna
empresa  que  preste
servicios de asesoria en 13,60 15,389 ,664 ,860
Procesos de Contratacion
Publica?

7. ¢Consideraria contratar
los servicios de
Consultoria Integral que
capacite, asesore y elabore
ofertas (pliegos) con alto
grado de efectividad en
procesos de contratacion
Pablica para entidades
contratantes y
proveedores?

8. ¢En qué procesols
preferiria recibir asesoria?
9. (Qué factor considera
Usted como el mas
importante al momento de 13,51 15,287 717 ,857
recibir un servicio de
consultoria?

Fuente: Software estadistico SPSS

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

13,86 13,573 ,827 ,838

14,29 17,114 ,449 ,880

11,73 7,926 912 875

Con estos resultados llegamos a la conclusion que la encuesta aplicada a determinar el nivel de
aceptacion de la Consultoria Integral de contratacion Publica, brinda un nivel de fiabilidad bueno,
aproximandose a excelente, con un valor de Alfa de Cronbach del 0,872, pero obviando las

preguntas nimero tres (3) y nimero diez (10).
4.3 MARCO ADMINSTRATIVO - ORGANIZACIONAL
4.3.1 Historia de la Empresa

ZION CONSULTORES inici6 sus actividades en el 2014, brindado asesoria en Procesos
de Contratacion Publica para entidades contantes, desde el comienzo de nuestras
actividades, nos especializamos en Contratacion publica ecuatoriana a través de varias
capacitaciones con reconocidas Escuelas como LITAR (Escuela de Formacion en
Contratacion Publica, se Obtuvo la certificacion a nivel nacional por parte del SERCOP

como Especialista en Contratacion Publica ecuatoriana.
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Con el transcurso del tiempo se fue incorporando mas servidos relacionados con temas
de Contratacion debido a la demanda de asesoramiento y elaboracion de Ofertas (pliegos)
para entidades publicas y proveedores de la ciudad de Riobamba, en el 2016 se establecid
ZION CONSUTORES una Consultoria Integral en Procedimientos de Contratacion
Publica para entidades publicas y proveedores, con el Registro Unico de Contribuyentes
Persona Natural.

Contamos con un excelente grupo de trabajo especialista en temas de Contratacion
Publica, el cual se capacita en forma permanente a fin de estar actualizado en los cambios
e innovaciones que se presentan en nuestro ambito y brindar un servicio de calidad

reflejada en procedimientos exitosos para los proveedores y entidades contratantes.

Nuestro objetivo principal es lograr una permanente mejora en nuestras actividades a fin
de dar un servicio que asegure una entrega en tiempo y forma con su correspondiente

asesoramiento, soporte técnico y su posterior servicio post-venta.
4.3.2 Mision

Somos una empresa de asesoramiento integral en procesos de contratacién publica para

entidades contratantes y proveedores de la ciudad de Riobamba.
4.3.3 Visién

Ser una consultoria referente de la localidad Riobambefia respecto a Procesos de
contratacion Publica para entidades contratantes y proveedores contribuyendo al
desarrollo de las PYMES de la localidad.

4.3.4 Valores
e Honestidad
o Etica
e Responsabilidad
e Respeto

e Lealtad
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e Compromiso

e Trabajo en Equipo
4.3.5 Objeto social
Actividades de asesoramiento, gestion y consultoria.
4.3.6 Descripcion del negocio

Se trata de una Consultoria Integral de Contratacion Publica que ofrece Asesoramiento,
Capacitacion y elaboracion de ofertas para presentar a entidades contratantes. Pertenece
al sector servicios, ya que dentro de este sector se incluyen las empresas cuyo principal
elemento es la capacidad humana para realizar trabajos fisicos o intelectuales.

4.3.7 Estructura organizacional

Cuadro N. 4.23. Estructura Organizacional

GERENCIA GENERAL
oo ||| eesns
ASESORIA CONTABLE g
Y SECRETARIA CONTRATACION
PUBLICA

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
Aprobado por: Gerente

4.3.8 Niveles de la Estructura Organizacional

Cuadro N. 4.24. Niveles de la Estructura Organizacional

Nivel De Direccién | Gerente General

Nivel Operativo Técnicos De Contratacion.
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
Aprobado por: Gerente

77



4.3.9 Descripcion de puesto

Cuadro N. 4.25. Descripcion del puesto

NOMBRE
PUESTO

DEL

REQUISITOS
DEL PUESTO

NIVEL
JERARQUIA

DE

Gerente General.

Profesional con
conocimiento,
experiencia en
Contratacion
Publica, y
Certificacion  de
Competencia
emitida
SERCOP

por el

ACTIVIDADES
GENERALES
Direccion de la
Consultoria,
planificacion y

control de procesos

de Contratacion.

Nivel de Direccién

Técnicos

Profesionales con
conocimiento,
experiencia en
Contratacion
Publica, y
Certificaciones que
avalan su

conocimiento.

Capacitacion,
Asesoramiento,
elaboracion de
ofertas y atencion a
requerimientos del

cliente.

Nivel operativo

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Aprobado por: Gerente
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4.3.10 Perfil y Funciones especificas del Puesto

Cuadro N. 4.26. Perfil y Funciones especificas del Puesto Gerente
ZION | PERFILES DE PUESTO
CONSULTORES FECHA DE ELABORACION
Dic. 2016
DENOMINACION DEL PUESTO: Gerente General
REPORTA A: Junta de accionistas de la Consultoria
SUPERVISA LAS AREAS DE:

Técnicos de Contratacion

Administracion

Asesoria Contable
CONOCIMIENTO Y APTITUD
EDUCACION

- Titulo de Tercer Nivel Relacionado a las funciones del puesto Ciencias

Administrativas.

COMPETENCIAS

Proveer al personal lo necesario para el cumplimiento de sus actividades.
Buscar la equidad interna de la Consultoria.

Velar por el cumplimiento de las de la realizacién de las ofertas a tiempo.
Coordinar actividades de capacitacion al personal.

Evaluar, recomendar y proponer politicas de personal.

Elaborar el plan de publicidad.

CRITERIO E INICIATIVA

- Comprension e interpretacion de procedimientos y métodos de trabajo para asegurar

que los esfuerzos y recursos se destinen al logro de los objetivos y metas establecidos
Por la Consultoria.
EXPERIENCIA

- Dos afios en cargos relacionados con la Contratacion Publica en entidades

Contratantes o empresas privadas.
- Certificacion de competencias en Contratacion Publica a nivel Nacional emitida por
el SERCOP.

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
Aprobado por: Gerente
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Cuadro N. 4.27. Perfil y Funciones especificas del Puesto Técnico

ZION | PERFILES DE PUESTO

CONSULTORES FECHA DE ELABORACION

Dic. 2016

DENOMINACION DEL PUESTO: Técnico de Contratacién Pablica

REPORTA A: Gerente General

SUPERVISA LAS AREAS DE: Contratacion Publica

CONOCIMIENTO Y APTITUD

EDUCACION

- Titulo de Tercer Nivel Relacionado a las funciones del puesto Ciencias Politicas.

COMPETENCIAS

temas de procesos de Contratacion Publica.

Realizacion de ofertas para proveedores.

Asesoramiento en procesos de contratacion para entidades contratantes
Catalogo electronico para proveedores

Gestion para ingreso al RUP

Incremento de C6digos CPC

Asesoria legal en Contratacion Publica

Analisis de Valor Agregado Ecuatoriano

Capacitaciones personalizadas y en grupo a entidades contratantes y proveedores en

CRITERIO E INICIATIVA

- capacidad de respuesta ante problemas suscitados en la elaboracion de ofertas.

EXPERIENCIA

- Dos afios en puesto de Contratacion Publica en entidades Contratantes.

- Certificacion de capacitacion en Contratacion Publica.

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
Aprobado por: Gerente
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Cuadro N. 4.28. Perfil y Funciones especificas del Puesto Técnico-Secretaria

PERFILES DE PUESTO
ZION CONSULTORES

FECHA DE ELABORACION
Dic. 2016

DENOMINACION DEL PUESTO: Secretaria Técnico 1
REPORTA A: Gerente General

SUPERVISA LAS AREAS DE: Administracion de la Consultoria

CONOCIMIENTO Y APTITUD
EDUCACION

- Titulo de Tercer Nivel Relacionado a las funciones del puesto.

COMPETENCIAS

Preparar, tramitar, clasificar y controlar la documentacion generada en la Consultoria.
Atender el teléfono de acuerdo a las normas de cortesia a dar a todas las Ilamadas el
debido curso.

Llevar el control de la agenda del gerente de la Consultoria, asi como de los técnicos
de Contratacion.

Evacuar las consultas que estén a su alcance.

Preparar los informes que se le soliciten.

Llevar controles actualizados de archivos, computador u otros.

Colaborar con otras funciones a fines de acuerdo al giro de la Consultoria.
CRITERIO E INICIATIVA

- capacidad de respuesta ante problemas suscitados en la elaboracion de ofertas.

EXPERIENCIA

- Un afio en puesto de Contratacion Pablica en entidades Contratantes 0 empresas

privadas.
- Certificacion de capacitacion en Contratacion Publica.

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
Aprobado por: Gerente
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4.3.11 Flujograma de los procedimientos

Para la representacion grafica de la secuencia de los procedimientos o actividades que se

realizaran en la dependencia se utilizara los siguientes signos universales.

Cuadro N. 4.29. Flujograma de los procedimientos

-

INICIO O FIN

Iniciacion o  terminacion  del
procedimiento al interior del

simbolo.

!

EMPLEADO RESPONSABLE-
DEPENDENCIA

En la parte Superior nombre del
cargo del responsable de la
ejecucion de la actividad, en la parte
inferior el nombre de la dependencia

a que pertenece.

DESCRIPCION DE LA
ACTIVIDAD

Se describe en forma literal la

operacion a ejecutar.

O DECISION Pregunta breve sobre la cuél se toma
alguna decision.
v ARCHIVO Archivo del documento.
CONECTOR DE | Indicando dentro del procedimiento
o ACTIVIDADES el paso siguiente a una operacion.

(Lleva en el interior la letra de la

actividad).

CONECTOR DE FIN DE
PAGINA

Utilizado para indicar que el
procedimiento continta en la pagina

siguiente.

FLECHA INDICADORA DE
FRECUENCIA

Flecha utilizada para indicar la

continuidad de las actividades

dentro del procedimiento.
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j DOCUMENTO Para indicar por ejemplo un
pE4dido,  requisicion,  factura,

recibo, comprobante,

correspondencia, etc.

D BLOQUE DOCUMENTOS Para indicar copias multiples.

D REMISION A OTRO | Lleva el codigo del procedimiento a
PROCEDIMIENTO seguir.

Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Diagrama_de_flujo#simbolog.c3.aDa
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.3.12 Macro proceso de la consultoria de contratacion publica

Los procesos identificados para la Consultoria Integral de Contratacion Publica de

Riobamba son:

Identificacion del tipo de Proceso de contratacion;
Asignacion de tareas a Técnicos;

Requerimiento de los requisitos a los proveedores;
Ingreso de los pliegos al sistema USHAY
Registro de los datos en el Sistema;

Escaner de los documentos;

Generacion de la oferta;

Envio de la oferta a través de sistema de contratacion publica;

© ©o N o g b~ DR

Impresion de los pliegos.
10. Entrega de la oferta fisica a los proveedores.

PROCESO 1: TECNICOS DE CONTRATACION

NOMBRE DEL PROCEDIMIENTO:

Elaboracion de Ofertas para proveedores.
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OBJETO:
Verificar que las actividades que se llevan a cabo durante el proceso de elaboracion de

ofertas, cumplan con los parametros establecidos por la entidad contratante.

ALCANCE:
Este procedimiento se aplica para todos los procesos de Contratacion requeridos por la

entidad contratante y que llevaran a cabo en la Consultoria.

RESPONSABILIDAD:
La responsabilidad de elaborar, revisar y modificar procedimientos necesarios para
elaborar las ofertas es del técnico de la Consultoria, en consenso con la maxima autoridad

y su grupo de trabajo.
DEFINICIONES:

Verificacion: Confirmacion mediante examen y aporte de evidencias objetivas de que se

han cumplido requisitos especificados
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4.3.13 Diagrama de flujo del macro proceso de elaboracion de ofertas

Cuadro N. 4.30. Diagrama de Flujo del macro proceso

ACTIVIDAD

PROCESO

RESPONSABLE

INICIO

Identificacion del tipo de

Proceso de contratacion;
Requerimiento  de los
requisitos a los

proveedores;

Elaboracion de los pliegos
al sistema USHAY;

Registro de los datos en el

Sistema;

Escéner de los documentos;

Generacioén de la oferta;

Envio de la oferta por el
sistema SOCE

Entrega de la oferta fisica a

los proveedores.

FIN

]

v

.
!
o

|

|

TECNICOS

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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4.3.14 Descripcion del procedimiento de SUBASTA INVERSA ELECTRONICA

El siguiente cuadro indica las actividades que se desarrollan en un procedimiento de

contratacion publica denominado Subasta Inversa Electronica:

Cuadro N. 4.31. Descripcion del Procedimiento de Subasta Inversa Electronica

Descripcion del procedimiento SIE
No. de
actividades | Actividades
1 Descargar el Archivo .USHAY de la entidad publica (SOCE).
2 Cargar el Archivo .USHAY en el sistema de proveedores.
3 Identificacion de requerimientos solicitados por la Entidad
Contratante.
4 Requerimiento de los requisitos a los proveedores solicitados en los
pliegos;
5 Registro de los datos en el Sistema USHAY proveedores Usuario;
6 Escéner de los documentos;
7 Elaboracion de Formularios.
8 Generacion de la oferta;
9 Envid de la oferta a través de sistema de contratacion pablica;
10 Impresion de los Formularios y Anexo de documentos.
11 Entrega de la oferta fisica a proveedores.
12 Envio de la oferta econdmica Inicial a través del SOCE

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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4.3.15 Diagrama de flujo del proceso de Subasta Inversa Electronica

Cuadro N. 4.32. Diagrama de Flujo del Procedimiento de Subasta Inversa Electronica

ACTIVIDAD PROCESO RESPONSABLE
INICIO @
Descargar el  Archivo.
USHAY de la entidad
publica (SOCE).
A\ 4
Cargar el Archivo. USHAY
en el sistema de
proveedores; l
Identificacion de TECNICOS

requerimientos solicitados
por la Entidad Contratante;

Requerimiento  de  los
requisitos a los proveedores
solicitados en los pliegos;

Escaner de los documentos;

Elaboracién de
Formularios;

Generacion de la oferta;
Envié de la oferta a través
de sistema de contratacion
publica;

Impresion de los
Formularios y Anexo de
documentos.

Entrega de la oferta fisica a
los proveedores.

Envio de la  oferta
econdmica Inicial a través
del SOCE

FIN

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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4.3.16 FUIOGRAMA-ANALISIS DE COSTO DEL PROCESO DE
PRODUCCION DEL SERVICIO DE SUBASTA INVERSA ELECTRONICA
Cuadro N. 4.33. Flujograma analisis de Costo
DETALLE ACTIVIDAD INSUMOS/E | COSTO DE | TIEMPO
QUIPOS PRODUCCI | MINUTO
ON S
| iNicio
Descargar el Archivo | Computador, 3
v USHAY entidad | Internet, 0.176
publica (SOCE). Técnico
Cargar el Archivo | Computador, | 0,0024 2
USHAY proveedor | Internet,
| Identificacion de | Computador, | 0,87 15
Requerimientos Técnico
solicitados por la
, Entidad Contratante
v Requerimiento de los | Computador, | 0.5827 10
requisitos a  las | Impresora,
proveedores técnico
I
v Escaner de  los | Computador, | 0.0148 15
documentos Escaner
J;- Elaboracion de | Computador, | 2.322 40
Formularios Técnico
|
1, Generacion de la | Computador, | 0.0147 10
oferta y Envi6 de la | Internet
) oferta a través de
v sistema de
contratacion pablica
Impresion de los | Computador, | 0.020 20
Formularios y Anexo | Impresora
l de documentos
i Entrega de la oferta | Carpeta, 4.500008 5
fisica a los | Perforadora,
proveedores Sobre de
Manila
TOTAL 8.502608 120
Fin

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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4.3.17 Analisis de costos del proceso de produccién del servicio

Cuadro N. 4.34. Flujograma andlisis de Costo Proceso Subasta Inversa

ACTIVIDAD INSUMOS/EQUIPOS | COSTO MENSUAL | COSTO DEL
PROCESO
(MINUTOS)
Identificacion de COMPUTADOR 1200 0,011
Requerimientos TECNICO 550 0.859
solicitados por la TOTAL | 0.87
Entidad Contratante
Descargar el Archivo | COMPUTADOR 1200 0,002
USHAY entidad | INTERNET 32 0,002
publica (SOCE). TECNICO 550 0.172
TOTAL | 0.176
Cargar el Archivo | COMPUTADOR 1200 0,001
USHAY proveedor INTERNET 32 0,0014
TOTAL | 0.0024
Requerimiento de los | COMPUTADOR 1200 0.0077
requisitos a  las | TECNICO 550 0.573
proveedores IMPRESORA 400 0.002
TOTAL | 0.5827
Escaner de los | COMPUTADOR 1200 0.011
documentos ESCANER 400 0.0038
TOTAL | 0.0148
Elaboracién de | COMPUTADOR 1200 0,030
Formularios TECNICO 550 2.292
TOTAL | 2.322
Generacion de la| COMPUTADOR 1200 0.0077
oferta y Envio de la | INTERNET 32 0.007
oferta a través de TOTAL | 0.0147
sistema de
contratacién publica
Impresion de los | COMPUTADOR 1200 0.015
Formularios y Anexo | IMPRESORA 400 0.005
de documentos TOTAL | 0.020
Entrega de la oferta | CARPETA 0.40 0.40
fisica a los | PERFORADORA 2.50 0.000008
proveedores SOBRE DE MANILA | 0.60 0.60
HOJAS 3.50 3.50
TOTAL | 4.500008

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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4.3.18 Diagnostico Estratégico de la Consultoria De Contratacion Publica

Zion Consultoria de Contratacion Publica en la actualidad no tiene un posicionamiento
en el mercado debido a la falta de publicidad, la cual es esencial para tener un lugar y un
reconocimiento en el mercado. Se propone realizar un plan de negocios para la
Consultoria considerando que la misma debe proyectar ética, responsabilidad y
efectividad en sus productos ofertados.

La consultoria debe tomar en cuenta la competencia, ya que en la localidad existen
profesionales dedicados de tiempo completo y a medio tiempo a realizar ofertas para

proveedores en los diferentes procesos de contratacion requeridos.

4.3.19 Descripcidn de los servicios de ZION CONSULTORES

En este apartado se analizan los servicios que ofrece ZION CONSULTORIA
INTEGRAL DE CONTRATACION PUBLICA en la actualidad y los servicios que

ofrecera con una breve descripcion:

» Capacitaciones personalizadas y en grupo para entidades contratantes y

proveedores en todos los tipos de procesos existentes.

La Consultoria cuenta con profesionales certificados a nivel Nacional por el SERCOP
que conoce el ambito de la contratacion pablica lo que permite asesorar y capacitar a los

dos actores que intervienes en el proceso es decir entidad contratante y proveedores.

» Realizacion de ofertas para proveedores.

El servicio consiste en elaborar la oferta lanzada por la entidad contratante(bines y
servicios normalizados catalogo electronico, subasta inversa, No Normalizados como
menor cuantia, cotizacion, licitacion, Obras como: menor cuantia, cotizacion, licitacion y
consultoria de contratacion directa, lista corta o concurso publico), es decir la elaboracion
de formulario 4 de los pliegos a través de sistema USHAY, recolectar la documentacion
solicitada, elaboracion de las garantias y certificaciones requirentes, y seguimiento al

proceso de acuerdo al cronograma establecido.
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» Asesoramiento en procesos de contratacion para entidades contratantes
Como la consultoria cuenta con técnicos especialistas en contratacion publica que pueden
recomendar el tipo de proceso mas idoneo para los proveedores considerando las

caracteristicas de la empresa o0 negocio gque posea.

» Catalogo electrénico para proveedores.
Por ser un tipo de proceso dindmico y de seguimiento se puede catalogar a un cliente en
el sistema (opcidn catalogo electronico), el mismo que la consultoria se encarga de la
elaboracion del pliego, entrega de la oferta y anlisis de productos a catalogar, asi como
la capacidad de produccidn del oferente.

» Gestion para ingreso al RUP
El servicio consiste en registrar al proveedor en el Sistema Nacional de Contratacion
Publica, eleccion de codigos CPC de acuerdo a la actividad econdmica y experiencia del

oferente.

» Incremento de Cddigos CPC
Cuando un cliente desee participar en un proceso determinado en el cual su empresa no
esta registrada o invitada Zion Consultoria Integral de Contratacion Pablica incrementa

en el sistema el cadigo solicitado.
» Asesoria legal en Contratacion Pablica

Ante cualquier desafio que se presente durante algin proceso de contratacion, la

Consultoria brinda asesoramiento legal con el fin de velar por el beneficio del proveedor.
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4.3.20 Localizacion de ZION CONSULTORES

<

NN ZION

Camilo Egas &

18 de Septiembre CONSULTORES

oEscuela Superior
Politécnica de..

Fuente: Google maps
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Datos referenciales de la ubicacion:
Pais: Ecuador

Provincia: Chimborazo

Canton: Riobamba

Parroquia: Lizarzaburu

Direccion: 18 de septiembre y Camilo Egas sector la ESPOCH
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44 MERCADO
4.4.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

La demanda del mercado estd determinada en base a las de las personas Naturales y
Juridicas habilitadas en el Registro Unico de Proveedores del Sistema Nacional de
Contratacion Publica que participan en procesos de Contratacion requeridas por entidades
Publicas con determinada frecuencia.

Para el calculo de la demanda del producto de aplicara la siguiente formula:

Ql=nxgq

Q1= Volumen de demanda mensual

n= numero de compradores posibles del servicio

g= cantidad promedio de consumo per capita mensual del servicio
Q2=p=*Q1

Q2= Valor en ventas

p= precio promedio del producto en el mercado

4.4.2 Numero de compradores posibles del servicio

Cuadro N. 4.35. Numero de compradores posibles del servicio

Muestra 356

Resultados, si consideraria contar con los servicios de 96% de
Consultoria en Contratacion publica (encuesta aplicada) aceptacion = 341
Poblacion total 4831

Numero de compradores posibles del servicio (96%0) 4638

Fuente: Célculo de la muestra; Encueta aplicada
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.4.3 Cantidad promedio de consumo per capita mensual del servicio

Con los datos recolectados en el estudio de mercado (Encuesta pregunta 7) se procede a
calcular una tabla de frecuencia de datos que nos permitira obtener la Cantidad promedio
demandada es decirla demanda per capita del servicio para posterior a ello calcular la

demanda potencial del mercado:
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Cuadro N. 4.36. Cantidad Promedio de la demanda del servicio

TABLA DE DISTRIBUCION DE FRECUENCIA DE DATOS

i [Is |f Xm % *Xm fr
1 |3 217 2 61 434 1,22
4 |6 |96 5 27 480 1,35
7 19 43 8 12 344 0,97
TOTAL |[356 15 100 1258 4

Fuente: Encueta aplicada, Frecuencia de consumo del servicio
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

li: Limite Inferior
Is: limite Superior
f: frecuencia

Xm: Marca de clase

fr: Frecuencia relativa

Con los datos obtenidos en la encuesta aplicada se puede determinar mediante una tabla

de distribucion de frecuencia de datos un promedio de demanda del servicio por persona

sea Natural o Juridica Inscrita en el RUP de cualquiera de los servicios ofertados por la

consultoria Zion consultores de 4 servicios en el mes.

4.4.4 Precio promedio de los servicios

Cuadro N. 4.37. Precio promedio de los servicios

Actividad Produccion | Porcentaje Cogto . Promedio
Unitario | ponderado

anual

Capacitaciones personalizadas y

en grupo para entidades

contratantes y proveedores en 3 1,13 $200,00 2,26

todos los tipos de procesos de

Contratacion Publica existentes

Realizacion de ofertas para 73 27 44 $130,00 35 68

proveedores
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Asesoramiento en procesos de

contratacion para entidades 8 3,01 $250,00 7,52
contratantes

Catalogo electronico para 23 8,65 $150.00 12,97
proveedores

Gestioén para ingreso al RUP 47 17,67 $15,00 2,65
Incremento de Cédigos CPC 47 17,67 $5,00 0,88
Agesgrla legal en Contratacion 6 2.26 $140,00 3.16
Publica

AnaI|3|s_de Valor Agregado 59 2218 $125,00 2773
Ecuatoriano

TOTAL 266 100 $92,84

Fuente: Ventas histdricas de Zion Consultores

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Con datos de ventas historicas de la consultoria se puede determinar el precio promedio

de los servicios que oferta la Consultoria, mediante el calculo del promedio ponderado

para ser mas exactos, dando grados de importancia a cada uno del servicio que oferta la

Consultoria, llegando al resultado de $ 92.84 dolares.

4.45 Volumen de demanda del Mercado Total

Cuadro N. 4.38. Volumen de Demanda del Mercado Total

compra por persona)

Volumen de demanda mensual de los servicios =

(Posibles compradores del servicio * frecuencia de

4638 * 4

Volumen de demanda mensual de los servicios =

16730 unidades de servicio

mensuales
Valor en ventas mensual= $92.84* 16730
(Precio promedio del servicio *
Valor en ventas mensual= $1.553.213,20

Fuente: Encuesta aplicada, porcentaje de aceptacion del servicio en el mercado

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Se puede identificar que el valor en ventas mensual del mercado total es de $ 1.553.213,20

ddlares; si todas las personas registradas en el RUP participaran en procesos de

contratacion con una frecuencia de 4 veces al mes y a su vez contrataran servicios de

asesoramiento, gestion, capacitacion y elaboracion de ofertas.
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4.4.6 Proyeccion de la Demanda

Con datos obtenidos del SERCOP se procede a calcular la tasa de crecimiento de los
proveedores adjudicados en el RUP (Registro Unico de Proveedores), mismo que nos

permitira determinar la demanda del proyecto.

aio actual—-afio anterioro

%

tasa de crecimiento = - -
ano anterior

Cuadro N. 4.39. Tasa de crecimiento de proveedores Adjudicados en el
SERCOP

ANO ADJUDICADOS | CRECIMIENTO | TASA DE
CRECIMIENTO

2008 738 - -

2009 32202 31464 42,63

2010 48499 16297 0,51

2011 38125 -10374 -0,21

2012 32951 -5174 -0,14

2013 34850 1899 0,06

2014 26653 -8197 -0,24

2015 27090 437 0,02

nov-16 23103 -3987 -0,15

TASA DE CRECIMIENTO 5,31

Fuente: SERCOP; Registro de proveedores adjudicados
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

La tasa de crecimiento de los proveedores Adjudicados promedio es del 5.31% durante
los 9 afios de implementacién del Sistema Nacional de Contratacién Publica, con ello
podemos determinar el grado de participacion en procedimientos de Contratacion Publica
de las empresas habilitadas en el RUP (Registro Unico de Proveedores) y proyectar la

Demanda del Mercado para el presente trabajo de investigacion.

Para la proyeccion se utilizé la siguiente formula:

Factor de crecimiento = (1 + i)™
Donde:
I= tasa de crecimiento promedio
n= numero de afio

Cuadro N. 4.40. Proyeccion de la Demanda del Mercado
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DEMANDA DEL MERCADO
Tasa de crecimiento de 0.05
ANO DEMANDA DE FACTOR DE DEMANADA DE
SERVICIOS ACTUAL | CRECIMIENTO | SERVICIOS
ANUAL PROYECTADA
1 196456 1,05 206888
2 196456 1,11 217874
3 196456 1,17 229444
4 196456 1,23 241628
5 196456 1,30 254459

Fuente: Estudio de mercado, SERCOP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Grafico N. 4.12. Proyeccion de la Demanda
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Fuente: Estudio de mercado, SERCOP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

DEMANADA
PROYECTADA

Se observa una tendencia de crecimiento de la demanda sostenida y razonable conforme

a la tasa estimada de crecimiento del 5.31%.
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4.4.7 ANALISIS DE LA OFERTA

Para el presente analisis de la oferta se ha considerado estudiar a la competencia en

relacién a los servicios que ofertan versus los servicios de ZION CONSULTORES.

Cuadro N. 4.41. Estudio de la Oferta de ZION CONSULTORES
Capacidad de Costo

produccion
ACTIVIDAD ZION mensual
CONSULTORES
Capacitaciones personalizadas y en
grupo para entidades contratantes y
proveedores en todos los tipos de 3 $200,00
procesos de Contratacion publica
existentes
Realizacion de  ofertas para
proveedores 27 $130,00
Asesoramiento en procesos de
contratacion para entidades 2 $250,00
contratantes
Catalogo electronico para 3 $150,00
proveedores
Gestion para ingreso al RUP 15 $15,00
Incremento de Codigos CPC 40 $5,00
A§esgr|a legal en Contratacion 3 $140.00
Publica
Andlisis de Valor Agregado 15 $125.00

Ecuatoriano
Fuente: ZION CONSULTOES
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 4.42. Estudio de la competencia de ZION CONSULTORES

ZION : COMPETENCIA1 COMPETENCIA2
CONSULTORIA (Ing. Patricio (Ing. Héctor Merino)
Baquero)

Capacitaciones

personalizadas y en

grupo para entidades

contratantes y v -
proveedores en todos

los tipos de procesos

existentes

Realizacion de

ofertas para v v
proveedores

Asesoramiento en v v

procesos de
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contratacion para

entidades

contratantes

Catalogo electronico v

para proveedores

Gestidn para ingreso v

al RUP

Incremento de v v
Cddigos CPC

Asesoria legal en v v
Contratacion Publica

Analisis de Valor

Agregado v v
Ecuatoriano

Fuente: ZION CONSULTOES; analisis de la 5 Fuerzas de Porter
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Ante el presente andlisis comparativo de los servicios que oferta ZION CONSULTORES
en relacion con la competencia directa que existe en el mercado se puede determinar que
el Ing. Patricio Baquero ofrece los mismos servicios, por tanto se la Consultoria debe
considerar la calidad, efectividad y precios como su ventaja competitiva en el mercado.

4.4.8 Calculo de la oferta

Para el célculo de oferta se considerd los resultados obtenidos en la encuesta aplicada
mismos que nos indican que el 27% de los encuestados conocen acerca de otros
profesionales que brindan servicios similares a ZION CONSULTORES por tanto para la
proyeccion de la oferta, al no encontrar datos historicos relevantes que ayuden a realizar
estimaciones cercanas a la realidad, se utilizo la tasa de crecimiento poblacional del
Ecuador que es del 1%, asumiendo el supuesto de que el mercado de profesionales que
ofreceran este tipo de servicios crecera en igual proporcion al crecimiento de la poblacion

nacional.

Factor de crecimiento = (1 + i)™
Donde:
i= tasa de crecimiento poblacional Ecuador (1%)

n= ndimero de afio
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ANO OFERTA

EE NGO RE O R

5

Cuadro N. 4.43. Oferta del Mercado

OFERTA
FACTOR DE

OFERTA

ACTUAL CRECIMIENTO PROYECTADA

53043
53043
53043
53043
53043

1,01
1,03
1,04
1,06
1,07

Fuente: Estudio de mercado; INEC
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

OFERTA

OFERTA PROYECTADA

53786
54539
55302
56076
56861

Grafico N. 4.13. Oferta del Mercado
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Fuente: Estudio de mercado; INEC
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

OFERTA PROYECTADA
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Se observa una tendencia de crecimiento de la Oferta continua conforme a la tasa

estimada de crecimiento del 1%.
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4.4.9 Demanda de Proyecto mensual para ZION CONSULTORES

Cuadro N. 4.44. Demanda del Proyecto mensual
DEMANDA DEL PROYECTO

ANO DEMANDADE OFERTA DE DEMANDA PORCENTAJE DEMANDA
SERVICIOS SERVICIOS INSATISFECHA A CUBRIR DEL
PROYECTADA PROYECTADA (Qd-Qo) (0,5%) PROYECTO

(Qd) (Qo) MENSUAL

1 206888 53786 153102 766 64

2 217874 54539 163336 817 68

3 229444 55302 174142 871 73

4 241628 56076 185552 928 77

5 254459 56861 197598 988 82

Fuente: Estudio de la Demanda y Oferta;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Gréfico N. 4.14. Demanda anual del Proyecto
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Fuente: Estudio de la Demanda y Oferta;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Tomando los datos de proyecciones de demanda y oferta se puede calcular la demanda
insatisfecha para cada afio de periodo de evaluacion del proyecto considerando que
debido a la capacidad operativa que tendré el proyecto se cubrird un 0.5% de esa demanda
insatisfecha, obteniendo una proyeccion de 64 servicios mensuales para el primer afio.

ZION CONSULTORES brinda actualmente en promedio 33 servicios en el mes, posee
una cartera de 17 clientes que son proveedores demandantes de varios de los servicios

que oferta la consultoria; por lo tanto, se direccionara esfuerzos de Marketing que nos
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permita captar mas clientes del mercado para aumentar el nimero de prestaciones de

servicios de la consultoria.

4.4.10 Tamario del Proyecto

Cuadro N. 4.45. Tamario del Proyecto
TAMANO DEL PROYECTO

ANO DEMANDA  PORCENTAJE DEMANDA
INSATISFECHA ~ ANUAL A DEL
ANUAL CUBRIR  PROYECTO
(0,5%) MENSUAL
1 153102 766 64
2 163336 817 68
3 174142 871 73
4 185552 928 77
5 197598 988 82

Fuente: Estudio de la Demanda y Oferta;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

CONCLUSION:

El proyecto provee duplicar los servicios, pasando de un promedio de 33 prestaciones
mensuales a un promedio de 64 prestaciones al mes ya que por la naturaleza del servicio
existen alta demanda insatisfecha debido el reducido nimero de la oferta del servicio.
Zion Consultores orientara sus esfuerzos de marketing para posicionar a la empresa en el

mercado y a su vez aumentado el nimero de prestaciones de servicios.

4.4.11 ANALISIS DEL MODELO DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER

Con el presente andlisis se espera determinar la rentabilidad a largo plazo del mercado de
servicios de Consultoria en Contratacion Publica. A continuacién Michael Porter afirma

que estas cinco fuerzas rigen la competencia industrial.

Amenaza de entrada de nuevos competidores. La primera fuerza de Porter
analiza quienes son nuestros nuevos competidores. Segun informacion recabada por un
sondeo realizado en el SECAP (Servicio de Capacitacion del Ecuador) el cual dicta cursos
para proveedores en Contratacion Publica en la ciudad de Riobamba los mismos que al
terminar el aprendizaje estan en la capacidad de realizar ofertas ya que el 75% de los

cursantes son propietarios de negocios o con vision de ser proveedores del estado. El
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aumento de la demanda de este tipo de cursos podria afectar directamente a la Consultoria
de Contratacion Publica.

Consultorias como Integrar Corporacion Integral de Servicios Profesionales de
la ciudad de Riobamba ha incrementado a sus servicios Cursos de Compras Publicas para
proveedores del Estado, convirtiéndose en una nueva competencia para Zion Consultores,
hay que recalcar que la permanencia en el mercado de servicios de Asesoria, Capacitacion
y Gestion de Contratacion Puablica depende del nivel de conocimiento en el area

mencionada y efectividad en el servicio prestado.

La rivalidad entre los competidores. Esta fuerza analiza quien es nuestra
competencia, nimero de competidores, su posicion en el mercado, precios, entre otros.

Debido a la experiencia en procesos de Contratacidon Publica la competencia actual es:

“Ing. Patricio Baquero”, es un profesional dedicado al asesoramiento y gestion
en procesos de Contratacion Pablica, realiza Ofertas para proveedores, posee una oficina
de atencidn al publico ubicado en el centro de la ciudad, el precio de cada oferta es un
porcentaje fijo en cada proceso de contratacion, mismo que va de acuerdo con el
presupuesto referencial que indique la entidad

“Ing. Héctor Merino” funcionario activo del GADM de Riobamba, trabaja en el
departamento de compras publicas, realiza ofertas para proveedores de manera no
recurrente por sus labores en la institucién, el precio por cada oferta es un porcentaje fijo
en cada proceso de contratacion, va de acuerdo con el presupuesto referencial que indique
la entidad.

SECAP (Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional), oferta cursos a corto
plazo modalidad presencial de lunes a viernes durante 20 dias laborables en compras
publicas para proveedores y entidades contratantes, su precio es de $ 75 délares, al final
del periodo los cursantes tienen una perspectiva mas clara de la metodologia de la
Contratacion Publica en el Ecuador, a su vez estan en la capacidad de realizar ofertas en
distintos tipos de procedimientos.

INTEGRAR (Corporacién Integral de Servicios Profesionales) ha incorporado a
sus servicios cursos en compras publicas por un tiempo de 20 horas a un costo de $250
garantiza a sus participantes alto grado de conociendo en cuanto al manejo de pliegos de
Contratacion Publica.
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Poder de negociacion de los proveedores. La tercera fuerza de Porter analiza los
proveedores existentes en el mercado, si es que existen mas proveedores que nos puedan
ofrecer su producto o servicio y la diferencia de proveedores en calidad y precio. La
Consultoria de Contratacion requiere de 1 proveedor de internet que oferte un servicio
répido, eficiente y de calidad, ya que varios de los pasos que se realizan en un proceso de

contratacién se los realiza en linea.

Poder de negociacidn de los compradores. La cuarta fuerza examina los clientes
en el mercado y su organizacion. Sabiendo que de esto depende el precio, la calidad y las
exigencias del mercado. En la ciudad de Riobamba los clientes potenciales son las
PYMES registradas y habilitadas en Registro Unico de Proveedores, la Consultoria
enfocara todos sus esfuerzos de marketing a las PYMES de la localidad, empresarios
activos, menos activos y nuevos participantes, asi también como asociaciones de
productores registrados en el RUP, que oferten cualquier tipo de bien o servicio
garantizandoles calidad en la prestacion de los servicios, efectividad en la elaboracion de
pliegos lo cual incrementa la posibilidad de ser adjudicados para proveer sus productos o
servicios a las entidades contratantes, los proveedores consideran la calidad del servicio

antes que el precio.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos. Esta es la ultima fuerza de Porter,
examina los productos sustitutos existentes en el mercado. Para la Consultoria no existen
productos sustitutos en el area de Contratacion Publica, ya que por ser una politica de
gobierno implementada este modelo de contratacion solamente de modifica, pero

mantiene su esencia en cada tipo de proceso
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4.4.12 CADENA DE VALOR ZION CONSULTORES

Grafico N. 4.15. Cadena de Valor de ZION CONSULTORES

l SISTEMA

Fuente: ZION CONSULTORES
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo



La cadena de Valor de Zion Consultores contempla a todos los actores involucrados en la
prestacion del servicio ya que por la naturaleza del mismo no se puede considerar una
cadena de Valor independiente para Zion Consultores ya que el servicio involucra
directamente a cuatro actores el primero y como principal ente Rector al SERCOP
(Servicio Nacional de Contratacion Publica) el mismo que controla, Regula y Dirige la
Contratacion Pablica en el Ecuador, las entidades contratantes demandantes de bienes y
servicios, los proveedores que ofertas bienes y servicios y ZION CONSULTORES
empresa que brinda asesoria, capacitacion y elaboracion de pliegos para entidades
contratantes y proveedores en todas las diferentes etapas y tipos de procedimientos.

4.4.13 Descripcion y andlisis de los eslabonamientos

Grafico N. 4.16. Eslabonamientos de la Cadena de Valor de ZION CONSULTORE
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Fuente: ZION CONSULTORES
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

NECESIDAD DE COMPRA DE LAS INSTITUCIONES PUBLICAS.- las
Instituciones publicas, las mismas que cada afio elaboran EI Plan Anual de Contratacion
(PAC), que es la planificacion anual que debe realizar toda Entidad Contratante, para
realizar la adquisicion de bienes, servicios, obras y consultorias necesarias para
desarrollar y cumplir con sus actividades de manera eficiente durante el afio, para
conseguir aquello deben adquirir bienes, servicios, obras y consultorias a través del

Sistema Nacional de Contratacién Publica Ecuatoriana.

PROVEEDORES DE BIENES, SERVICIOS, OBRAS Y CONSULTORIA. - las

Micro, Pequefias y Medianas empresas

ZION CONSULTORES. - La Consultoria ofrece los siguientes servicios:
Capacitaciones personalizadas y en grupo para entidades contratantes y proveedores en
todos los tipos de procesos existentes, Realizacion de ofertas para proveedores,
Asesoramiento en procesos de contratacion para entidades contratantes, Catalogo
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electrénico para proveedores, Gestidn para ingreso al RUP, Incremento de Cédigos CPC,
Asesoria legal en Contratacion Publica y otros servicios vinculados a la Contratacion

Publica.

4.4.14 Tipo de cadena de ZION CONSULTORES

Horizontal

ZION CONSULTORES tiene una vision ampliada de la cadena productiva (sistémica)
que permite observar el cruce de los sistemas de servicio y los actores que participan en
los procesos productivos, que se dan a nivel horizontal y el eslabonamiento es decir los
servicios que oferta la empresa, asi el enfoque, incorpora todas las actividades de

servicios, alrededor de una cadena productiva.

4.4.15 Importancia de la cadena productiva ZION COSULTORES

La cadena productiva Horizontal es importante ya que propone ventajas del enfoque de
cadenas productivas facilitando el desarrollo de alianzas productivas entre los diferentes
eslabones (SERCOP — PROVEEDORES - ZION CONSULTORES), permitiendo el uso
mas eficiente de los recursos disponibles, mejorando, por ello, la competitividad,
permitiendo analizar de manera independiente e interrelacionada, las diferentes
actividades del proceso de servicio identificando posibilidades de mejora en cada uno de
los eslabones, a la vez contribuye al desarrollo de las PYMES de la localidad que a pesar
de los beneficios de la contratacion publica los pequefios productores temen participar en
los diferentes procesos por desconocimiento en cuanto al manejo del Modulo facilitador
USHAY .

CATEGORIA

La categoria de la cadena productiva de ZION CONSULTORES se ubica dentro del
namero de actores involucrados en la cadena; esto es como una cadena simple, ya que
incluye Unicamente a aquellos actores y eslabones directamente relacionados con el

servicio en las diferentes fases de produccion del servicio.
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4.4.16 Funcionalidad de la cadena de Valor

Gréafico N. 4.17. Funcionalidad de la Cadena de Valor de ZION CONSULTORES
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Fuente: ZION CONSULTORES
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

La cadena productiva de ZION CONSULTORES reflejan, las relaciones entre actores en
el sistema de produccién, comercializacion y acceso al mercado del servicio que oferta la
Consultoria. En la cadena se puede identificar actores realizando actividades diferentes
alrededores del servicio, por ejemplo, el Estado Ecuatoriano es quien controla a todos los
actores involucrados en esta cadena. También se puede determinar que los mismos se
vinculan entre si para llevar el servicio de un estado a otro, desde la produccion
(requerimiento de una Institucion Publica) hasta el consumo (Proveedores adjudicados-
necesidades satisfechas de los demandantes del producto). La estructura y dindmica de
todo este conjunto de actores, acciones, relaciones, transformaciones y productos es la
cadena de ZION CONSULTORES.

4.4.17 Evaluacién del Sistema Informatico del SERCOP

Una vez identificada la cadena de Valor de Zion Consultores se puede identificar las
etapas en las cuales existen cuello de botella a vez definir las causas que ocasionan tales

retrasos en la prestacion del servicio, sabiendo que este hecho afecta la calidad del
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servicio que ofrece la Consultoria, por tanto, se procede a evaluar el Sistema Nacional de
Contratacion publica en sus diferentes procedimientos dindmicos, que ya los mismos se

desarrollan en linea a través de sistema ya mencionado.

Cuadro N. 4.46. Evaluacién del Sistema Informéatico del SERCOP

PROCEDIMIENTOS ACTIVIDAD CUMPLIMIENTO |PESO %
Oferta econdmica
Inicial 3 100
B/S NORMALIZADOS i
Puja 2 67
Mejor Oferta 3 100
Aceptacion 2 67
B/S NORMALIZADOS |Puja 2 67
Mejor Oferta 3 100
Aceptacion 2 67
OBRAS Oferta econdmica 3 100
Plazo 3 100
Oferta Técnica 3 100
CONSULTORIA
Oferta Econdmica 3 100
TOTAL 88

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

PONDERACION  DEL
SISTEMA (SERCOP):
Fuente: ZION CONSULTORES;

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

EXCELENTE 3 BUENO 2 MALO 1

El 88% del Sistema Informatico del SERCOP funciona eficientemente en las etapas de
los distintos procedimientos, mientras que el 12% presenta fallas tales como suspension
del sistema por actualizaciones por parte del SERCOP, incompatibilidad con navegadores
de Internet como Explorer, entre otros, mismo gue ocasiona retraso en adquisiciones de
Instituciones Publicas e incurren en Gasto para Proveedores dando origen al unico cuello
de botella presentado durante toda la cadena, por ser un evento exdgeno a la Consultoria

dificilmente de anticiparse, se puede mitigar este problema considerando acciones
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preventivas que disminuya el margen de retraso elaborando pliegos con anticipacion,
mantener el Modulo Facilitar USHAY actualizado, y enviando los pliegos con
anticipacion.

4.4.18 Ventajas de la cadena productiva de ZION CONSULTORES

Cuadro N. 4.47. Ventajas de la Cadena productiva

VENTAJAS

ACCIONES A TOMAR

1) Facilita el desarrollo de alianzas
productivas entre los diferentes eslabones
de la cadena.

ZION CONSULTORES interactua con el
proveedor y las diferentes etapas que
contiene un procedimiento de
contratacion.

2) Permite identificar problemas, puntos
criticos y cuellos de botella.

ZION CONSULTORES ha identificado
que el cuello de botella en el proceso de
contratacion tiene su origen en el Sistema
Informético del SERCOP en un 12 % de
ineficiencia, mismo que ocasionan retraso
en adquisiciones de Instituciones Pablicas
e incurren en Gasto para Proveedores.

3) Posibilidades de mejora en cada uno de
los eslabones.

A través de ZION CONSULTORES los
proveedores y entidades contratantes
pueden capacitarse y asesorarse, de tal
manera que pueden evitar posibles
inconvenientes en un procedimiento de
contratacion en un 88% de efectividad.

4) Facilita la identificacion y analisis del
flujo de informacion.

ZION CONSULTORES tiene estrategias
que permiten que la informacién e
identificacion de procedimientos sean
correctos y permitan que los mismos
cumplan  con los  requerimientos
realizados por la Normativa Legal Vigente
en materia de contratacion Publica (Ver
Anexo LOSNCP Y RGLOSNCP), asi

como también lo requerido por las
entidades contratantes.
5) Influyen sobre la toma de decisionesde | ZION CONSULTORES asesora a

los actores.

proveedores en cuanto a la etapa de puja
en procedimientos de contratacion, de tal
manera que ellos pueden tomar decisiones
con respecto a sus intereses financieros.

Fuente: ZION CONSULTORES;

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.4.19 Fase de estrategia de la Cadena de valor

Consiste en definir los objetivos que dara lugar a la definicion de la estrategia de trabajo

conjunta que concluird con las negociaciones y acuerdos entre los actores involucrados.
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Estas negociaciones y acuerdos nos llevardn a priorizar cuellos de botella, identificar
alianzas posibles para encontrar soluciones y llegar a acuerdos y formalizarlos para
mejorar la calidad del servicio y posicionamiento en el mercado. Por Gltimo, se hara la
definicion de actividades, es decir, se fijaran los objetivos, el cronograma de actividades,

el presupuesto para los mismos y los resultados que se esperan alcanzar.

Cuadro N. 4.48. Fase de estrategia de la Cadena de Valor
OBJETIVOS ZION CONSULTORIA | PRESUPUESTO CRONOGRAMA

ESTABLECER RELACIONES CON | $0 DEFINIR

EL SERCOP. CONTACTO: 1-10 de
Interactuar ~ directamente  con el marzo 2017

SERCOP de manera parcial a fin de

conocer el estado del sistema que REUNION: Definida
permita tomar acciones preventivas en por el SERCOP

los procesos de contratacion evitando
que los proveedores se vean afectados
por este tipo de fallas del sistema. EVALUACION:

Posterior a la reunion.

POSICIONAR EL NOMBRE DE LA | $9890 De enero a Diciembre
CONSULTORIA EN LA CIUDAD DE del 2017
RIOBAMBA.

A través de un plan publicitario

FIDELIZAR CLIENTES $300 Preparacion 1-5 de abril
Brindar Capacitaciéon y Asesoramiento a Capacitacion 15 de abril
la demanda gratuitamente en procesos de

subasta Inversa. Evaluacion 15 de abril
POTENCIALIZAR EL MERCADO | $2000 Preparacion 1-5 de
OBJETIVO DE ZION junio

CONSULTORES

Difusién de los multiples beneficios de Duracion: 15 dias

la Contratacion publica en Ecuador
Evaluacion 15 de julio

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

El plan publicitario permitira posicionar a la empresa en el mercado, ayudara a llegar al

publico objetivo y lograr que éste reciba el mensaje y decida conocer los servicios de
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Zion Consultores. Se llevard a cabo mediante la difusion en medios de comunicacion

locales, procedimiento que aplica diferentes técnicas para captar la atencion del mercado

de la manera mas rentable y eficaz, es por ello que ZION CONSULTORES aplicara el

siguiente plan de medios:

ATRAER CLIENTES

LINEA
ESTRATEGICA
DE ZION

CONSULTORES

Tarjetas de
presentacion

Hojas volantes

Publicidad boca a
boca

Anuncios en los
diarios de la
localidad

Anuncios en
medios radiales

Fuente: ZION CONSULTORES;

Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 4.49. Plan de Medios Publicitarios

CONVERTIR
CLIENTES
Publicidad
online(pagina
web).

FIDELIZAR
CLIENTES
Marketing
relacional CRM la
relacion personal
entre la consultoria
y los clientes.

Cuadro N. 4.50. Presupuesto Plan de Medios Publicitarios

MEDIO

Tarjetas de 10000
presentacion

Hojas Volantes = 15000
Anuncios en 108
Diarios de la
localidad

Anuncios en 12
medios radiales
PRECIO TOTAL

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

CANTIDAD PRECIO

UNITARIO
0,08

0,03
40

360

PRECIO
FINAL

800

450
4320

4320

9890
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SLOGAN
La frase que identificara en un contexto comercial a ZION CONSULTORIA INTEGRAL
EN PROCESOS DE CONTRATACION PUBLICA para formar confianza es el

siguiente:

“ZION CONSULTORES.....Procesos Responsables y éticos “
LOGOTIPO
Los colores son parte esencial de una estrategia de marketing. La combinacién de ellos

define muchas veces la personalidad o el estilo de una empresa.

Rojo

Representa energia, fuerza y pasion. En marketing se usa para llamar la atencion y
estimular la mente de los consumidores. También para transmitir un mensaje de energia
Negro

El negro representa poder, valentia, elegancia, sobriedad. En el caso de la consultoria
podria transmitir un mensaje de seriedad. En cuanto al marketing este color se lo utilizan
para enviar un mensaje de exclusividad, de estatus, de alta calidad, y también para afiadir
un toque de misterio.

Blanco

El blanco representa simplicidad, pureza, verdad, limpieza, higiene. De ahi que sea
utilizado por empresas relacionadas con la salud, y por aquellas que quieran proyectar
simplicidad.

Grafico N. 4.18. Logotipo de Zion Consultores

Z10N CONSULTORES

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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4.4.20 Plan de implementacion del BALANCED SCORECARD (BSC / CUADRO DE MANDO INTEGRAL CMI)

Zion Consultores implementara el CMI como una herramienta de gestién que permitira describir y comunicar una estrategia de forma coherente y

clara, en esta etapa se establecen responsables de la gestién del CMI e indicadores que evaluaran su desempefio en la empresa.
Cuadro N. 4.51. Balanced Scorecard de ZION CONSULTORES

ofertas

Perspectiva Obijetivo Obijetivo Especifico Indicador Célculo Tiempo
General
FINANCIERO | Crecimiento Crecimiento de ventas | Porcentaje de crecimiento | Ventas preriodo actual-
de ventas ventas periodo anterior | Corto Plazo
/ ventas periodo anterior
Rentabilidad Aumentar la | Margen de Utilidad Neta | Utilidad Neta / Ventas | Mediano plazo
Rentabilidad de Netas *100
Capital
PROCESO Mejorar la | Acortar lostiemposde | Reducir el tiempo de |Fecha y hora de | Corto Plazo
INTERNO calidad desarrollo de las | entrega del producto recepcion del pedido -
ofertas fecha y hora de entrega
del producto
Disminuir el margen | Porcentaje de ofertas que | (Ofertas con
de error en la|presentan convalidacion | convalidacion de errores | Corto Plazo
realizacion de las | de errores / ofertas totales) *100
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Brindar Nuevos | Porcentaje de  ventas | (Ventas de nuevos | Corto Plazo

Innovacion servicios provenientes de nuevos | servicios /  ventas

servicios totales) *100

CLIENTE Incrementar la | Disminuir el | Porcentaje del CHURN (Numero de clientes que

retencion y | Porcentaje del se fueron / numero de

fidelidad de | CHURN clientes  totales de

clientes empresa) *100

Corto Plazo

Satisfaccion Capacidad de | Porcentaje de pedidos | (Pedidos Urgentes

respuesta a  los | urgentes entregados Entregados /  total

pedidos urgentes pedidos urgentes ) *100

APRENDIZAJE | Personal Brindar NUmero de horas de | Nimero de horas de
Y capacitado capacitaciones capacitacion en el mes capacitacion en el mes | Corto Plazo

CRECIMIENTO

periddicas a los
empleados

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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45 ANALISIS FINANCIERO

4.5.1 Presupuesto de Ventas

Cuadro N. 4.52. Presupuesto de Ventas

Actividad

Capacidad
de
produccion
mensual

Porcentaje

Costo
Unitario

Total Mensual

Total Anual
(Total
Mensual * 12
meses)

Capacitaciones
personalizadas y
en grupo para
entidades
contratantes vy
proveedores en
todos los tipos de
procesos de
Contratacion
Publica
existentes

1,13

$200,00

$144,36

$1.732,33

Realizacion de
ofertas para
proveedores

18

27,44

$130,00

$2.283,31

$27.399,70

Asesoramiento
en procesos de
contratacion
para entidades
contratantes

3,01

$250,00

$481,20

$5.774,44

Catalogo
electronico para
proveedores

8,65

$150,00

$830,08

$9.960,90

Gestion para
ingreso al RUP

11

17,67

$15,00

$169,62

$2.035,49

Incremento  de
Cadigos CPC

11

17,67

$5,00

$56,54

$678,50

Asesoria legal en
Contratacion
Publica

2,26

$140,00

$202,11

$2.425,26

Analisis de
Valor Agregado
Ecuatoriano

14

22,18

$125,00

$1.774,44

$21.293,23

TOTAL

64

100,00

$5.941,65

$71.299,85

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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4.5.2 Presupuesto Publicidad

Cuadro N. 4.53. Presupuesto de Ventas

MEDIO CANTIDAD PRECIO PRECIO
UNITARIO FINAL

Tarjetas de 10000 $0,08 $ 800
presentacion
Hojas Volantes 15000 $0,03 $ 450
Anuncios en Diarios de 108 $ 40 $ 4320
la localidad
Anuncios en medios 12 $ 360 $ 4320
radiales

PRECIO TOTAL $9890

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.5.3 Presupuesto Gastos Administrativos

Cuadro N. 4.54. Presupuesto de Gastos Administrativos

N Denominacion | Salario Aporte Décim  Décim | Fondos @ Vacacio @ Total Total
patron o 0 de nes Mensual Anual
al Tercer Cuarto Reserv Total
IESS 0 a(A mensual

partir *12 meses)
del

segund

0 afio)

1 Gerente 1500 167,3 125,00 30,00 12495 62,50 2009,70 24116,4

2 Técnico 1l 817 91,1 68,08 30,00 @ 68,06 34,04 1108,28 13299,3

3 Técnico 2 817 91,1 68,08 30,00 @ 68,06 34,04 1108,28 13299,3

TOTAL 4226,25 50715,0
Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.5.4 Presupuesto Equipo de Computo y Muebles de Oficina

Cuadro N. 4.55. Presupuesto de Equipo de computo y muebles de oficina

N° Detalle Cantidad Precio Total
1 Computador Portatil 2 1200 2400

2 Computador de Escritorio 1 980 980

3 Impresora 2 400 800

4 Escritorio 3 450 1350

5 Archivador 2 210 420

TOTAL 5950
Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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455 Presupuesto Insumos

Cuadro N. 4.56. Presupuesto de Insumos

N° Detalle Cantidad  Unidad Precio Total Total
Mensual anual

1 Papel Bond 18 resmas $45 $81 $972

2 Carpeta 130 unidad  $0,35 $455 $ 546

3 Cinta adhesiva 2 unidad $2,00 $4,00 $ 48,00

4 Sobres Manila 130 unidad $0,35 $455 $ 546,00

5 Tinta de 10 frasco  $15,00 $ 150 $1800,00

impresora

TOTAL $ 326 $3912,00

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

4.5.6 Presupuesto de Gastos Operacionales

Cuadro N. 4.57. Presupuesto de Gastos operacionales

N° Detalle Precio Total Total anual
Mensual
1 Internet $ 40 $40 $ 480
2 teléfono $20 $20 $ 240
3 Energia $35 $35 $ 420
Eléctrica
TOTAL $95 $1140

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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45.7 ESTADO DE SITUACION INICIAL

Cuadro N. 4.58. Estado de Situacion Inicial

Activo Total
ACTIVO CORRIENTE $2.870,00
Caja Bancos $2.870,00
Cuentas por cobrar $ 0,00
FIJO $5.950,00
Muebles y enseres $1.770,00
Equipo de computo $4.180,00
Depreciacion $ 0,00
Total de Activo $ 8.820,00
PASIVO

Corto plazo $0,00
Largo plazo $0,00
TOTAL PASIVO $ 0,00
PATRIMONIO $8.820,00

Fuente: ZION CONSULTORES;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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458 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Cuadro N. 4.59. Estado de Pérdidas y Ganancias
ANO 3

ANO 1
VENTAS $ 71299,85
G. Administrativos $ 50715,04
G. Ventas $ 9890,00
C. Produccion $ 6608,40
ESTADO DE PERDIDAS Y L&
GANANCIAS ANO1
VENTAS $ 71299,85
COSTO DE PRODUCCION $ 6.608,40
(=) UTILIDAD BRUTA $ 64.691,45
(-) G. Administrativos $ 50.715,04
(-) G. Ventas $ 9.890,00
(=) UTILIDAD OPERACIONAL | g 4.086,41
(=) UTILIDAD ANTES DE REPARTICION
A LOS TRABAJADORES $ 4.086,41
15% Reparticion a los trabajadores $ 612.96
(=) Utilidad antes de Impuestos $ 3.473.45
22% Impuesto a la Renta $ 764,16
UTILIDAD NETA $ 2.709.29

Fuente: ZION CONSULTORES
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

ANO 2

$ 72098,41
$ 51283,05
$ 10000,77
$ 6682,41
ANO 2

$ 72098,41
$ 6.682,41
$ 65.415,99
$ 51.283,05
$ 10.000,77
$ 4.132,18
$ 4.132,18
$ 619,83
$ 3.512,35
$ 772,72
$ 2.739,63

$

$
$
$

72905,91
51857,42
10112,78

6757,26

>
e
O
w

e s IR =E A < AN - A A < A o

72905,91
6.757,26
66.148,65
51.857,42
10.112,78
4.178,46
4.178,46
626,77
3.551,69
781,37

2.770,32

ANO 4

$

$
$
$

73722,46
52438,22
10226,04

6832,94

>
2
@]
I

B P m v v s P B g B S

73722,46
6.832,94
66.889,52
52.438,22
10.226,04
4.225,26
4.225,26
633,79
3.591,47
790,12

2.801,35

ANO 5

$ 74548,15
$ 53025,53
$ 10340,57
$ 6909,47
ANO 5

$ 74548,15
$ 6.909,47
$  67.638,68
$  53.02553
$  10.340,57
$ 4.272,58
$ 4.272,58
$ 640,89
$ 3.631,69
$ 798,97
$ 2.832,72
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459 FUJO DE CAJA

FLUJO DE INGRESOS
Ventas
TOTAL

&+ &

FLUJO DE EGRESOS
Costos de Produccién
Gastos Administrativos
Gastos de Ventas

15% Trabajadores

22% Impuesto a la Renta
TOTAL

¥ B B H B H

FLUJO NETO

Fuente: ZION CONSULTORES
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 4.60. Flujo de Caja

Afo 1
71.299,85
71.299,85

Ano 1
5.052,00
50.715,04
9.890,00
612,96
764,16
67.034,16

Afo 1
4.265,69

&+

& B B H HH

$

Afo 2
72.098,41
72.098,41

Ao 2
5.126,01
51.283,05
10.000,77
619,83
772,72
67.802,37

Afo 2
4.296,03

P N Do

Afo 3
72.905,91
72.905,91

Ao 3
5.200,86
51.857,42
10.112,78
626,77
781,37
68.579,19

Afo 3
4.326,72

&+ &

@ h PH H BB

$

Afo 4
73.722,46
73.722,46

Ao 4
5.276,54
52.438,22
10.226,04
633,79
790,12
69.364,71

ARfo 4
4.357,75

$
$

$
$
$
$
$
$

$

ARfo0 5
74.548,15
74.548,15

Afo 5
5.353,07
53.025,53
10.340,57
640,89
798,97
70.159,03

ANo 5
4.389,12
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4.5.10 PERIODO DE RECUPERACION VALORES CONSTANTES

FUJO NETO ACUMULADO = FNE ANO ACTUAL + FNA ANO ANTERIOR

Cuadro N. 4.61. Periodo de Recuperacién

ANOS INVERSION FNE® $ FNA*$
0 8820 0 -8820
1 4265,69 -4554,31
2 4296,03 -258,27
3 4326,72 4068,44
4 4357,75 8426,19
5 4389,12 12815,31

Fuente: Andlisis Financiero de Zion Consultores;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Graéfico N. 4.19. Periodo de Recuperacién

4265,69
4357,75

-
——
-
-
-

-

-8820 -4554,31 -258,27 4068,44 8426,19 12815,31

Fuente: Andlisis Financiero de Zion Consultores;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

PRVC = IO—*n
FNE aio 1
Donde:
lo=Inversién Inicial
n= Tiempo
FNE= Flujo neto de Efectivo afio 1
FLUJOS TIEMPO PRVC
$ 4265,69 12
$ 8820,00 X= 24.81

Fuente: Andlisis Financiero de Zion Consultores;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

3 FNE: Flujo Neto de Efectivo
4 FNA: Flujo Neto Acumulado
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Aplicando una regla de tres se puede determinar:
EL PRVC PARA ZION CONSULTORIA ES DE 2 ANOS 8 MESES.
ZION CONSULTORIA recuperara la inversion inicial a partir del segundo afio de

funcionamiento.

45.11 VAN
FN
VAN = Zx = m — o
Fuente: (Sapag N., 2011, péag. 107)
Donde:

lo= Inversion Inicial
FNE: Flujo Neto de Efectivo
n= NUmero de periodos
Cuadro N. 4.62. Valor Actual neto
VAN 10% = -8820 $ 426569 $ 4.296,03 $ 4.326,72 $ 4.357,75 S 4.389,12

(1+0,1)"1 (1+0,1)*2  (1+0,1)"3  (1+0,1)"  (1+0,1)"5

-8820 $ 4.265,69 S 4.296,03 S 4.326,72 S 4.357,75 S 4.389,12

1,1 1,21 1,331 1,464 1,611
VAN 10%= -8820 $  3.877,90 $ 3.550,44 $3.250,73 $ 2.976,40 $ 2.725,30
VAN 10%=  $7.560,77

VAN 45% = 8820 $ 4.26569 $ 4.296,03 $ 432672 $ 4.357,75 $ 4.389,12

(1+0,40)A1  (1+0,40)A2  (1+0,40)A3  (1+0,40)*4  (1+0,40)75

-8820 S 4.26569 S 4.296,03 S 4.326,72 S 4.357,75 S 4.389,12
1,4 1,96 2,744 3,842 5,378

VAN 45%= -8820 S 3.04692 S 219185 S 1.576,79 S 1.13436 S 816,09

VAN 45%= S -53.99

Fuente: Analisis Financiero de Zion Consultores;
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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El Valor Actual Neto a una tasa de retorno del 10% exigida por los inversionistas,
Después de calcular el ingreso anual neto para cada afio se puede visualizar que la
empresa genera un beneficio de $ 7560,77 dolares adicionales a los exigidos al proyecto

después de recuperar la inversion Inicial.

Por el contrario, a una taza del 40% se observa que el VAN del proyecto es de $ -53.99
ddlares esto es que no genera beneficio ya que su rentabilidad es menor a la exigida por

los inversionistas.

4512 TIR
. (i —1q) )
TIR =1, - [VANZ (VANZ + VAN1 ]
Fuente: (Sapag N., 2011, pég. 109)
Donde:

I = tasa de descuento negativa
I1= tasa de descuento positiva
VAN2= VAN negativo
VAN:= VAN positivo

(0.40 — 0.10) )]

TIR = 0.40 — [—53.99 (_53_99 + 7560.77

TIR = 0.40 [ 5399( 0.30 )]
o ' 7506.78

TIR = 0.40 — [—53.99 (0.000003)]
TIR = 0.40 — [-0.000021]
TIR = 40%

Como podemos apreciar se exige una tasa de retorno a la inversion del 10%, donde el

VAN dio resultados mayores a los esperados indicando la rentabilidad del proyecto, pero
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la méxima tasa exigible para los inversionistas como se puede observar en el cuadro 4.62
el TIR del presente proyecto es de 40%, lo que significa que a esta tasa el VAN se hace

0 y por tanto ya no cumpliria con la rentabilidad deseada.

4.5.13 PUNTO DE EQUILIBRIO

VENTAS $92.84
COSTO VARIABLE | $5.11
COSTO FINO $5275.12

PUNTO DE EQUILIBRIO = VENTAS — COSTO VARIABLE — COSTO FIJO =0

92.84 —5.11X —-5275.12=0

92.84X — 5.11X = 5275.12

_ 5275.12
~ 97.95
x =54

ZION CONSULTORES debe de vender minimo 54 servicios en el mes para sostenerse.

4.5.14 RELACION BENEFICIO - COSTO

B Y FUJOS ACTUALIZADOS

C I
B 16380.77
C 8820
B/C=1.86

ZION CONSULTORES por cada délar que invierta, obtiene 0.86 dolares de beneficio a

favor de la empresa.
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4.5.15 CUADRO RESUMEN DE LA EVALUACION FINANCIERA

Cuadro N. 4.63. Cuadro Resumen de la Evaluacion Financiera
CUADRO RESUMEN EVALUCION

INDICADOR RESULTADO
VAN $ 7.560,77
TIR 40%
TMAR 10%
B/C 1,86
PRVC( MESES)

24,81

PUNTO DE EQUILIBRIO (U-
MES) 54

Al evaluar el proyecta desde el punto de vista financiero los indicadores demuestran que
es viable, pues al invertir $8820 ddlares se generard una ganancia extraordinaria de
$7560.77 dblares al 10% de descuento en el lapso de 5 afios, esta situacion es corroborada
con los demas indicadores que evidencian un 40% de rentabilidad, se obtendra $0.86
ddlares adicionales por cada dolar invertido en el proyecto, asi también se prevé recuperar
la inversién en 24.81 meses con un punto de equilibrio de 41 prestaciones de servicio
mensuales.
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46 IMPACTO AMBIENTAL

POLITICA AMBIENTAL

Zion Consultoria en el desarrollo de sus procesos, se compromete a cumplir con los
lineamientos legales, técnicos y ambientales vigentes, buscando promover el uso racional
de los recursos naturales utilizados por la Empresa, en el marco de la mejora continua

y desarrollo sostenible del medio ambiente.

Ademas, se compromete a prevenir y mitigar los impactos ambientales resultantes de la
prestacion de los servicios, buscando la optimizacién de los recursos disponibles

mediante el cumplimiento de objetivos y metas ambientales.

Las medidas ambientales generales consideradas por la empresa son las siguientes:

Proteger el medio ambiente controlando, corrigiendo y mitigando la afectacidn negativa,
cumplir con la normativa ambiental que les aplica a las actividades del establecimiento y
mejorar el desempefio ambiental a través de la aplicacion de las medidas establecidas en

los Programas de mitigacion de riesgos:

Programa de prevencion y reduccion de la contaminacion:

« Empleados concientizados y responsables con la proteccién ambiental y manejo
de los desechos resultado de la prestacién del servicio.

» Reduccion del consumo del agua a través de la concienciacion de los trabajadores
para optimizar el uso del mismo.

» Reducir la generacion de residuos solidos, reutilizar aquellos que no afecten la
calidad del servicio, como por ejemplo realizar impresiones a doble cara.

Programa de manejo de residuos

» Seleccionar, clasificar y separar los residuos peligrosos y no peligrosos que
inevitablemente se generan por el desarrollo de la actividad.

« Contar con recipientes ubicados estratégicamente y debidamente identificados y
sefializados para la recoleccion segun el tipo de residuo.

« Llevar un registro de los residuos generados por ZION CONSULTORIA.

Plan de contingencias.
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Contar con los procedimientos de actuacidn para responder ante las emergencias
como incendios, derrame de productos quimicos, accidentes laborales
involuntarios, etc.

Tener identificado los riesgos, areas criticas, rutas de evacuacion, salidas de
emergencia y puntos de encuentro seguros.

Disponer del equipo necesario y funcional para la atencién de emergencias, asi
como con el equipo de proteccion personal para enfrentar las emergencias a traves
de la asignacion de recursos.

Haber realizado la difusion del Plan de contingencias a todos los empleados de la

Consultoria a través de la socializacion del mismo.

Programa de seguridad industrial y salud ocupacional.

Provision del servicio de salud a trabajadores, atencién médica de emergencia,
disponibilidad de botiquines de emergencia en sitios estratégicos.

Programa de capacitacion

El personal de la empresa estara debidamente capacitado sobre educacion y
concienciacion ambiental, normativa ambiental y normas ambientales aplicables
a la actividad, conocer el plan de manejo ambiental.

Socializado el plan de contingencias a todo el personal del establecimiento a

través de charlas participativas.
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CAPITULO V

5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

El disefio de la estructura organizacional de la empresa objeto de estudio permitid
identificar la forma en que se divide el trabajo dentro de la organizacién, asi
también determinar la descripcion de los pues de trabajo y el flujograma de los

procedimientos que dotaran de un lineamiento a seguir para la empresa.

El mercado al que esta dirigido la empresa es un mercado en crecimiento, que
posee una alta demanda Insatisfecha debido a la escasa competencia ya que el
servicio requerido por la demanda exige un alto grado de efectividad y calidad
que impide el aumento de la oferta, por tal motivo Zion Consultores considera una
oportunidad para posicionarse en el mercado debido a la necesidad de requerir
servicios de asesoria, capacitacion, gestion y realizan de ofertas-pliegos por parte

de la demanda en temas de contratacion publica.

El andlisis financiero de la empresa demuestra los beneficios y la rentabilidad de
la Consultoria determinando que el proyecto de Investigaciéon es factible, viable y
sostenible en el tiempo, mismo que es reflejado por los calculos y analisis
matematicos que definen la rentabilidad de la inversidn inicial en un tiempo de 5

anos.

5.2 RECOMENDACIONES

Implementar el organigrama disefiado a fin de mejorar los procedimientos del

servicio, que comprometen la calidad del servicio.

Dirigir todos los esfuerzos de marketing a la consecucion del posicionamiento de
la empresa en el mercado ya que el mismo presenta un panorama favorable para

la empresa por ser un mercado en crecimiento.

Considerar la Inversion en el negocio por el favorable panorama de rentabilidad

del mismo en el mercado.
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ANEXOS

ANEXO 1 ENCUESTA

OBJETIVO: Determinar el nivel de aceptacion de la Consultoria Integral de contratacion Publica para
entidades contratantes y proveedores en la ciudad de Riobamba.

INSTRUCCIONES: Lea detenidamente el cuestionario y respéndalo con sinceridad, si tiene alguna duda
por favor sirvase preguntar al encuestador. CUESTIONARIO

1. Escoja el sector econémico en el que trabaja:
| Publica | | Privada | |

2. ¢Cudl es su nivel de conocimiento que Ud. ;Posee acerca de los diferentes
procedimientos de la contratacién puablica en el ecuador?
| Alto | | Medio | | Bajo | |

3. ¢Ha participado en algun tipo de proceso de Contratacion Publica?
Si | [No | |

4. Con que frecuencia participa en Procesos de contratacién publica
| 1-3 veces al mes | | 4-6 veces al mes | | 7-9veces al mes | |

5. Para elaborar una oferta (pliego) Usted requieren la ayuda de servicios profesionales:
| Siempre | [CasiSiempre | [AVeces | [ Nunca | ]

6. ¢Conoce Ud. Alguna empresa que preste servicio de asesoria en Procesos de
Contratacion Publica?

[si | [No | |

7. ¢Consideraria contratar los servicios de Consultoria Integral que capacite, asesore y
elabore ofertas (pliegos) con alto grado de efectividad en procesos de contratacion
Publica para entidades contratantes y proveedores?

Si | [No | |

8. En qué proceso/s preferiria recibir asesoria?

Catalogo Electronico Cotizacion bienes, servicios u obras
Iinfima Cuantia Licitacion bienes, servicios u obras
Subasta Inversa Consultoria

Menor cuantia bienes, servicios u obras Régimen Especial

9. Que factor considera Usted como el mas importante al momento de recibir un servicio
de consultoria?

| Precio | | calidad y asistencia | | horario de atencion | |

10. ¢Sabia Usted que ZION CONSULTORIA INTEGRAL EN PROCESOS DE
CONTRATACION PUBLICA ofrece el servicio de capacitacion, asesoramiento y
elaboracién de ofertas (pliegos) en la ciudad de Riobamba?

Si | [No | |
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ANEXO 2 REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES RUC ZION
CONSULTORES




ANEXO 3 REVISION DOCUMENTAL SERCOP
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1. TEMA

DISENO, E IMPLEMENTACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS PARA
LA EMPRESA DE CONSULTORIA Y ASESORAMIENTO INTEGRAL
ZION CONSULTORES.

PROBLEMATIZACION

Ubicacion del sector donde se va a realizar la investigacion.

El presente trabajo de investigacion se realizara en la ciudad de Riobamba- Chimborazo-
Ecuador.

Situacion Problematica.

El gobierno ecuatoriano ha propuesto un proyecto social y econémico en busca de una
transformacion mas justa y equitativa de la sociedad, por lo que en el Plan Nacional para
el Buen Vivir 2013-2017 ratifica su compromiso de apoyar las iniciativas de las micro,
pequefias y medianas empresas —-MIPYMES- y de los actores de la economia popular y
solidaria —EPS-, implementando mecanismos de incentivos en actividades econdémicas
orientados a la generacion y conservacion de trabajos dignos y que garanticen la igualdad

de oportunidades de empleo para toda la poblacion.

Es por ello que el Gobierno a implementado una politica que responda a la necesidad de
trasparencia e inclusion de los actores de la economia, de tal manera que hoy en dia existe
el Sistema Oficial de Contratacion Publica cuyo ente Rector es el Servicio Nacional de
Contratacion Pablica mismo que a través de sus politicas, normativa legal regula y
controla la interaccion en temas de adquisiciones de bienes, servicios y obras por parte
de las Instituciones publicas y los oferentes dando prioridad al sector de las Micro,
Pequefias y Medianas empresas, a pesar de los beneficios de la contratacion publica los
pequefios productores temen participar en los diferentes procesos por desconocimiento
en cuanto procedimiento a seguir en un proceso de Contratacion Publica requerido por
determina Institucion ya que en su gran mayoria desconoce el manejo del Mddulo
facilitador USHAY vy elaboracion de pliegos, es por ello que ZION CONSULTORES es
una empresa de consultoria y asesoramiento Integral en Procedimientos de contratacion

Publica que cuenta con profesionales capacitados y certificados a nivel nacional mismo
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que proporcionara a los diferentes proveedores una alternativa segura para poder
participar en los diferentes requerimientos de las Instituciones publicas a través del

modelo de la Contratacion Publica.

Por ser una empresa de servicios nueva en el mercado ZION CONSULTORES no posee
un plan de negocios que le permita identificar y mejorar los objetivos de la empresa, su
estructura organizacional y administrativa, el proceso productivo del servicio y la
situacion financiera de la misma, lo cual pone a la empresa en una desventaja ante la

competencia que atenta a la sostenibilidad de la misma en el mercado.

Formulacién del problema
¢ Como contribuye el disefio e implementacion de un plan de negocios para la Consultoria
de asesoramiento integral ZION CONSULTORES en el mejoramiento del proceso

productivo del servicio y sostenibilidad de la misma en el mercado?

Problemas derivados

Ante la carencia de un instrumento de especifique el propésito de la empresa en las areas
administrativa, organizacional y financiero este ha ocasionado problemas como:

Falta de visidn de la empresa, es decir ZION COSNULTORES brinda su servicio sin
tener un enfoque claro de a dénde quiere llegar en el mercado con su servicio.

Carencia de una estructura organizacional bien definida.

Falta de un estudio de mercado que identifique la demanda potencial y la competencia
del mercado.

Retraso en la prestacién del servicio por problemas generado en el proceso productivo
del servicio por factores exdgenos que si bien es cierto que no se pueden evitar, si es
posible elaborar un plan de mitigacion que disminuya el riesgo de la demora en la
prestacion del servicio.

Especificar la rentabilidad de la empresa e identificar si la misma sera sostenible en el

tiempo.
2. JUSTIFICACION
Ante lo mencionado anteriormente es importante que ZION CONSULTORES cuente con

un plan de negocios que permita identificar claramente los objetivos de la empresa, las
143



rutas a seguir para alcanzar los mismos, los posibles obstaculos a los cuales que se
enfrentaran y asi aplicar acciones preventivas que permitan la sostenibilidad de la
empresa en el mercado, también permitira describir el proceso productivo del servicio y
reconocer posibles cuellos de botella mismos que pueden ser superados con la
implementacion del modelo Balanced Scorecard y asi a traves estos mecanismos medir
el avance del proceso. El presente plan de negocios pretende preparar a la empresa ZION

CONSULTORES para enfrentar todas las variaciones que se presenten en el mercado.

3. OBJETIVOS

Objetivo General

Disefar, e Implementar un Plan de Negocios para la empresa de Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES.

Objetivos especificos

Disefar la estructura organizacional y administrativa de la empresa

Elaborar un estudio de mercado que permita identificar factibilidad de la Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES a través de la identificacion de la oferta
y demanda del mercado.

Realizar un analisis financiero para identificar la viabilidad de la Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES en la ciudad de Riobamba

4. FUNDAMENTACION TEORICA

Antecedentes de Investigaciones anteriores

Luego de realizar la busqueda en fuentes bibliograficas dentro de los limites de nuestro
pais el Ecuador, se referencia algunos trabajos de investigacidn que tienen relacion con
el objeto de estudio, presentandose los siguientes antecedentes investigativos:

(Ramirez, 2016), en su investigacion titulada: “Plan de negocios para la creacion de una

empresa consultora, que fomente la cultura tributaria para Pymes en Guayaquil, afio
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2016”, (Tesis). Universidad de Guayaquil, Facultad de Ciencias Administrativas,

manifiesta:

La propuesta de un plan de negocios, con un enfoque en el servicio de asesorias
tributarias, en la ciudad de Guayaquil; se implanta como una opcion a los negocios cuyo
nivel de cultura tributaria estd afectando la economia y gestion de sus negocios. Se
establecieron sus objetivos y se realizé un analisis situacional del entorno. Como uno de
los objetivos especificos, se realizd un estudio de mercado para determinar cual es la
realidad del mercado meta, y se determind que muchos de los contribuyentes estan
interesados en adquirir dicho servicio, sobre todo si este (servicio) se ve reflejado en
réditos econdmicos. Se realizd un estudio técnico para determinar el tamafio, la
localizacion, ingenieria y naturaleza del proyecto; en este aspecto se determind que la
empresa tendria una estructura pequefia. En cuando al andlisis financiero, todos los
indicadores apuntan a la factibilidad del proyecto, con un VAN positivo de $20,899 y una
TIR del 99%. Por tanto el proyecto es rentable, con un fin social, sugiriendo soluciones

concretas, que inculcan al cliente la importancia del buen manejo tributario.

(Valencia, 2015), en su investigacion titulada: “Plan de negocios de la empresa Publica
de Disefio y Creacion de Software y prestacion de servicios de NTIC (Nuevas Tecnologias
de la Informacion y las Comunicaciones) en la Universidad Técnica del Norte”. (Tesis).
Universidad Técnica del Norte. Facultad de Ingenieria en ciencias Aplicadas, exterioriza:
La elaboracion del presente proyecto tiene la finalidad de exteriorizar un plan de negocios
para la creacion de una Empresa Publica en la Universidad Técnica del Norte, para apoyar
al crecimiento del sector econémico de la provincia de Imbabura, utilizando las ventajas
de un modelo tecnolégico como es Cloud Computing, que disminuye la inversion en
tecnologia y perfeccionamiento los procesos productivos, econdmicos y demas, de cada

empresa, instituciones, gobierno, entre otros.

(Chucho, 2013), en su investigacion titulada: “Plan de negocios para la Cooperativa de
Ahorroy Crédito Chimborazo Ltda., de la ciudad de Riobamba, provincia de Chimborazo
periodo 2012/2013.”. (Tesis). Facultad de Administracion de Empresas de la Escuela

Superior Politécnica de Chimborazo, manifiesta:
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La determinacion de objetivos, politicas, estrategias, mecanismos, alternativas y procesos
en el plan de negocios permitird establecer herramientas de gestion efectiva en la
captacion de nuevos socios y capital para cumplir con los requerimientos y el objeto social
de la institucion. En efecto, podemos determinar que la investigacion propuesta, es de
mucho interés para la Cooperativa, puesto que poseen mucho valor econémico como

alternativo para una buena gestion en la captacion y ejecucion de recursos.

5. Fundamentacidn cientifica

Fundamentacion filoséfica

El estudio y analisis de investigacion para la empresa de consultoria y asesoramiento
integral ZION Consultores, su fundamentacion filosofica, se basa en un paradigma critico
propositivo, porque es objetiva, y propone soluciones al problema propuesto,
estructurando un proceso metodoldgico orientado a la verificacion deductiva inductiva de

los resultados obtenidos de la aplicacion de procesos existentes.

Adicionalmente considerando que una empresa al no sumergirse en la elaboracién de
planes empresariales esta predestinada al fracaso, las empresas enfrentan constantemente
nuevos retos, donde contribuir con el desarrollo implica estar preparada para enfrentarse

a nuevos retos.

“La contratacion publica representa en promedio el 10-15% del PIB de una economia.
Constituye un mercado significativo y un aspecto importante del comercio internacional.
La labor de la OMC en materia de contratacién pablica tiene por objeto promover la
transparencia, la integridad y la competencia en este mercado”. (Organizacion Mundial
de Comercio (OMC), 2016)

Por lo tanto, es ineludible concebir los lineamientos y poseer herramientas que permitan
una correcta prestacion del servicio de consultoria en cuanto a contratacion publica,
entendiéndose que del plan de negocios se identifica el mercado, gestion administrativa

y financiero que incide en el producto ofertado.

Fundamentacién Epistemoldgica
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Desde el punto de vista epistemoldgico se consigue estudiar y analizar las variables
mediante la investigacion de campo, identificando los diversos cambios producidos como

consecuencias del proceso de investigacion, proponiendo alternativas de solucion.

A través de la investigacion epistemoldgica se puede obtener un mayor conocimiento
acerca de la situacion actual de la empresa y comprender el contexto en general, logrando
asi involucrarnos con los hechos y los acontecimientos para mejorar el posicionamiento

de los productos en nuevos mercados.

“En el ambito mundial los Gobiernos se han convertido en los mayores demandantes de
bienes y servicios inclusive transformar las compras publicas en un instrumento
fundamental en el disefio e implementacion de politicas de redistribucién del ingreso,
apoyo a sectores industriales y generacion de empleo”. (Gémez & Nieto, 2006, pag. 34)
De lo citado se puede conocer que la Contratacion Publica es uno de los principales
motores de la economia, es por ello que debe existir asesoria en cuanto a la metodologia

de la contratacion en el Ecuador, con el fin de apoyar al desarrollo de la PYMES.

Fundamentacion Psicoldgica

El presente trabajo de investigacion se programa a realizar un analisis de la empresa, con
la finalidad de recabar y documentar informacién relacionada con la organizacion y su
mercado, identificando claramente sus objetivos, las rutas a seguir para alcanzar los
mismos, y determinar estrategias para brindar un servicio de calidad en donde los clientes
puedan contar con un centro de capacitacion, asesoramiento y elaboracion de ofertas para
proveedores en temas de contratacion publica que les permita sentirse respaldados para
participar en los procesos ya que su margen de descalificacion al presentar sus ofertas
disminuye, pues cuentan con el asesoramiento de Zion Consultores, empresa de servicio

que dia a dia actualiza sus conocimientos en temas de Contratacion pablica en el Ecuador.

Fundamentacion social

Esta investigacion tendra un impacto econémico y social, por tanto al conocer la situacion

actual y los cambios que se den en el tema de capacitacion, asesoramiento y elaboracion
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de ofertas para proveedores en temas de contratacion publica, el contribuyente puede
tomar mejores decisiones, lo que repercutira en soluciones concretas tanto en lo
econdmico, dentro de la empresa, como en el impacto social.
En cuanto a una solucion concreta al tema econémico, es importante que el empresario
tenga pleno conocimiento de los beneficios que existen, esto podria ayudar al empresario
a buscar nuevas oportunidades de ampliar su negocio generando valor, y contribuyendo
a la sociedad con trabajo.
El SERCOP, al ser una institucién que lidera y regula la gestion transparente y efectiva
del servicio de contratacion puablica, dinamizada del desarrollo econdémico y social de la
localidad.

Cuadro N. 1.1. Empresas registradas en la SERCOP

Empresas grandes 12 0,25
Empresas medianas 83 1,72
Empresas pequefias 4185 86,63
Empresas micro 541 11,20
Empresas no definidas 10 0,21
TOTAL 4831 100%

Fuente: SERCOP
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Fundamentacion Legal

CONSTITUCION DE LA REPUBLICA DEL ECUADOR

Art. 276.- El régimen de desarrollo tendra los siguientes objetivos: 2. Construir un sistema
econdémico, justo, democratico, productivo, solidario y sostenible basado en la
distribucion igualitaria de los beneficios del desarrollo, de los medios de produccién y en
la generacion de trabajo digno y estable.

Art. 283.- El sistema econdmico es social y solidario; reconoce al ser humano como sujeto
y fin; propende a una relacion dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado y mercado,
en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccion y reproduccién
de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir. El sistema
econdmico se integrara por las formas de organizacion econdémica publica, privada,

mixta, popular y solidaria, y las demas que la Constitucion determine. La economia
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popular y solidaria se regulara de acuerdo con la ley e incluird a los sectores

cooperativistas, asociativos y comunitarios.

Art. 284.- La politica econdmica tendra los siguientes objetivos:
1. Asegurar una adecuada distribucién del ingreso y de la riqueza nacional.

2. Incentivar la produccion nacional, la productividad y competitividad sistémica, la
acumulacién del conocimiento cientifico y tecnologico, la insercidn estratégica en
la economia mundial y las actividades productivas complementarias en la

integracion regional.
3. Asegurar la soberania alimentaria y energética.

4. Promocionar la incorporacién del valor agregado con maxima eficiencia, dentro

de los limites biofisicos de la naturaleza y el respeto a la vida y a las culturas.

5. Lograr un desarrollo equilibrado del territorio nacional, la integracion entre
regiones, en el campo, entre el campo y la ciudad, en lo econédmico, social y

cultural.

6. Impulsar el pleno empleo y valorar todas las formas de trabajo, con respeto a los

derechos laborales.

7. Mantener la estabilidad econ6mica, entendida como el maximo nivel de

produccién y empleo sostenibles en el tiempo.

8. Propiciar el intercambio justo y complementario de bienes y servicios en

mercados transparentes y eficientes.

9. Impulsar un consumo social y ambientalmente responsable. (CONSTITUCION
DE LA REPUBLICA & NACIONAL, 2008)

LEY ORGANICA DE LA ECONOMIA POPULAR Y SOLIDARIA DEL
SECTOR FINANCIERO POPULAR Y SOLIDARIO
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Art. 73. Unidades Econdmicas Populares. - Son Unidades Econdmicas Populares: las que
se dedican a la economia del cuidado, los emprendimientos unipersonales, familiares,
domeésticos, comerciantes minoristas y talleres artesanales; que realizan actividades
econdmicas de produccion, comercializacion de bienes y prestacion de servicios que

seran promovidas fomentando la asociacion y la solidaridad.

Art. 75.- Emprendimientos unipersonales, familiares y domeésticos. - Son personas o
grupos de personas que realizan actividades econdmicas de produccién, comercializacion
de bienes o prestacién de servicios en pequefia escala efectuadas por trabajadores
autonomos o pequefios nucleos familiares, organizadas como sociedades de hecho con el
objeto de satisfacer necesidades, a partir de la generacion de ingresos e intercambio de
bienes y servicios. Para ello generan trabajo y empleo entre sus integrantes. (LEY
ORGANICA DE LA ECONOMIA POPULAR, 2011)

PLAN NACIONAL DEL BUEN VIVIR
OBJETIVO 10 Impulsar la transformacion de la matriz productiva.

Los desafios actuales deben orientar la conformacion de nuevas industrias y la promocién
de nuevos sectores con alta productividad, competitivos, sostenibles, sustentables y
diversos, con vision territorial y de inclusion econdémica en los encadenamientos que
generen. Se debe impulsar la gestion de recursos financieros y no financieros, profundizar
la inversién publica como generadora de condiciones para la competitividad sistémica,
impulsar la contratacion publica y promover la inversion privada. (SENPLADES, 2013)

Politicas y lineamientos estratégicos
10.1. Diversificar y generar mayor valor agregado en la produccion nacional

a). Impulsar y fortalecer las industrias estratégicas claves y sus encadenamientos
productivos, con énfasis en aquellas que resultan de la reestructuracion de la matriz
energética, de la gestion soberana de los sectores estratégicos y de las que dinamizan otros

sectores de la economia en sus procesos productivos.

SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA

TITULO I1: SISTEMA NACIONAL DE CONTRATACION PUBLICA
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CAPITULO I
DEL SISTEMA'Y SUS ORGANOS

Art. 7.- Sistema Nacional de Contratacion Publica SNCP.- El Sistema Nacional de
Contratacion Publica (SNCP) es el conjunto de principios, normas, procedimientos,
mecanismos Yy relaciones organizadas orientadas al planeamiento, programacion,
presupuestos, control, administracion y ejecucion de las contrataciones realizadas por las
Entidades Contratantes. Forman parte del SNCP las entidades sujetas al ambito de esta
Ley.

Art. 8.- Organos competentes. - El Instituto Nacional de Contratacion Publica junto con
las demas instituciones y organismos publicos que ejerzan funciones en materia de
presupuestos, planificacion, control y contratacion publica, forman parte del Sistema
Nacional de Contratacion Publica, en el &mbito de sus competencias.

Art. 9.- Objetivos del Sistema.- Son objetivos prioritarios del Estado, en materia de
contratacion publica, los siguientes:

1. Garantizar la calidad del gasto pablico y su ejecucion en concordancia con el Plan

Nacional de Desarrollo;

2. Garantizar la ejecucion plena de los contratos y la aplicaciéon efectiva de las

normas contractuales;
3. Garantizar la transparencia y evitar la discrecionalidad en la contratacion publica;

4. Convertir la contratacion publica en un elemento dinamizador de la produccion

nacional;

5. Promover la participacion de artesanos, profesionales, micro, pequefias y

medianas empresas con ofertas competitivas, en el marco de esta Ley;

6. Agilitar, simplificar y adecuar los procesos de adquisicién a las distintas

necesidades de las politicas publicas y a su ejecucion oportuna;

7. Impulsar la participacion social a través de procesos de veeduria ciudadana que

se desarrollen a nivel nacional, de conformidad con el Reglamento;
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8. Mantener una sujecion efectiva y permanente de la contratacion publica con los
sistemas de planificacion y presupuestos del Gobierno central y de los organismos

seccionales;

9. Modernizar los procesos de contratacion publica para que sean una herramienta

de eficiencia en la gestion econémica de los recursos del Estado;

10. Garantizar la permanencia y efectividad de los sistemas de control de gestion y

transparencia del gasto publico; y,

11. Incentivar y garantizar la participacion de proveedores confiables y competitivos
en el SNCP.

Art. 10.- El Servicio Nacional de Contratacion Publica (SERCOP).- Créase el Servicio
Nacional de Contratacion Publica, como organismo de derecho publico, técnico
regulatorio, con personalidad juridica propia y autonomia administrativa, técnica,
operativa, financiera y presupuestaria. Su maximo personero y representante legal sera el
Director General o la Directora, quien sera designado por el Presidente de la Republica.
(SERCOP, 2013)

6. Fundamentacion tedrica

Plan
(Garcia & Valencia, 2012), indica que el plan

“No es solamente un instrumento con un conjunto de perspectivas y
previsiones, es el instrumento mas eficaz para racionalizar la intervencion,
generalmente estatal en la economia”. (pag. 34)

Para (Ander-Egg, 1988) un plan es:

“un parametro técnico-politico dentro del cual se encuadra los programas
0 proyectos, haciendo referencia a las decisiones de caracter general que
expresan lineamientos, prioridades, estrategias de accion, asignacion de
recursos, conjunto de medios o instrumentos (técnicas) que se han de
utilizar para alcanzar metas y objetivos propuestos”. (pag. 45)

Con base en lo antes mencionado se puede concluir que el plan es un instrumento donde

se plasma la idea de realizar algo, aspirando a una gestion materializada que se consolida
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mediante programas y proyectos, asi como identificar posibles desafios que se presenten
mediante acciones correctivas dar soluciones oportunas que permitan el cumplimiento del

mismo.

Clasificacion de planes

Segun (Navajo, 2009), los planes se clasifican de la siguiente forma:
e Por su uso.
e Por su periodo de tiempo.
e Por su nivel jerarquico.

D. Por su uso

e De uso Unico: Se disefian especificamente para hacer frente a las
insuficiencias de una situacién Unica, una vez realizados ya no se toman

en cuenta (presupuestos y programas).

e De uso repetitivo: Son inquebrantables, proporcionan guias para
actividades repetitivas de la organizacién como respuesta a decisiones

programadas (politicas, reglas, procedimientos).
E. Por su periodo de tiempo:
e A corto plazo: menos de un afio.
¢ A mediano plazo: de un afio a tres afos.
e Alargo plazo: de tres a cinco afnos.
F. Por su nivel jerarquico:

e Estratégicos: Son ajustables a toda la organizacion, son importantes para

la toma de decisiones.

e Thacticos: Facilitan la evaluacion de las dinamismos funcionales de la

organizacion.
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e Operativos: Se formulan a corto plazo y hacia areas especificas (secciones
0 unidades). (p.15)

Tipos de planes

(Garcia & Valencia, 2012), menciona que:

“Los planes son obtenidos a partir de ideas y programas. El objetivo de un
plan es organizar, programar y prever. Para ello deben determinarse los
objetivos, el medio, la forma, el lugar y quien lo llevara a cabo”.

Los planes pueden ser clasificados en:

Cuadro N. 1.2. Tipos de planes
#  TIPOS DE PLANES CARACTERISTICAS

1 Planes estratégicos Son planes que se aplican a toda la empresa. Su funcién
consiste en regir la obtencion, uso y disposicion de los
medios necesarios para alcanzar los objetivos generales
de la organizacion. Estos planes son a medio o a largo
plazo.

2 Planes tacticos Se refieren al modo en que se puede desarrollar una
estrategia en un periodo de tiempo determinado.

3  Planesseginel plazo e Los planes a largo plazo, que son aquellos en los

que el objetivo se cumplird mas alla de los tres afios.

e Los planes a mediano plazo, que son aquellos en los

que el objetivo se cumplira entre uno y tres afios.

e Los planes a corto plazo, que son aquellos en los
que el objetivo ha de cumplirse como méaximo en un
afio.

4 Planes funcionales Son aquellos que se elaboran en las areas responsables
de las funciones mas importantes de la empresa

(produccion y venta).

5 Planes operativos Se refieren a actuaciones u operaciones muy concretas

para desarrollar operaciones especificas.
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6  Programas

7 Proyectos

8 Presupuestos

Son planes que determinan cuél es la secuencia de
acciones que se van a emprender para satisfacer un
objetivo concreto.

Se realizan para actividades complejas que tienen un fin
en si mismas y afectan a diversas areas funcionales de
la empresa.

Planes que se refieren a la definicion de los recursos
economicos y financieros en un periodo y modo en que

estos se asignan.

Fuente: Orientaciones Estratégicas (Soto I, 2013)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Estructura de un plan

Segln (Martinez & Milla, 2012), La estructura del plan es la siguiente:

Cuadro N. 1.3. Estructura de un plan

# ESTRUCTURA DEL
PLAN
1 Presentacion ejecutiva del

plan.

2 Definicion del objetivo del

plan

3 Definicion de  lineas

principales de accion

4 Establecimiento de
dependencias jerarquicas

y responsabilidades.

CARACTERISTICAS

Se trata del resumen ejecutivo dirigido al tomador de
decisiones, el que pretende ubicar en su contexto general y
superior a los ejecutivos superiores involucrados en el
proyecto y dotarles de una herramienta de gestion y
medicion de recursos.

Estos objetivos son diferentes a los objetivos estratégicos
del Negocio, sin embargo, se debe establecer la forma
como estos objetivos se relacionan y contribuyen a
alcanzar los objetivos superiores.

Es aqui donde, se proponen més especificamente las areas,
campos o tematicas principales del plan de accion, es decir,
concretamente se define cual o que campo (S) se veran
influenciados con la ejecucion del plan.

Es indispensable que el plan detallado, contemple en lineas
muy especificas cuales son las dependencias o niveles

jerarquicos involucrados en el cumplimiento de dicho plan.
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Lo anterior con el objetivo de delimitar las
responsabilidades buscando que contribuyan a la
consecucién de las metas propuestas. Un plan detallado,
que definan los actores y protagonistas principales, no
compromete a nadie y por tanto,

c. Disminuye severamente las posibilidades de éxito y,

d. No sirve como herramienta de medicion de la gestién
administrativa de los involucrados.

5 Responsabilidades y Un plan detallado no estd completo, si solamente se define

Apoyos quienes seran los responsables de la ejecucién de las
actividades propuestas. Debe establecer claramente los
recursos que servirdn de apoyo al cumplimiento y la
manera como esos recursos se materializaran. Los recursos
pueden ser: materiales econdmicos, humanos, legales, etc.

6 Supervisiones 0 Estos es trascendentalmente importante en la ejecucion de

seguimiento un proyecto, ya que se orienta al tomador de decisiones o a
los principales protagonistas comprometidos con la
planificacion estratégica para tomar decisiones oportunas
que ubiquen el plan o reacomoden posiciones cuando
todavia es “oportuno” sin sacrificar objetivos de gran
alcance y recursos gue lesiones la capacidad econémica de
la empresa o institucion.

7 Decisiones estratégicas Las decisiones deberan tomarse ‘“oportunamente”, tal
como lo indicamos en el apartado anterior, pero no
significa que deberan tomar sin ninguna proteccion que
respalde a quienes se involucren en las decisiones.

8 Divulgacion El plan debera establecer las instancias de divulgacion o
bien las estrategias para dar a conocer el plan a todos los
involucrados, mediante un cronograma de visitas, dirigido
a quienes estan involucrados en la ejecucién del plan.

9 Actualizaciones También debera establecer la forma en que las
actualizaciones se realizar producto de adecuaciones de
cualquier tipo surgidos en la vida de la ejecucion del plan.

Fuente: (Martinez & Milla, 2012, pags. 56-57)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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Niveles de la planificacion

Segun (Navajo, 2009), sefiala que en base a la amplitud de su enfoque, la planificacion

puede ser:

Nivel estratégico: Es el nivel mas eminente y habitualmente se refiere a la
planificacion realizada por quien ocupa los niveles superiores de la
estructura organizativa. A este nivel se fijan los objetivos generales, las
politicas y los principios estimulantes de las actividades y de la conducta de
la organizacion, se indican las lineas fundamentales de los programas mas
importantes para la vida de la organizacion, se manifiestan los tiempos y los
plazos, se pronostica la coordinacién y el control de la actividades, se asignan
responsabilidades generales.

Nivel tactico: Define los objetivos especificos y los objetivos para los
diferentes departamentos, sectores y areas de la organizacion. Las lineas de
accion a las que ajustarse para alcanzar los objetivos deseados, elaborar las
norma de accion, programas operativos, estudiar y decidir los medios y

recursos a emplear, establecer los procedimientos, normas y tiempos.

Nivel operativo: Componente menor en que se pueden separar las acciones
concurrentes para el cumplimiento de los objetivos de un programa. Nos
tramita a la idea de aplicabilidad, de puesta en marcha, incluso de

funcionamiento. (pag. 25)

Plan de negocio

Segun (Zuhiga, 2003), se define a un plan de negocio como:

“Un instrumento clave y primordial para el éxito, el cual radica en una
serie de actividades relacionadas entre si para el iniciacién o desarrollo de
una empresa. Asi como una guia que facilita la creacion o el crecimiento
de una empresa”. (pag. 32)

Para (Siegel, 1993), un plan de negocios es

“Es aquel que brinda la oportunidad de afinar estrategias y cometer errores
en papel, en vez de hacerlas en el mundo real, examinando a la empresa
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desde todas las perspectivas, tales como mercadotecnia, finanzas y
operaciones”. (pag. 24)
Un plan de negocios esta perfilado a determinar la factibilidad de un negocios, asi
como sostenibilidad del mismo en el tiempo y en mercado, facilita el lineamiento a
seguir del negocio pues determina un camino a seguir para que el inversionista

pueda logran su objetivo.

Importancia de un plan de negocios

La importancia de los planes de negocios para la organizaciones ha crecido tanto en
los ultimos tiempos, sobre todo con la apertura a un mercado global que exige que
las empresas sean competitivas es decir; tener un buen precio, calidad en los
productos, entregas a tiempo y con cumplir con las especificaciones que el cliente le
solicite aportaciones que realiza. Bajo este horizonte de mercado en el que se mueve
los negocios, las compafias se ven obligadas a planear su negocio y visualizar el
comportamiento del mismo a través del tiempo, por lo que elaborar un plan de

negocio resulta de su importancia para este contexto real. (Porter, 2009, pag. 53)
Para (Sapag, 2007), un plan de negocios:

“Es importante un plan de negocio puesto que permite entender desde la
iniciacion cuales seran los gastos y costos a los que nos enfrentamos, asi,
podremos saber cuanto precisamos vender para llegar al punto de
equilibrio y para que el negocio comience a dar utilidades”. (pag. 56)

Pero ademas un plan de negocios es un documento indispensable en caso de requerir
financiamiento, ya sea particular o bien a través de una institucion financiera.
Ninguna persona invertiria en un negocio que no tienen un plan de negocio bien

hecho, detallado, que demuestre la rentabilidad potencial.

En definitiva, el plan de negocio nos ayuda a evaluar el funcionamiento de la
empresa, asi como los distintos caminos que tome sobre el escenario previsto,
ademas de brindar informacion a usuarios de la empresa, bancos, inversionistas e
instituciones financieras que pudieran brindar en algdn momento apoyo financiero

a laempresa.

Beneficios de un plan de negocio
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Segun (Alegsa, 2016), Algunos de los beneficios mas comunes y que mas se persiguen

al redactar e implantar un plan de negocios segun el articulo son los siguientes:

Es necesario, si que se quiere solicitar un financiamiento a una institucion
bancaria u organismo gubernamental, ya que nos permite plasmar en un

documento la factibilidad del negocio.
Desarrolla la competitividad de la empresa
Facilita los gestiones y negociaciones al rentar edificios e inmuebles

Transmite la particularidad de un negocio a socios, empleados, entre otros

muchos mas beneficios.

Diversas organizaciones solicitan un plan como prueba del negocio, por lo
que si este esta bien argumentado, serd mas factible que se obtengan mas

inversionistas (0 socios) y recursos para emprender el plan.
Es un requisito fundamental para conseguir inversiones e inversionistas

Es una excelente guia para el inversionista. (pag. 56)

Tipos de plan de negocios

De acuerdo con los puntos de vista de (Fleitman, 2000), existen de acuerdo al objetivo

gue persigue:

Cuadro N. 1.4. Tipos de plan de negocio segun el objetivo que persigue

Tipo de plan Objetivo Variante clave
Plan de negocio para un nuevo Penetracién de Cuota de
producto mercado mercado
Plan de negocio para la Atraer a compaifieros ROl de la
creacion de una nueva SOCiOS organizacion
organizacion
Plan de negocio de monitoreo  Penetracién de Cuota de
mercado. Aumento mercado.
de rentabilidad Productividad
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Plan de negocio de Valuar la Valor actual

presentacion para la venta del organizacion neto y valor de
negocio e incluso de toda la la marca
empresa

Fuente: (Fleitman, 2000, pag. 63)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Es sintesis se puede expresar que al elaborar un plan de negocios se debe tener en
cuenta ademaés para quien va dirigido, ya que existen tipos de plan de negocios que

corresponden a las necesidades particulares de cada empresario o tipo de empresa.

Partes de un plan de negocios

Segun (Sapag, 2007), las partes que debe contener un plan de negocios son los

siguientes:

1. Sumario ejecutivo

Segun (Sapag, 2007, pag. 60), indica que en el primer punto es el sumario ejecutivo,
ya que es un resumen de toda la actividad propuesta en el plan de negocio, por lo

gue hay que realizarlo al final. Y debera al menos los siguientes aspectos:

e Descripcién del modelo de negocio, es decir, relatar nuestra cadena de valor

y mostrar nuestro modelo de ingresos.
e Resumen del conjunto organizador encargado del proyecto.

e Resumen de datos caracteristicos del mercado, como el tamafio, potencial,

barreras, clientes, competidores, etc.
e Analisis de las diferentes areas que comprende el proyecto
e Un cuadro resumen de los aspectos netamente financieros

e Un resumen final en el que se mencionen los riesgos de la empresa y sus

medidas sean preventivas y correctivas. (pag. 61)

2. indice
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Este modelo programa que en el plan de negocio debera existir un indice que
acumule los diferentes apartados y las paginas en las que se encuentran estos

apartados. Con el objetivo de facilitar la localizacion de estos. (pag. 62)
3. Introduccion al plan de negocio

La introduccion deberéa contener el nombre y la direccion de la empresa, el nombre
e historial de los promotores y las personas que colaboren en el desarrollo del plan
de negocio, un resumen del entorno del negocio, el contenido del proyecto, el sector

en el que se encuentra la empresa y sus ventajas. (pag. 62)
4. Descripcion del negocio (modelo de negocio)

La descripcion trata del origen de la empresa, cuales son sus objetivos y el personal
que tiene la responsabilidad de ella. Se debe describir el producto o servicio, las
necesidades que cubren, descripcion de su uso, evidencias de clientes actuales y su
diferenciacion con los productos de la competencia. Finalmente correspondera

posicionar el producto o servicio dentro del mercado sobre el que se pretende actuar.
(pag. 63)

5. Analisis de mercado
C. Anadlisis estratégico

MACRO Y MICRO ENTORNO

Graéfico N. 1.1. Entorno de la empresa

Entorno de 1a empre

Tecnoldgicos APl Econémicos
I( 10 ]
Proveedores Clientes
Mercado EMPRESA Banco
Competidores Comunidad
. Gobierno
Politicos Sociales

Internacionales

Fuente: Gestion empresarial, 2005
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Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Convencionalmente, llamamos “entorno” a todo lo que reside “afuera” de la
empresa (en muchas traducciones se nombra como “ambiente externo”). Contiene:
proveedores, clientes, competidores, bancos, mercados, instituciones
gubernamentales, medio ambiente, comunidad, legislacion, economia nacional e
internacional, etc. Hacia su analisis, los expertos lo dividen en dos segmentos: el

“micro-entorno”, o “entorno competitivo”y; el “macro-entorno”, 0 “entorno general”.

(pag. 65)

ANALISIS MACRO

El analisis macro es utilizado en la empresa cuando esta debe replantear los
objetivos de cara a la sociedad, determinando en gran medida las posibilidades de
funcionamiento y desarrollo de la misma, nos indica las variables de analisis macro

de la organizacién los mismos que se detallan a continuacion:

e [Econdmicas: Este factor nos indica el sistema econémico en el que esta
inmerso la empresa, si es un mercado de libre comercio, si existen
monopolios, oligopolios entre otros tipos, de esta forma también se averigua
el poder adquisitivo de las personas y de esta forma saber cudndo estan
dispuestas a pagar por un servicio o producto, afectando directamente al
precio y a la plaza. Entre las variables a considerar se encuentran la tasa de
inflacion, las politicas fiscales, tendencias de las personas a gastar, tendencia
del desempleo, tasa de interés, politica monetaria, PIB, balanza comercial,

balanza de pagos, etc.

e Social: Este componente es sobre el nivel socioecondmico de las personas, sus
ingresos, estilo de vida, costumbres, valores, comportamiento etc. Los cuales
inquietan de manera directa a la creacion de productos y servicios que

satisfagan las necesidades cambiantes de la sociedad y consumidor.

e Cultural: Toda poblacion se divide en culturas y subculturas que conforman
las caracteristicas generales de la cultura y que se definen por diferentes
variables: los diferentes subgrupos que conforman a la poblacion, el nivel de
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escolaridad, variables pictogréficas, creencias, tipos de religion, actitudes,
valores, nacionalidad, ubicacion geogréfica, etc.

e Tecnologicos: Este componente es de constante innovacion, aumenta la
eficiencia y eficacia de los procesos administrativos, procesos industriales,

diseno, etc.

e Ambientales: Este factor hace referencia a los recursos naturales
demandados como insumos o0 que son afectados por las actividades de la

empresa. (pag. 66)

ANALISIS MICRO

Estas variables se encuentran al alcance de las organizaciones ya que con estas se
pueden crear relaciones las cuales construyen una responsabilidad y bienestar en la
sociedad, dichas variables que lo conforman son: la competencia, sector privado,
gubernamental, donadores, proveedores y los complementarios de productos y
servicios para la sociedad.

e Competidores: Se considera aquellos negocios que ofrecen productos o
servicios que satisfacen la misma necesidad en el cliente, aun cuando se
realice de diferente manera, residan localizados o no dentro de una misma

localidad.

e Gobierno: Este sector es el que regula, legislay es patrocinador de los diversos

programas sociales.

e Clientes: Son el mercado principal de toda empresa, la cual debe evaluarse a
que mercado se atiende, estos pueden ser de consumo, industrial,

distribuidor, gubernamental e internacional.

e Proveedores: Son aquellos que suministran de insumos necesarios a la
empresa para que esta pueda llevar a cabo su proceso de produccion de

productos o servicios.
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e Complementarios: Son toda aquella organizacion que contribuye con
productos y servicios para la satisfaccion de las necesidades sociales. (pag.
67)

D. Estudio de mercado
(Sapag N. , 2011), indica que el estudio de mercado:

“Consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera sistematica
los datos relevantes para la situacion de mercado especifica que afronta
una organizacion”. (pag. 34)

(Kotler & Gary, 2007), indica que el estudio de mercado:

“Estudio de mercado es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber
la respuesta del mercado y proveedores, competencia ante un producto o
servicio, es un proceso sistematico de recoleccion y andlisis. Sus usos
incluyen ayudar a crear un plan de negocios, lanzar un nuevo producto o
servicio, mejorar productos o0 servicios existentes y expandirse a nuevos
mercados”. (pag. 57)

Se puede opinar que el estudio de mercado ayudara a identificar las principales
necesidades y requerimientos de los consumidores, la oferta y demanda de bienes y

servicios, determinar los precios y establecer la comercializacion.

Segun (Soriano, 1998), indica que para realizar este estudio de mercado es
recomendable utilizar herramientas como el analisis DAFO o las cinco fuerzas de

Porter que consisten en:

ANALISIS DAFO

El analisis DAFO, de igual forma conocido como anélisis FODA o DOFA, es una
herramienta de estudio de la situacién de una empresa o un proyecto, considerando
sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa

(Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada.
El analisis consta de cuatro pasos:

e Analisis Externo (también conocido como ""Modelo de las cinco fuerzas de

Porter™)

e Analisis Interno
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e Confeccidn de la matriz DAFO
e Determinacion de la estrategia a emplear. (pag. 57)

CINCO FUERZAS DE PORTER

Gréfico N. 1.2. Marco competitivo de las 5 fuerzas de Porter
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Fuente: (Porter, 2009, pag. 69)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Estas cinco fuerzas influyen en precios, costes y requisitos de inversion, que son los
factores basicos que determinan la rentabilidad, y de ahi lo atractivo de un sector.
El modelo de Porter establece unos protagonistas (competidores, compradores,
proveedores, posibles nuevos concurrentes y sustitutos), sus interrelaciones (las

cinco fuerzas) y los factores que determinan la intensidad de dichas fuerzas.

(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes.- Si los clientes son pocos,
estdn muy bien organizados y se ponen de acuerdo en cuanto a los precios que estan
dispuestos a pagar se genera una amenaza para la empresa, ya que estos adquiriran
la posibilidad de plantarse en un precio que les parezca oportuno pero que
generalmente serd menor al que la empresa estaria dispuesta a aceptar. Ademas, si
existen muchos proveedores, los clientes aumentaran su capacidad de negociacion
ya que tienen mas posibilidad de cambiar de proveedor de mayor y mejor calidad,
por esto las cosas cambian para las empresas que le dan el poder de negociacién a

sus clientes. (Porter, 2009, pag. 68)
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(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.- El “poder de
negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre la industria por parte de los
proveedores, a causa del poder que estos disponen ya sea por su grado de
concentracion, por las caracteristicas de los insumos que proveen, por el impacto de
estos insumos en el costo de la industria, etc. La capacidad de negociar con los
proveedores, se considera generalmente alta por ejemplo en cadenas de
supermercados, que pueden optar por una gran cantidad de proveedores, en su

mayoria indiferenciados.

Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

e Cantidad de proveedores en la industria.

e Poder de decision en el precio por parte del proveedor.
¢ Nivel de organizacion de los proveedores

(F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes.- Este punto se refiere a las
barreras de entrada de nuevos productos/competidores. Cuanto maés facil sea entrar,
mayor sera la amenaza. O sea, que si se trata de montar un pequefio negocio sera

muy facil la entrada de nuevos competidores al mercado.

Porter identifico siete barreras de entradas que podrian usarse para crearle a la

organizacién una ventaja competitiva:
e Economias de escala
e Diferenciacion del producto
e Inversiones de capital
e Desventaja en costes independientemente de la escala
e Acceso a los canales de distribucion
e Politica gubernamental

e Barreras a la entrada
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(F4) Amenaza de productos sustitutos.- Como en el caso citado en la primera fuerza,
las patentes farmacéuticas o tecnoldgicas muy dificiles de copiar, permiten fijar los
precios en solitario y suponen normalmente alta rentabilidad. Por otro lado,
mercados en los que existen muchos productos iguales o similares, suponen por lo

general baja rentabilidad. Podemos citar, los siguientes factores:
e Propension del comprador a sustituir.
e Precios relativos de los productos sustitutos.
e Coste o facilidad del comprador.
o Nivel percibido de diferenciacion de producto o servicio.
e Disponibilidad de sustitutos cercanos.
e Suficientes proveedores.

(F5) Rivalidad entre los competidores.- Mas que una fuerza, la rivalidad entre los
competidores viene a ser el resultado de las cuatro anteriores. La rivalidad define la
rentabilidad de un sector: mientras menos competidores se encuentren en un sector,

normalmente sera mas rentable y viceversa.
Porter identificd las siguientes barreras que podrian usarse:
e Gran numero de competidores
e Costos Fijos
e Falta de Diferenciacion
e Competidores diversos
e Barreras de salidas.

MERCADO META

Segun (Kotler & Gary, 2007), Autores del libro "Fundamentos de Marketing”, la

determinacién de mercados meta es:
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“El proceso de evaluar qué tan atractivo es cada segmento de mercado y
escoger el o los segmentos en los que se ingresara. En ese sentido, ambos
autores sugieren que las empresas deben enfocarse hacia segmentos en los
que puedan generar el mayor valor posible para los clientes, de manera
rentable y sostenible a través del tiempo”. (pag. 54)

Por su parte, los autores (Garcia & Valencia, 2012), consideran que existen cuatro

normas que rigen la manera de determinar si debe elegirse un segmento como

mercado meta:

Primera Norma.- El mercado meta debe ser relacionado con los objetivos y la

imagen de la empresa u organizacion.

Segunda Norma.- Debe haber correspondencia entre la oportunidad de
mercado que presenta el mercado meta y los recursos de la empresa u

organizacion.

Tercera Norma.- Se debe elegir segmentos de mercado que compongan un
volumen de ventas suficiente y a un costo lo bastante bajo como para generar
ingresos que justifiquen la inversion requerida. En cortas palabras, que sea

lo suficientemente rentable.

Cuarta Norma.- Se debe investigar segmentos de mercado en el que los
competidores sean insuficientes o débiles. No es recomendable en ninguno de
los casos que una empresa entre en un mercado saturado por la competencia
salvo que tenga una ventaja abrumadora que le permita llevarse clientes de

las otras empresas. (pag. 68)

De acuerdo a la cita mercado meta es aquel donde la empresa se va a enfocar para

la distribucion del bien o servicio, tomando en cuenta varios factores que permitan

alcanzar el éxito de la misma.

SEGMENTO DE MERCADO

(Sapag N. , 2011), explica que el segmento de mercado es:

“Es la accion de dividir un mercado en grupos de consumidores que tienen
diferentes necesidades, caracteristicas, y comportamientos, quienes
podrian requerir productos o programas de marketing separados”. (pag.
65)
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(Kotler & Gary, 2007), expone que:

“Un segmento de mercado se define como un grupo de consumidores que
responden de forma similar a un conjunto determinado de esfuerzos de
marketing". (pag. 58)
Segun los conceptos de los autores el segmento de mercado es la accion de dividir a
un mercado por grupos, edades, género, gustos, preferencias, ingresos, nivel social,

etc.
OFERTA
(Kotler & Gary, 2007), autores del libro " Fundamentos de Marketing ", comentan que:

“La oferta se refiere a las cantidades de un producto que los productores
de bienes o servicios estan dispuestos a producir a los posibles precios del
mercado.” (pag. 79)

(Sapag N. , 2011), explica que la oferta es:

"Es la cantidad de bienes y/o servicios que los productores estan dispuestos
a vender en el mercado a un precio determinado”. (pag. 67)

De acuerdo a la citas mencionadas por los autores podemos exponer que la oferta
es aquella cantidad de bienes y servicios que los productores ofrecen al mercado en
un tiempo y a un precio determinado para satisfacer los deseos y necesidades de los

consumidores.

Grafico N. 1.3. Curva de Oferta
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Fuente: (Sapag N. , 2011, pég. 67)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

DEMANDA
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(Kotler & Gary, 2007), dice que la demanda es:

"El deseo que se tiene de un determinado producto pero que esta
respaldado por una capacidad de pago". (pag. 80)

(Sapag N. , 2011), define la demanda como:

"El valor global que expresa la intencion de compra de una colectividad.
La curva de demanda indica las cantidades de un cierto producto que los
individuos o la sociedad estan dispuestos a comprar en funcidn de su precio
y sus rentas”. (pag. 68)
Segun los conceptos la demanda es de suma importancia ya que es la cantidad de
bienes y servicios que un comprador puede adquirir y desea hacerlo con el fin de

satisfacer una necesidad especifica a precio y tiempo determinado.

Grafico N. 1.4. Curva de la demanda.
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Fuente: (Sapag N., 2011, pég. 68)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
6. Plan de mercadeo

De acuerdo a (Sapag N. , 2011), el plan de marketing es utilizado para explotar la
oportunidad del negocio y las ventajas competitivas propias. Los principales

elementos en un plan de marketing son los que se muestran a continuacion:

e Fijar la estrategia comercial-global: Por lo que se debera incluir un estudio
sobre la motivacion primaria del cliente para adquirir nuestro producto o
servicio, la manera de contactar a nuestros clientes potenciales y que
caracteristicas de nuestro producto o servicio deberemos destacar para

generar ventas.
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Disefiar la estrategia de ventas: mostrando los objetivos y metas
cuantificandolos en unidades y en pesos. Sefialar la introduccion o servicio a

nivel regional, nacional o internacional.

Sefalar estrategias de precio, determinando precios de comercializacion de
nuestro producto o servicio y comparandolo con los precios dela
competencia. En el caso de que nuestros precios sean mayores a los
competidores estos deberan explicarse en términos de novedad, cantidad,
calidad, garantia, servicios, etc. En caso contrario en donde nuestros precios
sean menores a los de la competencia deberemos explicar como podemos
posicionarnos en el mercado con precios inferiores y mantener la

rentabilidad de nuestro producto y servicio.

Describir estrategias a utilizar para traer la atencion de los clientes
potenciales de nuestro producto o servicio. Elaborar un plan de medios que
contenga las medidas promocionales en las que pensamos incurrir si optamos
por la publicidad de medios de comunicacion incluyendo a utilizar para

nuestro producto o servicio.

Fijar politica de distribucion: en donde se hara referencia a los canales de

distribucidn a utilizar para nuestro producto o servicio. (pag. 70)

Plan técnico

Segun (Sapag N. , 2011), en este parte se describe el desarrollo, produccion y

comercializacion de un producto. Si estamos ante un servicio solo hablaremos de

descripcidn técnica y se realizara una descripcién detallada de los procedimientos y

las necesidades técnicas en las que se incurriran para presentar el servicio concreto.
(pag. 77)

8. Plan de produccion

Segun (Sapag N. , 2011), El plan de producciéon toma en cuenta la relacion de

materias primasy materiales que se necesitan para producir y comercializar nuestro

producto o servicio, llevando a cabo una estimacion de costos y necesidades de

existencia en almacen. De la misma manera el plan debera incluir una lista de

171



proveedores. Se debera mencionar las condiciones de pago asi como los periodos de
pago a proveedores. (pag. 80)

Segun (Malhotra, 2010), el plan de producciones es:

“Llamada también etapa de funcionamiento, en la cual los recursos
humanos, técnicos y administrativos son encaminados hacia la produccién
de un bien, en esta etapa se hace presente el ciclo de la administracion:
planeacion, operacion, y control. Las actividades de la operacion pueden
ser: produccion, finanzas, ventas, personas, investigacion y desarrollo, esto
dependiendo del tipo de empresa u organizacion”. (pag. 59)

9. Plan de organizacion

(Sapag N. , 2011), indica al plan de organizacion como:

c) Estructura legal.- Se sugiere en esta parte recoger la forma juridica que
mantiene la empresa, el motivo de su eleccion frente a otras formas juridicas,
asi como su régimen fiscal. La estructura legal debera contener todos los

tramites administrativos y legales como distribuir la empresa.

d) Recursos humanos.- El plan de negocios debera incluir una descripcion de
las funciones directivas de los puestos asi como una descripcién del personal,
sus responsabilidades y tareas concretas. Se debera mencionar las formulas
de contratacién y el niamero de trabajadores por categoria y puesto. Es

importante sefialar el coto total de la n6mina. (pag. 86)
10. Plan econdémico-financiero

Segun (Sapag N., 2011, pag. 107), indica que el plan financiero es un elemento basico
que se debe incluir en el plan de negocio. Tiene como propdsito evaluar el potencial
economico de un proyecto empresarial y presentar alternativas viables estadisticas
previas que nos indiquen la posible viabilidad econémica y financiera del negocio.
Se debera describir la estructura capital. Se debera aportar una serie de estados

financieros:

e Calculo del punto de equilibrio y explicacion de la posible reduccién en caso

de que las ventas proyectadas no sean alcanzadas
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Necesidades y planes de financiamiento, con informacion de opciones y elegir

la mas rentable para el proyecto

Balances proyectados a cinco afios, en funcion del sector

Estado de resultados proyectados a cinco afios, en funcién del sector
Origen y aplicacion de los fondos

VAN: nos permite analizar y evaluar el comportamiento de los flujos futuros
proyectados segun determinada tasa de interés como costo de capital, que
puede ser positivo por tanto genera utilidad para el proyecto que se pretende,
0 negativo por tanto pérdidas para el proyecto. El calculo del VAN indica el
valor actual de los flujos futuros segin determinada tasa de interés por el

capital invertido. Su férmula es la siguiente:

FN ;
T+or °
Fuente: (Sapag N., 2011, pag. 107)

VAN =} 'x =

TIR: (Tasa Interna de Retorno), Es la forma de calcular la rentabilidad de
un proyecto, siendo la maxima tasa de interés que puede pagarse por el
capital empleado en la inversion, sin que el proyecto genere pérdidas. La TIR
es aquella tasa que nos lleva a un valor neto futuro igual a cero, significa que
el proyecto no genera ganancias ni produce pérdidas. Su formula se anota a

continuacion:

TIR = i, — [VAN ( (> — &) )]
2 2 \VAN2 + VAN1
Fuente: (Sapag N., 2011, pag. 109)

PRI: (Periodo de la Recuperacion de la Inversidn), es un instrumento que
permite medir el plazo de tiempo que se requiere para que los flujos netos de
efectivo de una inversién recuperen su costo o inversion inicial. Para

determinarlo con mayor exactitud se aplica la siguiente férmula:

—VP)

PRI =P + (——
PP
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Fuente: (Sapag N., 2011, pag. 112)

Después de realizar los estados financieros es importante hacer un
comentario sobre las conclusiones que estos reflejan. En lo que se refiere a
rentabilidad se debe explicar la tasa interna de rendimiento esperada y los

periodos de recuperacion de la inversion.

e BJ/C: (Relacion Beneficio Costo), es una herramienta financiera que mide la
relacion entre los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con
el fin de evaluar su rentabilidad; entendiéndose por proyecto de inversion no
solo como la creacién de un nuevo negocio, sino también, como inversiones
que se pueden hacer en un negocio en marcha tales como el desarrollo de
nuevo producto o la adquisicion de nueva maquinaria. se aplica la siguiente
formula:

¥ VP INGRESOS NETOS
RBC =
INVERSION INICIAL

Fuente: (Sapag N., 2011, pag. 109)

11. Valoracion de riesgo

Segun (Sapag N. , 2011), es importante razonar que el proyecto empresarial tiene
multiples riesgos y el plan de negocio debe contener informe de ellos en donde incluir
una descripcién de los riesgos y de las posibles consecuencias de circunstancias que
afecten al sector y a nuestro negocio, tanto internamente como externamente. (pag.
120)

Segun (Malhotra, 2010), el plan de producciones es:

“Consiste en observar los resultados de un proyecto, con diferentes valores
en las variables de entrada, como las ventas, crecimiento de ventas,
aumento de costos”. (pag. 63)

12. Resumen

Segun (Sapag N. , 2011), el resumen compone el altimo apartado de este modelo de
plan de negocio. En éste apartado se debe indicar la forma resumida, las principales

fortalezas, debilidades, ventajas, oportunidades, amenazas y riesgos del proyecto. El
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autor afirma que este resumen de la oportunidad de reforzar nuestros argumentos.
(pag. 125)

Consultoria

Segun (Alegre, 2004), indica que:

“Las organizaciones buscan apoyarse en el entendimiento, experiencia y
exposicién de personas e instituciones, que frecuentemente se enfrentan a
la tarea de visualizar el horizonte y establecer maneras adecuadas de
descubrir esa ruta de accién. Estas empresas conocidas como
consultoras, asumen la dificil labor de comprender las tendencias y
penetrar en la incertidumbre de lo que no se conoce”. (pag. 26)

En general las razones por las que las empresas se apoyan en la consultoria son las
siguientes:

e) Para que contribuyan conocimientos y capacidades especiales,

f) Para que faciliten ayuda de forma transitoria,

g) Para que proporcionen un punto de vista imparcial,

h) Para que suministren a la direccion argumentos que justifiquen decisiones

predeterminadas
De acuerdo con (Aguirre, 2007), define que un consultor:

“Es un individuo que provee orientacion y asistencia independiente acerca
de los temas requeridos por sus clientes. Este individuo puede ser
generalista o un especialista el cual se aproxima a los temas desde puntos
de vista especificos, generales o aquellos de interés para sus clientes. (pag.
345)

Por otra parte, (Garcia & Valencia, 2012), define al consultor como:

“Una persona calificada para vender orientacion  profesional
especializada, un profesional independiente contratado para desarrollar
una labor especifica en el corto o largo plazo. (pag. 32)

El consultor es un especialista que ostenta una experiencia Unica en un area

especifica del conocimiento, con el fin de:
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12. Evaluar situaciones, analizar informacion, presentar propuestas para la

accion

13. Procurar orientacion independiente, lo cual genera unos honorarios

por su concepto."

De acuerdo a estos dos conceptos de consultoria se evidencia en comun que la
consultoria es una orientacion auténoma especializada la cual a la luz de su
experiencia y/o conocimiento identifica un problema, lo valora, lo analiza y efectda
unas conclusiones y/o recomendaciones al cliente para la respectiva toma de

decisiones que permitan la mejora de la situacion actual.

Las Compras Publicas en el Ecuador

Segun (SERCOP, 2016), indica que:

“Las compras publicas en el Ecuador poseen un organismo que vigila los
procesos por los cuales las personas naturales y juridicas ofrecen sus
bienes y servicios al Estado. La Ley Organica del Sistema Nacional de
Contratacion Publica (LOSNCP) establecio para estos fines el “Sistema
Nacional de Contratacion Publica”, con el objetivo de regular los
procedimientos de contratacion para la adquisicion o arrendamiento de

bienes, ejecucion de obras y prestacion de servicios al Estado”.

Gracias a la implementacion de procesos eficientes, electronicos y competitivos las
compras publicas han escatimado al pais USD 2.660 millones de dolares. En 2015, la
gestion positiva de control a la corrupcion permitié desarticular dos bandas
delincuenciales que pretendian afectar la compra estatal. En 2015 se ejecutaron 64
consejos consultivos en los que participaron mas de 8 mil personas interesadas en
proponer, escuchar, exponer sus experiencias como proveedores de las instituciones

publicas y comunicar sobre malas préacticas en la contratacion. (SERCOP, 2016)
Segun (SERCOP, 2016), indica que:

“ElI SERCOP ostenta como mision liderar y regular la gestion transparente
y efectiva del servicio de contratacion pablica, dinamizando el desarrollo
econdmico Yy social del Ecuador. Considerando que la LONSCNP, posee
como objetivos principales la transparencia en los procesos de contratacion
publica e inclusién de productores nacionales y actores de la economia
popular y solidaria, es el SERCOP, el organismo que procura materializar
estas metas mediante sus acciones de administracion y control”.
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La compra publica del mismo modo es transformacion productiva. Las compras del
Estado han generado 220 mil empleos directos por afio en el periodo 2009-2015.
Ademas, en 2015 se rompio metas al haber adjudicado 500 millones de ddlares para

proveedores de economia popular y solidaria y microempresas. (SERCOP, 2016)

Esto representa que la compra publica inclusiva generd 34 mil plazas de trabajo
directo. Igualmente, en 2015, al lazar un incentivo llamado Valor Agregado
Ecuatoriano, permitié que hasta agosto de 2016, 821 productos por casi mil millones
de dolares sean comprados a oferentes ecuatorianos de la pequefia y mediana

industria.

De lo citado podemos determinar la importancia de la contratacién publica en el
Ecuador como un fortalecedor de la economia popular, y el valor del mismo en el
desarrollo de las MIPYMES °

Ejes de accion de la Contratacion Publica

El Servicio Nacional de Contratacion Publica firme con el compromiso del Gobierno
Nacional por transformar la matriz productiva ha asumido diversos retos que estan
encaminados a promover los sectores productivos del pais, a la priorizacion del valor

agregado ecuatoriano y al impulso de las economias de escala. (SERCOP, 2016)

En ese sentido, el SERCOP, ha centrado su gestidn en varios ejes transversales que
estdn orientados al desarrollo productivo nacional, a la democratizacion de los
procedimientos de compra publica a través de la inclusion masiva de artesanos y
actores de la economia popular y solidaria y al empoderamiento de la ciudadania

para la revolucion ética y transparente de la contratacién estatal.

En sintesis basada en lo antes citado se puede decir que la Contratacion Publica en
el Ecuador busca contribuir al desarrollo econémico local y regional priorizacién

del valor agregado ecuatoriano.

Inclusion Econdmica y Solidaria

5> Acrénimo o siglas con el que se identifica a las micro, pequefias y medianas empresas.
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La (Conferencia Regional de la OIT sobre Economia Social, 2009) indica que:

“La economia social y solidaria poseen la caracteristica de producir bienes,
servicios, que persiguen objetivos sociales y econémicos, y promueven la
solidaridad”;

Para la (Ley de Economia Popular y Solidaria, 2011) muestra que:

“La Economia Social y Solidaria es el conjunto de conveniencias practicas
econOdmicas, individuales o colectivas, auto gestionadas por sus
propietarios que, en el caso de las colectivas poseen simultaneamente la
calidad de trabajadores, proveedores, consumidores o usuarios de las
mismas, privilegiando al ser humano, como sujeto y fin de su actividad,
orientada al buen vivir, en armonia con la naturaleza, por sobre el lucro y
la acumulacién de capital”. (pag. 1)

Sin embargo la (Constitucion del Ecuador, 2008) categdricamente establece que:

“El sistema econdmico social y solidario reconoce al ser humano como
sujeto y fin; propone a una relaciéon dindmica y equilibrada entre sociedad,
Estado y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo
garantizar la produccién y reproduccion de las condiciones del buen vivir”.

La Economia Social, también llamada Economia Solidaria, representa al conjunto
de aquellas organizaciones de productores, consumidores, ahorristas, trabajadores,
etc., que operan gobernadas por los principios de participacion democratica en las

decisiones, autonomia de la gestion y la prioridad del ser humano sobre el capital.

La inclusién masiva de artesanos y actores de la economia popular y solidaria por
medio de ferias y catalogos inclusivos pone a este sector productivo como la primera
opcion de compra ante las entidades publicas, de este modo se impulsa las economias
locales, se genera fuentes de empleo y se incentiva el consumo de productos

nacionales.

En ese sentido, el SERCOP ha perfeccionado varios instrumentos para incentivar la
suscripcion de los actores de la economia popular y solidaria, entre ellos el
otorgamiento de margenes de preferencia, la reserva de mercado, establecimiento
de criterios para contratacion preferente, la posibilidad de mejorar sus propuestas
y ofertas y el desarrollo de ferias inclusivas y catalogos dindmicos inclusivos.

En definitiva la inclusion economica y solidaria fortalece el sector de las Mipymes lo

gue permite una sostenibilidad de las empresas en el mercado.
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Sustitucion de Importaciones

Segun (ANDES, 2017), establece que:

“La sustitucion de importaciones es una de las medidas patrocinadas por

el gobierno de Ecuador para impulsar la industria nacional, que hasta 2017

espera sustituir mas de 6.000 millones de ddlares en importaciones que

estaran destinadas a impulsar la produccion nacional con importantes

impactos en empleo y produccion, indico el presidente Rafael Correa,

durante el Enlace Ciudadano 359, transmitido desde la ciudad de

Guayaquil”.
De la mano de la transferencia de conocimiento y tecnologia, la sustitucion de
importaciones se basa en la priorizacion de productores nacionales y la ponderacion
de un mayor porcentaje de Valor Agregado Nacional en las ofertas de bienes y
servicios para incrementar la produccion nacional, de forma que, en un principio,
se cubra la demanda nacional y posteriormente, a través de economias de escala, se
puedan exportar productos no tradicionales, se reduzca la tasa de importaciones, se
equilibre la balanza comercial, se permita el ingreso de dolares y se conserve el

circulante que ya se encuentra en nuestro pais.

Recapitulando basado en lo antes aludido se puede decir que la Sustitucion de
Importaciones Incentivo al consumo de productos nacionales y mejora de la calidad

de los productos ecuatorianos.

El Registro Unico de Proveedores (RUP)

Es un registro publico que acredita a los vendedores para participar en las
contrataciones de obras, bienes y servicios, incluidos los de consultoria, que realizan
las entidades del Estado Ecuatoriano. Gracias al Portal Institucional del SERCOP,
los proveedores pueden acceder a los diferentes procesos de contratacion desde sus
lugares de trabajo, domicilio, etc., y realizar todo el procedimiento subiendo la

informacidn necesaria para cada proceso. (SERCOP, 2016)

La Ley Orgéanica del Sistema Nacional de Contratacion Publica da prioridad a los
pequefnios empresarios sobre los medianos, y a estos sobre los grandes empresarios,
dando asi igualdad de oportunidades entre los diferentes proveedores para que

puedan contratar con el Estado, privilegiando a los productores locales, antes que,
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a los provinciales, y a estos antes que a los nacionales; lo anterior se encuentra

regulado a traveés de las diferentes herramientas del Portal.

En sintesis la contratacion publica acoge a las microempresas favoreciéndolas en los

procedimientos de adquisiciones.

Fines de la Compra Publica

Segun la (SERCOP, 2016), Fines de la Compra Publica es:

e Proveer al Estado de bienes, servicios, obras y consultoria con la mejor

combinacion de calidad, precio y oportunidad.

e Promover la produccién nacional.
e Incluir a la economia popular y solidaria y a micro, pequefias y medianas

unidades productivas como proveedores del Estado.

e Dinamizar la economia nacional aprovechando la capacidad de contratacion
del Estado.

Actores que participan en un proceso de Contratacion Publica

Segun (SERCOP, 2016), los actores que participan en un proceso de contratacién publica

son:
e Entidad contratante:
- Inicia el proceso de contratacion,
- Utiliza las herramientas para seleccionar el proveedor,

- Utiliza el criterio de los profesionales que lo integran para seleccionar la

calidad del producto y demas condiciones (precio, plazo, etc.)
- Finaliza el proceso: adjudica, cancela o declara desierto un proceso.
e Proveedor:

- Recibe una invitacién por medio del portal a participar en el proceso,
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Presenta una oferta formal,

Si su oferta es satisfactoria, se le adjudica el contrato y lo suscribe
Ejecuta el contrato.

SERCOP:

Administra el portal de compras publicas, en donde interactian la
Entidad contratante y el proveedor.

En los casos en que no existe una herramienta de interaccion, la entidad
contratante publica el proceso realizado por fuera del portal. En los casos
que establece la LOSNCP o su reglamento.

Problemas de caracter general en el Sistema, o Caida, inestabilidad o
dificultad de acceder al portal.

Entidades o entidades contratantes

Los organismos, las entidades o en general las personas juridicas previstas en el &mbito
de la LOSNCP.

Mediana empresa.- la organizacion de produccion que tenga entre 50 a 159
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre un millén uno y
cinco millones de ddlares de los Estados Unidos de América o un volumen de
activos entre setecientos cincuenta mil uno y cuatro millones de dolares. Deben

cumplir dos de los tres pardmetros establecidos

Microempresa.- aquella organizacion de produccion que tenga entre 1 a 9
trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales inferiores a cien mil
ddlares de los Estados Unidos de América o un volumen de activos de hasta cien

mil délares. Deben cumplir dos de los tres parametros establecidos.

Pequefia empresa.- la organizacion de produccion que tenga entre 10 a 49

trabajadores, un valor de ventas o ingresos brutos anuales entre cien mil y un
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millén de dolares de los Estados Unidos de América o un volumen de activos entre

cien mil uno y setecientos cincuenta mil dolares.

e Pliegos.- Documentos precontractuales elaborados y aprobados para cada
procedimiento, que se sujetaran a los modelos establecidos por el Instituto

Nacional de Contratacion Publica

e Proveedor.- Es la persona natural o juridica nacional o extranjera, que se encuentra
inscrita en el RUP, de conformidad con esta Ley, habilitada para proveer bienes,
ejecutar obras y prestar servicios, incluidos los de consultoria, requeridos por las
entidades contratantes.

PYyMES en la Contratacion Publica

La Ley Orgénica del Sistema Nacional de Contratacion Publica posee como uno de sus
objetivos promover la participacion de artesanos, profesionales, micro, pequefias y
medianas empresas con ofertas competitivas, para ello establece en la normativa las

preferencias que se deberan cumplir para estos sectores en los procesos de contratacion

Antes de expones las PyMES en la contratacion pubica ecuatoriana vamos a hablar del

concepto del mismo:
Segun (SRI, 2017), establece que:

“Para entender el concepto de PyME, iniciamos con el acrénimo PyME
Pequefias y Medianas Empresa; en general no se encuentra uniformidad
para definir cudndo es micro, pequefia y mediana empresa. El criterio
utilizado es por el nimero de empleados, capital y volumen de venta. Cada
region o pais podria adoptar diferentes rangos de valor para realizar la
division en cada criterio”.
Por lo general en nuestro pais las pequefias y medianas empresas que se han formado
realizan diferentes tipos de actividades econdémicas entre las que destacamos las

siguientes:
e Comercio al por mayor y al por menor.
e Agricultura, silvicultura y pesca.

e Industrias manufactureras.
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e Construccion.

e Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

e Bienes inmuebles y servicios prestados a las empresas.
e Servicios comunales, sociales y personales.

e Importancia de las PYMES. (SRI, 2017)

Las PYMES en nuestro pais Ecuador se encuentran en particular en la produccion de
bienes y servicios, siendo la base del desarrollo social del pais tanto produciendo,
demandando y comprando productos o afiadiendo valor agregado, por lo que se instauran

en un actor fundamental en la generacion de riqueza y empleo.
Segun (SRI, 2017), establece que:

“Para fines tributarios las PYMES de acuerdo al tipo de RUC que ostenten
se las divide en personas naturales y sociedades. De acuerdo a cual sea su
caso, conseguird encontrar informacién especifica para cumplir con sus
obligaciones tributarias escogiendo las opciones Personas Naturales 6
Sociedades”.

Las Pyme se han convertido en el nlicleo econémico que sustenta la economia ecuatoriana
por ser dinamizadoras de empleo y generadoras de desarrollo, se debe establecer a que
unidades productivas se las tiene bajo esta clasificacion. De acuerdo al Servicio de Rentas
Internas. (SRI, 2017)

Para PyMES en la Contratacion Publica tenemos que en las contrataciones de bienes y
servicios que se adquieren por procedimientos de cotizacidn y menor cuantia, se
privilegiard la contratacion con micros y pequefias empresas, preferentemente

domiciliados en el cantdn en el que se ejecutara el contrato.

Para las contrataciones de obra que se seleccionan por procedimientos de cotizacion y
menor cuantia se privilegiara la contratacion con profesionales, micro y pequefias
empresas que estén calificadas para ejercer esta actividad, y preferentemente

domiciliados en el canton en el que se ejecutard el contrato.

Para el proceso de contratacién a través de Subasta Inversa Electronica, se estableceran
preferencia para los bienes y servicios nacionales, incluyendo un porcentaje de
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preferencia adicional por el tipo de proveedor (Micro, Pequefia, Mediana o Grande) al

momento de que envien sus ofertas econdmicas.

Procesos de Contratacion y Preferencias

Mediante ferias inclusivas al que acuden las Entidades Contratantes a presentar sus
demandas de bienes y servicios, generan oportunidades a través de la participacion
incluyente, de artesanos, micro y pequefios productores en procedimientos agiles y
transparentes, para adquisicion de bienes y servicios asi lo demuestran los siguientes

cuadros.

Cuadro N. 1.5. Méargenes de Preferencia para Bienes de origen Nacional

MYPES vs Mediana 5 % de preferencia
MYPES vs Grande 10 % de preferencia

Mediana vs Grande 5 % de preferencia

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Cuadro N. 1.6. Méargenes de Preferencia para Servicios de origen Nacional

MYPES vs Servicio Extranjero 20 %de preferencia
Mediana vs Servicio Extranjero 10% de preferencia

Grande vs Servicios Extranjero 5% de preferencia

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo
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7. HIPOTESIS

Hipotesis General

El disefio, e implementacion de un plan de negocios para la Empresa de Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, permite captar nuevos clientes y

desarrollar una actividad econdmica factible de realizarla y financieramente rentable.

Hipotesis especificas

El plan de negocios permitira determinar la organizacion de la empresa y las necesidades

financieras que el proyecto determine.

El estudio técnico permitira identificar los lineamientos y procesos que debe aplicar ZION
CONSULTORES para mejorar la calidad del servicio.

El anélisis financiero establecera pardmetros mininos a cumplir para el sostenimiento de

la empresa.
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8. OPERACIONALIZACION DE LA HIPOTESIS

a.

VARIABLE

V.1.: Plan de
negocios.

V.D.: Captar

nuevos clientes

CONCEPTO
“Es un instrumento clave y
primordial para el éxito, el
cual radica en una serie de
actividades relacionadas
entre si para la iniciacion o
desarrollo de una empresa.
Asi como una guia que
facilita la creacion o el
crecimiento de una
empresa”. (Zufiiga, 2003,

pag. 32)

“Captar nuevos clientes es el
proceso de persuasion que
implica  identificar  las
necesidades del comprador
y adaptar el argumento a
estas para satisfacer las
necesidades” (Sapag N.
2011, pag. 23)

Operacionalizaciéon de la Hipdtesis de Graduacion Especifica

CATEGORIA

Instrumento

Desarrollo

Crecimiento

Persuasion

Identificar necesidades.

Satisfaccion de
necesidades

INDICADORES

Aceptacion: el nivel de aceptacion
de los productos ofertados.

Efectividad: procesos realizados
con éxito y experiencias de
procesos no exitosos.

Participacion de las PYMES en

procesos de contratacion / PYMES
registradas en el RUP

Servicios

Capacidad productiva

Numero de productos ofertados,
tiempo y precio.

TECNICAS

Técnica:
Encuesta

Instrumento:

Cuestionario
aplicado a los
clientes

Técnica:
Encuesta

Instrumento:

Cuestionario
aplicado a los
clientes.
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9. METODOLOGIA

Tipo de Investigacion

Para elaborar la presente se utilizaron, los siguientes tipos de investigacion:

Investigacion Aplicativa: “La investigacion aplicada examina la generacion de
conocimiento con aplicacion directa a los problemas de la sociedad o el sector
productivo”. (Sapag N. , 2011, pag. 20). La presente investigacion busca la
generacion de conocimiento con aplicacion directa a los problemas generados en
temas de Contratacién Publica para entidades publicas y proveedores a través de
la creacion de una Consultoria Integral que capacite, Asesore y gestione los
procesos por tanto es una investigacion-accion-participacion que se ejecutara con
el fin de resolvera los problemas planteados, y asi implementar alternativas de

solucién al mismo.

Investigacion Descriptiva.- La investigacion también hara uso de la investigacion
descriptiva porque permite destacar e identificar las principales caracteristicas de
los procesos y actores directos que son parte de procesos de contratacion publica
utilizando fichas de trabajo y encuestas, las cuales permitirdn el obtener
informacion y conocimiento sobre la situacion en la cual incurrird la empresa
ZION CONSULTORES.

Investigacion Explicativa.- Se encarga de buscar el porqué de los hechos mediante
el establecimiento de relaciones causa - efecto. “En este sentido, los estudios
explicativos pueden ocuparse tanto de la determinacion de las causas como de
los efectos, mediante la prueba de hipotesis” (Sapag N. , 2011, pag. 23). Sus
resultados y conclusiones constituyen el nivel mas profundo de conocimientos.
La investigacion explicativa intenta dar cuenta de un aspecto de la realidad
acontecida dentro de los procesos de contratacion publica, explicando su

significatividad.

Investigacion de campo: con este tipo de investigacion nos permitiremos ampliar
la informacion en cuanto a nuestro objeto de estudio, recolectando informacion
directamente de la realidad, puesto que el investigador tendra contacto directo con

el personal directivo a cargo de este proyecto, por ende la informacion recolectada
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al aplicar la investigacién de campo, serd& mucho mas real y objetiva, para el
desarrollo de la investigacion.

Investigacion correlacional.- Asocia variables mediante un patron predecible para
un grupo o poblacién. Es decir dentro de la investigacion que se plantea se
determinara si las variables estan correlacionadas o no. Esto significa analizar si
existe correlacién entre la variable independiente (Plan de Negocios), y la variable

dependiente (Captar nuevos clientes).

Disefio de la Investigacién

(Sapag N. , 2011), define al disefio de la investigacion como:

“Una planificacion compendiada de lo que se debe hacer para lograr los
objetivos del estudio. Un disefio minucioso del estudio es fundamental
para establecer la calidad de la investigacion. Si se presenta de un disefio
estadistico, el mismo debe tener en cuenta la estructura del estudio, y todos
los aspectos concernientes a la recoleccion de datos, incluido el tipo de
mediciones a realizar y la frecuencia de las mismas. (pag. 11)

Por lo tanto el disefio propuesto para la presente investigacion es con un enfoque

cualitativo - cuantitativo ya que el estudio esta orientado a trabajar e indagar a posibles

clientes, permitiendo identificar cuales y cuantas lineas de productos son las mas idéneas

en cuanto a calidad, variedad y precios para complementar nuestro portafolio de servicios

y la comprobacion de la hip6tesis desde adentro de la empresa investigando el problema

dentro del contexto al que pertenece es decir a la asesoria, capacitacion y gestion integral

en procesos de contratacién publica, buscando la orientacién hacia la identificacion de las

causas y explicacién del problema objeto de estudio la misma que tendra una medicion

controlada dentro del universo de clientes potenciales.

Adicionalmente se considera:

Cualitativo porque la investigacion se basa en el estudio y desarrollo de las
caracteristicas particulares del proyecto, y se enfoca en el andlisis y estudio de
mercado, estudio técnico, estudio organizacional y estudio financieros, que nos
permitan determinar la viabilidad para la implementacion de un plan de negocios

para la empresa Zion Consultores
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e Cuantitativo porque para realizar un correcto analisis y estudio de cada uno de los
aspectos anteriormente relacionados, se tendra que valorar de forma numérica los
datos obtenidos de los resultados estadisticos., siendo realista orientando a la
empresa ZION CONSULTORES ubicada en la ciudad de Riobamba misma que
se dedica a la asesoria, capacitacion y gestion integral en procesos de contratacion

publica, tanto a entidades contratantes como proveedores de la localidad.

10. Poblacion y muestra

Poblacion

Para la presente investigacion de considera a las empresas (PYMES) de la ciudad de
Riobamba, Registradas en el Registro Unico de Proveedores del Sistema Nacional de
Contratacion Pulblica. Segun datos oficiales emitidos por el SERCOP® de Riobamba

existen 4831 empresas totales en la localidad.

Cuadro N. 5.7. Poblacion empresas registradas en el SERCOP

Empresas grandes 12 0,25
Empresas medianas 83 1,72
Empresas pequefias 4185 86,63
Empresas micro 541 11,20
Empresas no definidas 10 0,21
TOTAL 4831 100%

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Muestra

El calculo de la muestra se realizara a través de la formula para poblaciones finitas, en la
cual se debe considerar, el nivel de confianza, la probabilidad que ocurra, probabilidad

gue no ocurra, margen de error.

A continuacioén, se detallara la formula:

6 SERCOP: Servicio de Contratacion Publica
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B Z’pqN
T e2(N-1+2Z%pgq

n

Donde:
n= Es el tamafio de la muestra a calcularse (4831).

Z= Valor de Z critico correspondiente a un valor, dado el nivel de confianza, el mismo
que es de 1,96 para un NC del 95%.

p= Es la probabilidad de ocurrencia de un evento (0.50).

g = Es la probabilidad de no ocurrencia de un evento (0.50).
N= Tamario de la poblacion.

e= Grado de error (Error del 5%).

Aplicacion de la formula de la muestra

Z’pqN
NEmp. Reg.SERCOP = e2(N— 1)+ Z%pgq

~ 1,962 % 0,50 * 0,50 * 4831
"Emp. Reg.SERCOP = (524831 — 1) + 1,962 * 0,50 * 0,50

NEmMp. Reg.SERCOP = 356

Luego de haber aplicada la formula para el calculo de la muestra, se ha determinado que,
de un total de 4831 empresas, 356 es el valor de la muestra y por ende el nimero de

empresas registradas en el SERCOP, a ser encuestadas.

Cuadro N. 5.8. Tamafio de la muestra empresas registradas en el SERCOP

Empresas grandes 1 0,25
Empresas medianas 40 1,72
Empresas pequefas 308 86,63
Empresas micro 6 11,20
Empresas no definidas 1 0,21
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TOTAL 356 100%

Fuente: SERCOP (http://www.scpm.gob.ec)
Elaborado por: Carolina Fernanda Toapanta Arévalo

Meétodos de Investigacion

(Alvarez, 2012), define al método de investigacion como:

“Los métodos son el conjunto de procedimientos logicos a través de los
cuales se plantean los problemas cientificos y se ponen a prueba las
suposiciones y los instrumentos de trabajo investigados”. (pag. 185)

Para la elaboracién del disefio, e implementacion de un plan de negocios para la Empresa
de Consultoria y Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, se utilizaran los

siguientes métodos de investigacion:

Método Analitico — Sintético.- Esta investigacion utilizara el método analitico —
sintético porque permitira conocer la situacion actual de los procesos de
contratacion publica logrando comprender aspectos que pueden formar parte o ser

una causa del problema y de esta forma buscar la solucién.

Método Inductivo - Deductivo.- En el presente proyecto de investigacién aplicara
el método deductivo debido a que partiremos de conceptos y definiciones que nos
permitiran fortalecer nuestro conocimiento de manera tedrica, respecto a los pasos
y elemento necesarios para la elaboracion de un plan de negocios. EI método
inductivo hara referencia a la observacion, analisis de caracteristicas particulares
y el registro de todos los hechos identificando de esta manera problemas

relevantes para llegar a soluciones factibles.

Método Descriptivo.- Consiste en evaluar ciertas caracteristicas de una situacion
particular en uno 0 mas puntos del tiempo. En esta investigacion se analizan los
datos reunidos para descubrir asi, cuales variables estan relacionadas entre si,
logrando describir una situacion, fendbmeno, proceso o hecho social para formular,

en base a esto, hipotesis precisa.

Método Estadistico.- En la presente investigacion se aplicara el método estadistico

al recopilar datos estadisticos se ha de tener especial cuidado para garantizar que
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la informacion sea completa y correcta. Permite el andlisis e interpretacion de
datos, ya sea para ayudar en la resolucion de la toma de decisiones o para explicar

condiciones regulares o irregulares del estudio aplicado.

Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Técnicas de Investigacion

(Alvarez, 2012), define a la técnica de investigacion como:

“Un procedimiento o conjunto de procedimientos, reglas, normas o
protocolos, que adquieren como objetivo obtener un resultado
determinado, ya sea en el campo de la ciencia, de la tecnologia, del arte,
de la educacion o en cualquier otra actividad”. (pag. 185)

En funcion del logro de los objetivos de la presente investigacion, se aplicard técnicas

orientadas a obtener informacién o datos que nos permitan sustentar la validez del mismo

a través de las siguientes técnicas:

Revision Documental.- historia, origen de la Contratacién Publica, desarrollo
social y economia solidaria en el Ecuador — Chimborazo- Riobamba, de leyes,

estatutos, reglamentos del SERCOP.

Encuesta. - Se aplicard encuestas para la muestra obtenida en el calculo
aplicado; con el propdsito de obtener sus opiniones acerca de Contratacion
Publica y la Consultoria. El instrumento empleado, contendra preguntas

abiertas y cerradas.

Instrumentos de Investigacién

(Alvarez, 2012), define a la técnica de investigacion como:

“Los instrumentos son el conjunto de herramientas de cardcter manual,
técnico y/o material que sirve como apoyo para la realizacion de una
investigacion”. (pag. 186)
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Para la elaboracion del disefio, e implementacién de un plan de negocios para la Empresa
de Consultoria y Asesoramiento Integral ZION CONSULTORES, se utilizaran los

siguientes instrumentos de investigacion:

e Cuestionarios.- Preguntas pre elaboradas previamente para obtener informacion
relevante, que serd aplicada a los proveedores y entidades contratantes de la
localidad y se denominard Encuesta de posicionamiento y aceptacion de la
ciudadania de la Consultoria Integral de Contratacion Publica ZION
CONSULTORES de la ciudad de Riobamba, la misma sera sometida a criterios
de validez y confiabilidad que precisaran la pertinencia, exactitud y suficiencia de

la misma.

e Paquetes utilitarios.- para la elaboracién del informe y procesamiento de datos.

11. Técnicas y procedimientos para el analisis de resultados
Una vez concluidas las etapas de recopilacion y procesamiento de datos se inicia con una
de las mas importantes fases de la presente investigacion: el analisis de datos mismo que

nos permitira determinar las posibilidades de mejora para la empresa.

Este proceso permite analizar la informacion con el fin de obtener de ella las respuestas

a las preguntas que se formularén en los instrumentos y presentar los resultados.
e) Revision y codificacion de la informacion
f) Categorizacién y tabulacion de la informacién
g) Analisis de los datos
h) Interpretacion de los resultados.

Con los datos obtenidos de las encuestas realizadas a los clientes potenciales (Empresas
registradas en el SERCOP), se realiza la aplicacién de un andlisis cuantitativo, con el cual
se busca depurar los datos en busca de arreglar inconsistencias que pudieran ocasionar

que aparezcan registros duplicados o incorrectos en la base de datos.

El levantamiento de la informacion estara basado en los principios de la ética, trasparencia

y autenticidad ya que los mismos permitiran que la empresa ZION CONSULTORES
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aplique estrategias que le permitan la sostenibilidad en el mercado, asi como la correcta

toma de decisiones en pos de la mejora de la empresa.

12. RECURSOS HUMANOS Y FINANCIEROS

) FINANCIAMIENTO
DESCRIPCION CANTIDAD COSTOS
APORTE APORTE
DEL RECURSO NECESARIA ESTIMADOS
PROPIO BENEFICIARIO
Equipo de 1 100 100
Computo
Dispositivo USB 1 20 20
Impresora 1 100 100
Material de 1 100 100
Oficina
Encuestadores 10 400 400
Asesor de tesis 1 0 0
TOTAL 720 720

194



13. CRONOGRAMA

ACTIVIDADES

TIEMPO EN MESES

3 4

2|3 2

Eleccidén del Tema de Investigacion

Declaracién del tema de investigacién

W IN |-

Aprobacidn del tema de Investigacion

Declaracién del

Investigacion

Proyecto

de

Aprobacidn del Proyecto de Tesis

Elaboracién del Capitulo |

Elaboracién del Capitulo Il

Elaboracién del Capitulo Il

Elaboracién del Capitulo IV

Elaboracién del Capitulo V

Revisién de los Capitulos

Revisidn de la Bibliografia

Elaboracién de Conclusiones

Revision de Tesis

Correccion de Tesis

Aprobacion de la Tesis

Defensa de Tesis

14. MATRIZ LOGICA

FORMULACION
PROBLEMA

DEL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

Cémo contribuye el disefio e
implementacion de un plan
de  negocios para la
Consultoria de
asesoramiento integral ZION
CONSULTORES para captar
nuevos clientes,
posicionarse en el mercado e
incrementar su rentabilidad.

Disefiar, e Implementar un
Plan de Negocios para la
empresa de Consultoria vy
Asesoramiento Integral ZION
CONSULTORES

El disefio, e implementacion
de un plan de negocios para
la Empresa de Consultoria y
Asesoramiento Integral ZION
CONSULTORES, permite
captar nuevos clientes vy
desarrollar una actividad
econdémica factible de
realizarla y financieramente
rentable.

PROBLEMAS DERIVADOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICA

Carencia de una estructura
organizacional bien definida.

Disefiar la estructura
organizacional y
administrativa de la empresa.

El plan de negocios permitird
determinar la Organizacién
de la empresa vy las
necesidades financieras que
el proyecto determine.

Falta de un estudio de
mercado que identifique la

Elaborar un estudio de
mercado que permita
identificar factibilidad de la

El estudio técnico permitird
identificar los lineamientos y
procesos que debe aplicar
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demanda potencial y la | Consultoria y Asesoramiento | ZION CONSULTORES para
competencia del mercado. Integral ZION CONSULTORES | mejorar la calidad del servicio
a través de la identificacion
de la oferta y demanda del

mercado.
Especificar la rentabilidad de | Realizar un analisis financiero | El analisis financiero
la empresa e identificar si la | para identificar la viabilidad | establecerd parametros
misma serd sostenible en el | de la Consultoria y | mininos a cumplir para el
tiempo. Asesoramiento Integral ZION | sostenimiento de la

CONSULTORES en la ciudad | empresa.

de Riobamba
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