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RESUMEN

La Siguiente investigacion busca mejorar los aspectos administrativos y la toma de
decisiones de las PYMES en Quito, con la finalidad de mejorar la rentabilidad y el crecimiento
de las mismas, a través de la Reingenieria en empresas de consumo masivo. Para ello se
procedio a realizar un andlisis a profundidad de cinco areas fundamentales dentro de una
organizacion: TICS, Marketing, Estructura Organizacional, Parte Legal y Financiera. El
proceso de investigacion se lo realizo a través de entrevistas a Pymes, con el fin de determinar
los problemas frecuentes a los que se enfrentan dia a dia las pequefias y medianas empresas.
Para de esta manera poder establecer procesos adecuados para la optimizacién de recursos y la
generacion de estrategias para una mejor toma de decisiones. Finalmente se concluyéd la
investigacion con la creacion de un manual para que las personas sepan como deben de
administran una Pyme, con la finalidad de que ellos cuenten con una herramienta que les
permita conocer el manejo adecuado de las cinco areas de una empresa, puesto que del manejo
adecuado de las mismas depende el crecimiento, fortalecimiento y posicionamiento, pero
sobre todo el éxito de las Pymes en la ciudad de Quito.



ABSTRACT

The research aims are to improve the administrative and decision making of SMEs in
Quito in order to improve their profitability and growth through reengineering in big
companies. For this we carried out a analysis of five key areas within an organization: ICT,
Marketing, Organizational Structure, Legal, and Finance. The research process was conducted
through interviews with SMEs, in order to identify common everyday problems that small
and medium businesses face, in order to be able to establish appropriate processes for the
optimization of resources and the generation of strategies for better decision making. Finally
this research is completed with the creation of a manual so people know how they should
manage an SME, so they have a tool that allows them to know the proper handling of the five
areas of a company, which also dependent on growth, strengthening and positioning, but
especially on the success of SMEs in the city of Quito.
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INTRODUCCION

En el mundo globalizado en el que vivimos, las personas trascienden, logran
desarrollar ventajas competitivas; ser diferentes y mejores a las otras, permite lograr una
mejor participacion del mercado. Se estan reinventado las maneras de crear valor para las
organizaciones. La nueva era del trabajo, implica la aplicacion de nuevos conocimientos como
la nueva fuente de creacion de valor y riqueza. Actualmente, las personas mas influyentes son
aquellas que ofrecen una gran versatilidad. Segin Martha Alles (2010) La generacion de
ventajas competitivas se da ahora a través del conocimiento, la innovacion que proviene de la

creatividad de las personas.

En el Ecuador existen muchas personas innovadoras con grandes talentos, que no
pueden desarrollar sus ideas porque no cuentan con las herramientas administrativas
necesarias. También tenemos cambios constantes, rapidez e incertidumbre de estos cambios
exige a las organizaciones ajustes internos y adaptacién, especialmente en las PYMES
(pequefias y medianas y empresas). La globalizacion de los mercados y la creciente
competitividad se han traducido en una mayor demanda de creatividad e innovacion de las
empresas; todos estos nuevos requerimientos estan fuertemente vinculados a los recursos
humanos, y es por esta razon que Maria Angeles Lopez y Antonio Grandio (2005) comentan
que, en la actualidad el capital humano es el recurso mas importante y estratégico con el que
cuentan las empresas, asi como también es el mas dificil de gestionar. Este capital, constituye,
el conjunto de habilidades; conocimientos y competencias de las personas que trabajan dentro
de una organizacion. Por lo cual, se ha constituido como un factor fundamental para la

competitividad de las organizaciones y por lo tanto son una estrategia sumamente importante
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dentro de las mismas. En la actualidad, los recursos humanos constituyen una parte
fundamental dentro de las organizaciones, en especial dentro de las PYMES que son
organizaciones que estan empezando a crecer dentro del ambito empresarial y que necesitan
tener una estructura administrativa solida para poder consolidarse en ambito nacional e

internacional.

La planeacion y los procesos de un negocio, conocidos en la actualidad como “bussines
planner o bussines intelligence” son sumamente importantes porque son la fuente principal,
para la creacion de la riqueza en esta "Era del Conocimiento” en la que vivimos y trabajamos.
La aportacion individual de cada persona es importante, pero son las relaciones existentes
entre el capital de una persona y su complementariedad con el resto las que resultan claves
para determinar el resultado final. Por eso, la estructura interna de las empresas y su forma de
organizar los procesos productivos y el trabajo son cruciales para entender el valor final que se
obtiene. Robbins Coulter (2010), menciona también, que ahora el talento humano o capital
humano como se lo conoce en estos dias, es el recurso mas importante para el funcionamiento
de cualquier organizacion, ya que si el capital humano estd dispuesto a proporcionar su
esfuerzo, la organizacién marchara, de lo contrario se detendra. Es por esto que para Coulter,
la administracion de las personas en las organizaciones es de suma importancia, puesto que,
para la mayoria de las empresas sus colaboradores son el talento mas importante de las

mismas porque en estos, se apoya todo el “know how” de la misma.

La administracion eficiente con herramientas que optimicen la productividad de un
negocio son un papel fundamental dentro de las organizaciones y en especial en las PYMES,

porque estas teniendo en la actualidad un desarrollo econdémico considerable, segin el OCDE
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2013 este tipo de empresas constituyen un componente fundamental del entramado
productivo en la mayoria de paises puesto que, representan alrededor de 99% del total de
empresas y dan empleo a cerca de 67% del total de trabajadores. Sin embargo, muchas de
estas empresas no tienen una estructura administrativa definida. EI gobierno ecuatoriano
quiere impulsar y estd apoyando a varios emprendedores para que formen nuevas empresas y
asi poder mejorar la economia del pais. Es por esta razén que en el afio 2012 el gobierno
implemento una serie de medidas, para ayudar a las personas a crear nuevas empresas Yy atraer
empresas de otros paises, como espafiolas. Para para lograr esto, es importante que este tipo de
empresas cuenten con un personal altamente capacitado que posea las herramientas necesarias
para que brinden un servicio diferente, innovador y de calidad a los consumidores, pero sobre
todo que cuenten con las estrategias adecuadas para lograr un posicionamiento a nivel
nacional e internacional. Es por esta razén, que es sumamente importante que las PYMES
cuenten con estrategias gerenciales adecuadas para llevar al crecimiento y fortalecimiento de
las mismas.

Las estrategias gerenciales son una de las herramientas mas importantes porque estas
son las que les permiten alcanzar los objetivos organizaciones, las cuales les permitiran
desarrollarse de la mejor manera. Pero, ;Qué que es la gerencia estratégica? segin David,
(1990) La Gerencia estratégica puede definirse como la formulacion, ejecucion y evaluacion
de acciones que permitiran que una organizacion logre sus objetivos.

En este tiempo, vivimos en un ambiente sumamente competitivo, las sociedades han
cambiado y por ende la forma de hacer negocios también debe de hacerlo, es por esta razén
que el contar con estrategias adecuadas ayudara a las PYMES para la mejora continua de las

mismas, hoy en dia es un reto para las organizaciones crear e implementar estrategias y
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herramientas, es decir tener un trabajo mas profesional basado en nimeros y estadisticas para
que sus ideas innovadoras puedan desarrollarse y asi brindar mejores servicios y crear nuevos
productos, es por esto que es un reto para las PYMES dar respuestas administrativas acertadas,
ante los nuevos requerimientos sobre los perfiles profesionales y personales que requieren hoy
en dia las empresas. Para ello es importante emplear nuevas técnicas y dar soluciones que
permitan mejorar el sistema administrativo de las PYMES, y por ende crear empresas mas
solidas para asi llegar a la exportacidn de productos ecuatorianos. ES por eso que el contar con
estrategias gerenciales constituye una herramienta importante para crear y fortalecer las
PYMES en el Ecuador y de esta manera desarrollar técnicas y estrategias que ayuden a

fortalecer a este tipo de empresas.
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Situacion actual de las pymes en ecuador.

Las Pymes forman parte fundamental en la economia de un pais, puesto que estas
ayudan a fomentar la productividad, el empleo y el ingreso. En Ecuador existe 496.708 Pymes
y segun el Ranking de las Pymes (2013), la economia del Ecuador creci6 en un 5.1% Yy parte
de este crecimiento se debe a las pequefias y medianas empresas. Se puede observar que varias
de estas empresas tienen falencias en sus estrategias administrativas, principalmente en las que
se van a tratar en este trabajo, las cuales son: TICS, Recursos humanos, organizacionales,
financieras y de mercadeo.

Las pequefias empresas son aquellas cuyos ingresos anuales estan entre $100 mil y un
millén, mientras que las medianas empresas manejan rubros anuales entre $1 y 5 millones de
dolares. Esta diferencia significativa nos da una pauta para pensar en las grandes diferencias
que van a tener las estructuras de estas empresas, principalmente en infraestructura, recursos
humanos, tecnologia, logistica, estrategias de financiamiento y de mercadeo, entre otras.

Segln un analisis sobre las Pymes que realiz6 la revista EKOS (2013). El sector
comercial es una de las principales actividades econémicas en el Ecuador y esto se debe a un
incremento en el consumo y al aumento del ingreso de los ecuatorianos, por esta razon este
sector ocupa un 36.3% de participacion en el mercado y un 41.3% del ingreso total de las
Pymes. La segunda actividad econdmica en las Pymes corresponde a los servicios (actividades
de arquitectura e ingenieria de asesoramiento empresarial, de investigacion, informaticos,
publicidad entre otros) ocupan un 15.7% de participacion en el mercado y un 13.1% del
ingreso total de las Pymes, su incremento se debe basicamente a que este tipo de PYME

requieren de menos inversion por ende pueden tener mayores niveles de ingresos y ganancias.
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Ademas se puede observar que las necesidades de estos sectores fueron las mas demandadas
por sus necesidades primarias como por ejemplo la vivienda.

El sector manufacturero es la tercera actividad econdmica importante en las Pymes, en este
sector se destaca la participacion de la agroindustria y la maquinaria y equipos, con un 10.8%
de participacion en el mercado y un 11.7% de ingresos. Este es un sector que va de la mano
con el crecimiento en general de otras PYMES ya que en varios casos se necesita de este para

crear otras industrias.

Composicion de las PYMES
¥ SUS Ingresos por sector economico (2012)

100%
80% = Agropecuario

0% 4— = Transporte
B0% m Construccidn
50% Manufactura
Servicios
® Resto
®m Comercio

% empresas % Ingresos totales

Grafico 1: Composicion de las PYMES y sus ingresos por sector econémico 2012

Fuente: Servicio de Rentas Internas
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Grafico 2:Crecimiento real de los ingresos de las PYMES por sector (2012)

Fuente: Servicio de Rentas Internas

Segun el Observatorio de las Pyme, en el Ecuador existen 496.708 establecimientos de
Pymes, de los cuales el 95% de estos corresponde a las microempresas, 4% a pequefias
empresas y un 1% a las medianas empresas. De los cuéles en Guayaquil, Quito y Cuenca se
encuentran la mayoria de estos: 116.238; 110.585 y 35.103 respectivamente. Esta tendencia
es notoria principalmente porque en el Ecuador no existe el apoyo ni la preparacion para
iniciar grandes inversiones como las que se necesitan en la mediana empresa, podemos
observar que el Ecuador ha tenido un excelente avance en el crecimiento de pequefias
empresas pero en verdad lo que necesita son cambios radicales creando grandes industrias que
hagan peso a la economia del pais, industrias que conviertan a nuestros recursos primarios en
recursos finales de consumo. Otra idea que respalda esto es porque nuestras pequefias
empresas son el apoyo de grandes empresas que tienen crecimientos mucho maés alto que todas

las empresas que aportan de manera mas pasiva a la economia del pais



Ne de establecimientos a nivel nacional

Nacional % N2 de Establecimientos

Total Micro 95.42 474844
Pequefia 3.75 18684
Mediana 0.64 3180

Fuente: INEC, Censo Nacional Econdmico 2010
Elaboracidn: Observatorio de la PyME

Grafico 3:N° de establecimientos a nivel nacional

Fuente: Observatorio de la PYME

N2 de establecimientos en el Ecuador

1%
4%

M Micro
M Pequenia

Mediana

Grafico 4:N° de establecimientos en el Ecuador

Fuente: Observatorio de la PYME
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Sector Manufactura Comercio Servides m'“:"m":'mu
Tipo Nismero de empresas % Wamern de empresas % Nimero de empresas % Nimero de empresas %
Miro 45193 95.0% 164056 8.5 164783 01.9% 736 TL5%
Pequedia 1944 41% 4251 L6% 12267 6.8% 111 19.9%
Mediana 429 0.9% 461 0.2% 2194 1.2% 96 B.6%
Total 47571 100% 168778 1008 179244 100% 1114 100%

Fuente: INEC, Censo Nacional Econdmico 2010
Elaboracidn: Observatorio de la PyME

MIPYMES por Sectores

,

W hanufactura

W Cormercin

W servicios

W CHros [agricultura, Minas,
Organizaciones y Orgonos Extrater

Fuente: INEC, Censo Nacional Econdmico 2010
Elaboracion: Observatorio de la PyME

Grafico 5: MYPYMES por Sectores

Fuente: Observatorio de la PYME
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Promedio Volumen de Ventas por tipo de

empresa

Micro 59794.97
Pequeiia 5123117.97
Mediana 5 296618.05

Fuente: INEC, Censo Nacional Econdmico 2010
Elaboracion: Observatorio de la PyME

Promedio Volumen de Ventas

9,795

Promedio Volumen
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Grafico 6:Promedio Volumen de Ventas por tipo de empresa

Fuente: Observatorio de la PYME
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Analisis del ambiente externo

Es importante andlisis de los seis factores que influyen de manera positiva o negativa
en las PYMES del Ecuador, para esto se evaluaron todas las variables que pueden afectar el
futuro de las misma. Para realizar el presente analisis se identifico si dichas variables
representan una amenaza o una oportunidad para el negocio. Las oportunidades son factores
favorables o tendencias presentes en el entorno externo que la compafiia puede explotar y
aprovechar. Mientras que las amenazas son los factores externos desfavorables o tendencias
que pueden producir desafios en el desempefio de las organizaciones. (Kotler &Armstrong,

2010)

Variables econémicas: “Las variables econdmicas son aquellas variables o
factores que afectan el poder de compra y los patrones de gasto de los
consumidores” (Kotler & Armstrong, 2010). En el caso de las Pymes se han
identificado las siguientes variables. Como vemos las variables econdmicas
afectan a las PYMES directamente, se puede decir que es una variable que

influencia directamente sobre la demanda de PYMES.

Inflacion. Segun el INEC (2013), La tasa anual de inflacion de Ecuador cerrd con una
inflacion de 2.70% en el 2013 y es considerada una de las mas bajas desde hace ocho afios,
frente al 4.16% registrado en el 2012. En el Gltimo reporte del indice de Precios al
Consumidor (IPC), en diciembre del 2013 la inflacion mensual fue del 0,20% en comparacion
al -0,19% diciembre del 2012. Para el 2014, se calcula que la inflacion sera del 3.2%, segun

indico el Presidente del Ecuador. Este factor influye sobre la facilidad que va a tener un
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negocio para vender su producto, ya que es muy complicado subir precios sin que estos vayan
a cubrir directamente los costos de una empresa, afortunadamente en estos ultimos afios no se
han observado incrementos como el del 2008 que fue de 8,83% que fue reflejado en la crisis

que afect6 a varias industrias.

Inflacion Anual

8.83
5.41
4.31 4.16
3.32 3.33
3.14 2.87 I 2.70
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Grafico 7:Inflacién Anual

Fuente: INEC
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*}‘2{5 * BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

La inflacion de la mayoria de paises de América del Sur muestra una disminucion paulatina. El Ecuador es uno de los paises
que mayor desaccleracion de precios evidencia en la altima década.’

EVOLUCION DE LA INFLACION ANUAL EN AMERICA DEL SUR

140 (Porcentajes, 1990-2012)
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Fuente: Bancos Centrales e Institutos de estadistica de los paises analizados
Nota: * No se incluyen datos de Argentina y Perd por presentar hiperinflaciones, lo que dificulta su visualizacion

Grafico 8:Evolucidn de la inflacion anual de América del Sur

Fuente: Banco Central del Ecuador
La inflacién es una amenaza para las Pymes, porque al incrementar el precio de los
productos, el poder adquisitivo de los consumidores disminuye y por ende las personas dejan
de consumir ciertos productos, por ende las empresas pueden verse afectadas porque pueden

disminuir las ventas, provocando asi el cierre de algunas empresas.

Indice de precios al consumidor (IPC). La canasta basica familiar se ubico en 620,86
dolares, mientras el ingreso mensual para familias con 1,6 miembros fue de 593,60 dolares. El
IPC, representa una amenaza para las pymes porque cuando el precio de los bienes y servicios

que consumen las personas aumenta, se incrementa el costo de la canasta basica, y lo que
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sucede es que los consumidores empiezan a disminuir sus compras o adquieren productos mas

econdmicos.

El Ecuador todavia no cuenta con una sola canasta familiar basica que cubra lo
minimo que necesita una familia promedio para vivir decentemente, dicen los analistas. Segun
el INEC (2014), en Ecuador existen dos tipos de canastas: la basica familiar que contiene 75
productos y la vital que contiene 73. Ambas canastas fueron cambiadas en el afio 2000 y se
redujo de cinco a cuatro miembros, con 1.6 perceptores que reciben el salario minimo vital, la
canasta bésica contaba con 127 productos los cuales se redujeron a 75 y 73 respectivamente.
La canasta béasica tiene un costo de $628,27; lo que indica que existe un superavit de $6,48. El
costo de la misma es para una familia de 4 personas que perciben un ingreso de 1,6 salarios
basicos unificado. Mientras que la canasta vital tienen un costo de $449,54; generado un
excedente de $185,13 en comparacion con el ingreso familiar. Mientras que, La canasta
basica de enero de 2013 cost6 a los ecuatorianos 601,61 délares, 8,01 dblares mas que el
ingreso familiar de un afio anterior, cuando los ingresos minimos cifraban los 593,6 dolares.
Este indicador esta relacionado al indice de Precios al Consumidor (IPC) que en enero

marco un incremento de 0,72 por ciento.

PONDERACION DE
LA CANASTA BASICA
ECUATORIANA. 2000

Grupos Ponderacion (%)
Alimentos 321
Vivienda 8,7
Salud 34
Transporte 41
Educacidn 4.8
Restaurantes 11,9
Vestido 11,2
Otros rubros 238
Total 100,0

Fuente: INEC.

Grafico 9:: Ponderacion de la canasta
basica Ecuatoriana (2000)
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A continuacion se encuentra un grafico con los precios de la canasta béasica en las

distintas regiones del Ecuador.

Canastas Analiticas: Nacional, por Regiones y Ciudades

Canasta Familiar Bisica
Loja 640,13
Canasta Cuenca 638,32
Basica Basica Basica Quito 636,28
Nacional: Costa) Sierra Guayaquil 629,00
$628,27 628,81 629,8 Esmeraldas 621,90
Manta 62177
Machala 603,67
Ambato 594,32
Canasta Familiar Vital
c ta Manta 468,70
anas Quito as8 .88
Vital Vital Machala 451,23
Nacional: Sierra Loja 450,58
$449,54 450,6 Esmeraldas 448,52
/ it Guayaquil 446,74
- Cuenca 445.85
Ambato 42577

Grafico 10:Canastas Analisticas: Nacional, por regiones y ciudades

Fuente: INEC

Estos son parte de los productos que contiene la canasta basica vital del Ecuador:

Se eliminaron productos como: vino, cd, DVD, cosméticos, preservativos, ropa interior de

marcas conocidas.



Tabla 1: Canasta Familiar Basica, variacion mensual y restricciéon en

X
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Energla eléctrica
Agua

Gas

Ropa confeccionada
Calzado

Transporte urbano
Atencién médica

Utiles de primaria
Corte de pelo
Desodorante
Papel higiénico
Detergente

Almuerzo (fuera del hogar)
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Cigarrillos
Shampoo

Grafico 11:Muestra de los productos y servicio de las canasta bdsica y vital.

Fuente: INEC

Tabla 2: Canasta Familiar Basica, variacion mensual y
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el consumo recuperacion en el consumo
Canasta Variacion I::::.:I H:rl:::ﬁnnzn Mes Chnasts  Uirincién :.::; ::::l::::::)
Basicala) mensual o illar (b) {a)-{b) Vital{a) — menswal g miliar b) {a)-b)
ene-13 6,61 0,99% 593,60 B.m ene-13 435.47 0,96% 593.60 158,13
feb-13 602,07 0,08% 593,60 B.AT7 feb-13 436,27 0,18% 593,60 -157,33
mar13 604,25 0,365% 593,60 10,66 mar-13 436,27 0,00% 593,60 -157,33
abr-13 605,52 0,21% £93,60 11.92 abr-13 437,87 0,37% 593,60 -155,73
may-13 605,92 0,07% 593,60 12,32 may-13 436,97 -0,21% 593,60 -156,63
jun-13 606,29 0,06% 593,60 12,69 jun-13 435,70 -0,25% 593,60 -157.90
jul-13 606,48 0,03% 593,60 12,88 jul-13 436,33 0,14% 593,60 15727
ago13 609,57 051% 593,60 15,97 agoa3d 4378 DA D% 283,80 5542
sep-13 e 0.41% —— 18,45 sep-13 436,56 -0,14% 593,60 -157.04
oct-13 14,0 0,32% 593,60 20,41 il AHA . 553,50 15450
now13 &1 7.54 0.57% 593,60 23.94 nov-13 A42.11 0,69% 593,60 -151.49
dic-13 620,85 0,54% 593,60 27.26 dic3 444.78 0.6 S81,80 14582
sl pere 119% Ser 540 ene-14 449,54 1,07% 634,67 -18513
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Grafico 12: Evolucidn de la canasta basica e ingreso familiar
Fuente: Ponce y Acosta
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Grafico 13: Evolucidn de la canasta vital e ingreso familiar

Fuente: Ponce y Acosta



29

550.00
500,00
450,00
400,00
350,00
300,00
250,00
200.00
150,00

100,00

Dolares

2000 | | 2004 2005 | 2006 2 2008 2009 2010 (sep)

A Palacio R. Correa

B Canasta vital 186,28 238,40 268,04 264,70 273,48 206,59 306,56 330,30 358,83 377,87 385,28
mm Canasta bdsica 252,08 313,56 353,24 378,34 304 A5 437,41 45326 AT2 57 508,94 528,90 530,36
E Ingreso familiar 134,63 200,73 221,28 25317 265,05 277.B4 208 67 317.34 373,34 ADE,93 448,00

Grafico 14:Costos de la canasta basica y la canasta vital e ingreso familiar

Fuente: Ponce y Acosta

Producto Interno bruto (PIB). Segin Rafael Correa (2014). EI Ecuador ha venido
reportando indices de crecimiento del 8%, en el 2011; 5.1%, en el 2012; y en el 2013 el pais
cerrd con una tasa de crecimiento del, cerrar con una tasa de crecimiento del 4%. Para el
2014, el Presidente el Ecuador estima que exista un crecimiento del producto interno bruto
(PIB) entre el 4,5% y 5,1%. (El Universo, 2014). Este factor ayudaria a las PYMES ya que

esto representa mas oportunidades para varias industrias.
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»—ﬂ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
La tasa de variacion promedio del PIB de Ecuador de 2000 a 2012 fue de 4.2%, mayor a la de los 80%s v 90%s donde alcanzo
el 2.4%. El mayor crecimiento se registrd en el perdodo 1966-1980 con un promedio de 5.8%.
PRODUCTO INTERNO BRUTO
Tasas de variacion, 1966-2012
15.0
120 1 Etapa de pre Dolarizacién Etapa de Dolarizacién
9.0 Promedio PIB anual
1966-1980 Promedic 2012
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I |24
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Grafico 15: Producto Interno Bruto

Fuente: Banco Central

El PIB en Ecuador actualmente, representa una oportunidad para las Pymes, puesto que
al tener un increment6 en la produccién, se puede generar mas empleo, las empresas pueden
vender mas productos, las personas tienen mas ingresos y esto sin duda incrementa el consume
en los hogares.

Balanza Comercial. En el caso de Ecuador, este cerr6 su balanza comercial en
noviembre del 2013 con un déficit de $1352 millones, siendo un 270% mayor en comparacion
del 2012 en donde su balanza fue de -$506,7 millones. La cantidad es el resultado de restar
las importaciones del pais que llegaron a $ 24.116,07 millones versus las exportaciones que,

en cambio, alcanzaron los $ 22.764,14 millones. Solo las compras al exterior no petroleras
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crecieron un poco mas de $ 1.200 millones al pasar de $ 17.238,11 millones a $ 18.493,52
millones. (Banco Central del Ecuador & Diario EIl Universo, 2014).

Esto sin duda se convierte en una amenaza para las Pymes en Ecuador, puesto que la cantidad
de bienes y servicios que el pais exporta es menor a la cantidad de bienes que se importa. Y
esto se debe basicamente a las condiciones actuales del mercado.

Incremento en las tasas de interés. Segun el banco central del Ecuador desde
septiembre de 2007 hasta octubre de 2008, el Gobierno Nacional implement6 una politica de
reduccidn de tasas activas maximas, a partir de esta fecha las tasas se han mantenido estables a
excepcion de los segmentos de: Consumo que pasé de 16.30% a 18.92% en junio 2009 y en
febrero 2010 regres6 a su tasa anterior (16.30%); en mayo de 2010 el Microcrédito Minorista
(antes Microcrédito de Subsistencia) disminuyé de 33.90% a 30.50% Yy, Microcrédito de
Acumulacion Simple de 33.30% se redujo a 27.50%. Este incremento en las tasas de interés
representa claramente una amenaza para el negocio debido a que, por ejemplo, en el caso de
que la empresa necesitara obtener un crédito en un banco se tendrian que pagar altas
cantidades de dinero por intereses al mismo por este servicio de crédito, lo que afecta mucho a
la empresa debido a que representa una pérdida.

Ingreso Per cépita. Segun el Banco Central del Ecuador se estima que el ingreso per
capita del 2012 fue de USD $ 1932 y el ingreso per cépita del 2013 va a estar alrededor de
$1982. Estas cifras se pueden considerar un ingreso per céapita bajo por lo esta variable
representaria una amenaza par a las Pymes puesto que algunos productos no estarian al alcance
de todas las personas (EI Comercio, 2012).

Variables politicas: Todos los sucesos y acontecimientos que tienen lugar en esta variable

afectan a las empresas. Esta consiste basicamente en leyes, regulaciones y grupos de presion
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que influyen a las organizaciones y a los individuos de una sociedad. (Kotler & Armstrong,
2010). Dentro de este analisis se han evaluado las variables que pueden afectar o beneficiar a las
Pymes de consumo masivo. En el caso de Ecuador en los ultimos afios han existido una serie de
cambios gubernamentales que han afectado a las empresas en el corto plazo. A continuacion se
detalla una lista de las leyes que se han incrementado en Ecuador y que afectan a las empresas.
Politica de salarios. En Ecuador, el incremento del salario ha impactado a todas las
empresas, pero sin duda las mas afectadas son las Pymes, el alza salarial ha impacto en los
costos de produccién en la mayoria de las empresas, en ellas el impacto es mayor, puesto que
sus costos de produccion se incrementan con el alza salarial, el costo de insumos, material
prima sube, la mano de obra en ciertos sectores se encarecen y cada vez existen mas control en
el IESS y el SRI, por lo que las pymes tiene que enfrentarse a esta realidad, a méas del salario
basico las empresas deben de cumplir con los siguientes beneficios de ley:
Una remuneracion adicional que se paga en el mes de diciembre y equivale a la doceava parte
de las remuneraciones totales anuales; Un bono escolar (antes décimo cuarta remuneracion)
consistente en una remuneracién minima de cada grupo ocupacional que se cancela en el mes
de abril en la Costa y Galapagos y en septiembre en la Sierra y Regién Amazénica; El Fondo
de Reserva equivalente a una remuneracion completa que se entrega anualmente al trabajador
o al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, a partir del segundo afio de trabajo en la misma
empresa o entidad, para retiro periodico por parte del trabajador; el valor de este Fondo se
calcula en forma similar a la decimotercera remuneracion; las vacaciones de 15 dias por afio
de trabajo; a partir del quinto afio aumenta un dia por cada afio adicional; y Las utilidades a
los trabajadores y que corresponde al 15% de las ganancias de la compafiia antes del pago de

impuesto a la renta.(IESS). Segun EI Comercio (2013), desde el 2009, los aumentos del sueldo
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basico unificado han sido del orden del 10%. A esto hay que sumar la equiparacion de los
salarios de ciertos grupos de trabajadores (empleadas domésticas, artesanos, entre otros) y el
reforzamiento de los controles de afiliaciones al Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS), pago de sobresueldos y horas extras, etc. Podemos observar que esta variable en un
factor que puede afectar y beneficiar a las PYMES, esto es porque el incremento en salarios
representa mas gastos administrativos o en algunos casos tener que despedir al personal que no
se pueda abastecer con los nuevos salarios, por otro lado, en general puede beneficiar a las

PYMES ya que al tener mas ingresos las personas pueden consumir mas.

El presidente del Ecuador Rafael Correa, mencion6 que en América Latina se

incrementaron los salarios en un 30% y que en el pais el ingreso familiar aumento en un 40% en
los ultimos 6 afios lo que ha ayudado a reducir el indice de pobreza en el pais y el aumento
salarial a ayudado a cubrir el costo de la canasta basica familiar. En el 2008 el salario basico era
de $200; para el 2009 de $218; En el 2010 hubo un incremento de $22, siendo el salario basico
de $240; 2011 el salario era $264; para el 2012 fue de $292, para el 2013 el salario era de $
318,00, mientras que para el 2014 hubo un incremento de $22, actualmente el salario del
Ecuador es de $340.
La politica de salarios representa un amenaza para las pymes, porque con un incremento en el
alza se eleven los costos de produccion, materias primas, se encarece la mano de obra, las
empresas tienden a despedir al personal y la produccion se ve afectada porque baja la misma y
esto incide de manera directa en las ventas de la empresa.

Permisos de funcionamiento. Los permisos de funcionamiento son sumamente

importantes, para que una empresa pueda funcionar de manera legal y de manera adecuada, en



34

el Ecuador hay que obtener licencias para que la empresa pueda funcionar, en el Distrito
Metropolitano de Quito seglin el Telégrafo, se debe de obtener la Licencia Unica de
Funcionamiento (LUAE) gue fue creada bajo la Ordenanza Municipal 308 en marzo de 2010y,
a partir de esa fecha, los establecimientos comerciales que se ubiquen en el Distrito
Metropolitano de Quito deben tramitar el permiso. La LUAE es un documento que adjunta los
permisos correspondientes que deben poseer los locales comerciales, como patente, permiso
del Cuerpo de Bomberos, de la Direccion de Salud, del Ministerio de Turismo y del Ministerio
del Interior. Para que una empresa pueda empezar a funcionar es necesario obtener todos estos
permisos y sacarlos les lleva a una empresa de alrededor de 2 meses, por lo que es una
oportunidad para el negocio porque los permisos se pueden obtener en un tiempo aceptable. En
la actualidad existe un problema con estos permisos, a pesar de que los procesos son mucho mas
eficientes y muchas empresas cuentan con este permiso, principalmente en mayor magnitud
comparando con afios pasados, existen negocios a lo que se les dificulta obtener este permiso.
Hay varias razones, una es por comunicacion, otra por falta de disciplina para el mismo y otra
por las complicaciones operativas que aln existen.

Variables tecnoldgicas: Para Kotler y Armstrong, son las fuerzas que crean nuevas
tecnologias y a su vez generan nuevos productos, para aprovechar mejor las oportunidades del
mercado, en el caso de las Pymes, estas han enfrentado un constante, para la mayoria de estas la
tecnologia se ha convertido en su principal aliado, segin el Jeeyla Benitez (2013), La
penetracion de las nuevas tecnologias le colocan a Ecuador como uno de los paises que camina
junto a los de la region. Ecuador, en lo que tiene que ver con el entorno comercial, de
innovacion, y el marco politico y reglamentario ocupa el puesto 96. Esto segun el informe del

Foro Econdémico Mundial del 2013, que mide la capacidad que tienen 144 economias, de
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aprovechar las tecnologias de la informaciéon y las comunicaciones (TIC) para lograr
crecimiento y bienestar.

Cambios tecnoldgicos. Los cambios tecnoldgicos son una oportunidad y una amenaza
a la vez para las PYMES. Nos referimos a una oportunidad cuando hablamos del crecimiento
del negocio y la calidad del producto pero a la vez debido a la situacion del pais también son
una amenaza por los altos costos de tener alta tecnologia en el pais. El pais no es un productor
de recursos de alta tecnologia, esto lo debemos obtener de otros paises, importar esta
maquinaria implica altos costos, es mas, este motivo es una de las razones por las cuales el
negocio tiene altos costos. Tener estas maquinas de alta tecnologia es algo totalmente necesario,
un costo que hara que nos destaquemos de la competencia.

Automatizacion de procesos. Brindar un servicio agil y de calidad son los aspectos mas
importantes que deben de tener en cuenta las empresas al momento de emprender un negocio.
Es por esta razon que hoy en dia la automatizacion de procesos se ha vuelto un tema importante
dentro de las organizaciones. Actualmente, esta técnica se ha convertido en una ventaja
competitiva para las organizaciones, puesto que, ayuda a reducir los costes, permite la
elaboracion de un trabajo mas rapido, se reducen los errores en la preparacion de los productos
por parte del capital humano, ademéas que ayudan a incrementar la produccion, a cuidar el
ambiente porque gracias a este tipo de maquinas se reduce el gasto energético y brinda mayor
seguridad para los trabajadores. La automatizacion de procesos sin duda alguna es una
oportunidad para las pymes, porque le brinda una estrategia competitiva a la empresa, puesto
que, este tipo de maquinas permiten la elaboracion directa del producto sin intervencion directa

de la mano de obra, los productos pueden fabricarse de manera eficiente y con una excelente
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calidad, las pymes si deben de contar con procesos de automatizacion para poder elaborar sus
productos de una manera mas rapida y efectiva.

Revolucion Informética (Uso Internet: Redes sociales, YouTube.). El internet se ha
convertido en una de las herramientas mas importantes a la hora de promocionar una empresa,
el uso de las redes sociales por parte de las empresas se hace mas frecuente, cada dia son mas
las empresas que utilizan el internet para darse a conocer, gracias a la revolucion digital las
empresas se promocionan a través del internet, puesto que se puede llegar a un mayor nimero
de personas, ademas que a través del internet se puede hacer segmentacion de nichos
especificos de mercado a través de los cuales las empresas puedes tener mas alcance. El uso de
redes sociales ha potencializado el consumo de masas, por esta razon el cliente también se ha
dado cuenta del poder que tiene. Las redes sociales se han convertido en una herramienta
importante para la optimizacion de recursos para las pymes, en Ecuador la mayoria de
pequefias y medianas empresas no realizan grandes inversiones en publicidad por los altos
costos de las mismas, y el uso de redes sociales se convierte en una manera efectiva de
promocionar un producto o servicio. En Ecuador el 46% de las empresas usan internet como
medio publicitario, la publicidad a través de las redes sociales se ha convertido en es una gran
ventaja porque a través de estas las empresas pueden posicionar sus empresas, darse a conocer,
lanzar nuevos productos, etc., sin realizar grandes inversiones en publicidad. Ademas de que a
través de las redes se puede llegar al puablico y al segmento deseado. Sin duda, en la actualidad
los consumidores tienen mas posibilidades de acceder a internet, el marketing digital se ha
convertido en una herramienta adecuada para hacerlo. Alrededor de 4,1 millones de personas

utilizaron el internet en el 2011 segun los datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
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(INEC), lo cual sigue aumentando afio tras afio, y la frecuencia de uso se hace cada vez mas

seguido, como se puede observar en los siguientes cuadros:

Tabla 3: % de personas que en los tltimos 12 meses han usado internet- por provincia

Pichincha es la provincia con mayor porcentaje de personas que usa Internet con el 46,9%. Sin embargo, la que
registro el mayor crecimiento es Los Rios con 8,7 puntos, seguida de Azuay con 7,5 puntos en 2011 - 2012

Porcentaje de personas que en los tltimos 12 meses han usado Internet - por provincia

2009 2010 2011 2012
Pichincha 42,80%| 46,90% 44 50% 46,90%
\Azuay 31,60%) 37,50% 36,90% 44 40%
Guayas 28,90%) 29,70%) 34,80% 38,90%]
ungurahua 27,10%] 29,20%) 3410%|  37,70%

22,70%) 30,30%

3 B 25,50% 70" 32,90%|
Imbabura 24,00%)| 29,10% 29,90%) 31,60%

Chimborazo 21,50%) 23,50%) 26,70%) 30,80%
Loja 23,10%] 25,30%] 31,60%, 29.50%
Canar 17,40%) 21,20% 25,90% 29,40%)
ILos Rios 11,50%| 17,20%) 20,10%| 28,80%|
Cotopaxi 16,70% 19,60% 22,80% 28,10%|
Amazonia 1560%  20,30%] 21,30%] 28,00%]
Carchi 19,70%) 22,90% 24 .90% 26,50%
nta Elena E 15,60%] 18,80% 25,50%]
Manabi 13,10%) 18,10% 20,30%) 23,70%
meraldas 16,60%) 18,50%) 23,90%) 22.30%
olivar 19,00%) 19,00% 20,20% 22,20%|
Nota: Con respecto a la Amazonia se le agrupo en forma global ya que individual no es rep ivo el dato.

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo - ENEMDUR — Nacional Total

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo y Desempleo- ENEMDUR
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El 59,8% de las personas que usa Internet lo hacen por lo menos una vez al dia, seguidos de los que por
lo menos lo utilizan una vez a la semana con el 35,3%.

Frecuencia de uso de Internet — Nacional

59,8%

0,9% 0,3% 0,2% 0,2% 0,2% 0,1% 01%  01%
T T T T T T )
2011 | 2012 | 2009 2010 @ 2011 2012 2010 | 2011 | 2012 2009 | 2010 2011 @ 2012 | 2009 @ 2010 | 2011 | 2012
Al menos 1 vez al dia Al menos 1veza lasemana Al menos 1vez al mes Menos de 1 vez al mes No sabe

Con que frecuencia uso (...) el Internet en los Glitimos 12 meses: Al menos 1 vez al dia? Al menos 1 vez a la semana? Al menos 1 vez al mes? Menos de 1 vez al mes?
No sabe?

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo — ENEMDUR: — Nacional Total.

Grafico 16: Frecuencia de uso de Internet- Nacional
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo y Desempleo- ENEMDUR
Variables sociales: Son aquellas fuerzas que afectan los valores, percepciones,
preferencias y comportamientos basicos de la sociedad, por esta razén se ha procedido a

evaluar los siguientes que pueden amenazar o beneficiar a la empresa:

Desempleo. En Ecuador la tasa de desempleo segin la Organizacion Internacional
del Trabajo (OIT), disminuyd del 4,9% a un 4,7%, ademas como menciona Agencia Publica
de Noticias del Ecuador y Sudamérica(2014), Ecuador presenta la tasa mas baja de
desempleo de Suramérica (4,9%), debajo del promedio de América Latina (6,3%), aumento la
ocupacion plena (52%) por sobre el subempleo (43%) y se llegd a la cobertura histérica del

100% del costo de la canasta basica con los ingresos laborales.
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Ingreso. Segun el secretario técnico de Planificacion y Desarrollo, Pablo Mufioz, el
gobierno del Ecuador en los ultimos afios ha logrado reducir de manera significativa la
pobreza, en 2013, ésta cayo al 25,6% cuando en 2007 se ubicaba en 36,7%. Es decir, en estos
siete afios, 1,13 millones de ecuatorianos dejaron de ser pobres segun los ingresos que reciben,
la meta al 2017 es erradicar la extrema pobreza. Esto se debe principalmente a que el gobierno
ha incrementado el ingreso (salario) de los ecuatorianos de manera anual, esto representa una
oportunidad para las PYMES, puesto que cuando las personas perciben mas ingresos,

consumen mas productos.

Clases sociales. Segun una encuesta realizada por el INEC en el 2012: el 83% de
ecuatorianos pertenecen a la clase media, el 11.2% a la clase media alta, el 22.8 % a la clase
media medio y el 49,3 % a la clase media baja. Esta estratificacion del nivel socio econémico
en el Ecuador representa una amenaza para las pymes porque existen ciertos productos que no
estarian al alcance de todas las clases econdmicas debido a su precio lo que seria una grave

limitacidn para sus ventas. (Revista informativa Democracia, 2012).

Variables ambientales: La proteccion al medio ambiente y lo que se conoce ahora como
Administracion verde, sin duda constituye una ventaja competitiva y para cualquier empresa
adoptar este concepto es una oportunidad. El entorno empresarial ha experimentado
importantes cambios: desde la aparicién de un consumidor ecoldgicamente responsable hasta
el desarrollo de una estricta legislacion medioambiental, pasando por trabajadores, inversores
y vecinos que tienen en cuenta el comportamiento social y ecoldgico de la empresa. La
administracion verde es una forma de hacer negocios que le garantiza mayor sostenibilidad a

lo largo del tiempo a la empresa y al crecimiento econdémico, es el rol que le toca jugar a las
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empresas para pasar a formar parte activa de la solucion de los retos que tenemos como
sociedad, por su propio interés, para de esta manera de tener un entorno mas estable y
préspero. En el caso de las empresas pymes algunas contribuyen a la proteccion del medio

ambiente
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Planteamiento del problema

En la actualidad cada vez nos enfrentamos a més cambios, la rapidez e incertidumbre
de estos cambios exige a las organizaciones ajustes internos y adaptacion; la globalizacion de
los mercados y la creciente competitividad se han traducido en una mayor demanda de
creatividad e innovacién de las empresas. Sobre todo en las PYMES, que hoy en dia deben
ofrecer productos y servicios nuevos e innovadores para poder lograr captar una mejor
participacién en el mercado. Es por esto que todos los componentes que conforma una
organizacion deben ajustarse 6ptimamente a es esos cambios.

La evolucion de las economias y los mercados, estd forzando a las empresas a que
tengan una mejor estructura administrativa y sobre todo exige a las personas a prepararse cada
dia méas y en lo posible anticiparse a los cambios que surgen en este mundo cambiante y
competitivo. Estos nuevos retos exigen a los individuos tener un grado de preparacion mas alta
y sobre todo ser versatiles.

Para poder de esta manera analizar el mercado de una manera totalmente distinta y
poder identificar necesidades no satisfechas de los consumidores, es por esta razon que el
crear estrategias en las empresas se ha convertido en un tema fundamental y sobre todo en las
PYMES, debido a que estas organizaciones son aun relativamente pequefias es fundamental
que cuenten con estrategias adecuadas y con el personal indicado para poder alcanzar sus
metas y objetivos, y como en el Ecuador todavia no se da tanto impulso a las pequefias y
medianas empresas , este documento enfatiza en la investigacion de las herramientas que van a
facilitar a un gerente el poder llevar sus ventas, indicadores de crecimiento de la mejor manera

y a través de las mismas poder crear alertas en el momento adecuado para poder resolver
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cualquier inconveniente a tiempo y de esta manera llevar el negocio adelante, lo que se
pretende con esta investigacion es crear un manual para que de esta manera las personas
tengan acceso a dichas herramientas, que les permita a ellas la posibilidad de utilizar las
herramientas propuestas o que tengan la posibilidad de que ellas mismas sepan cémo crear
estas herramientas y hacer seguimiento de las mismas. Estas deben ser herramientas faciles de
crear y usar pero principalmente que cumplan con el objetivo de mejorar la administracion, asi
como lo es en las empresas de retail que se maneja mucha informacién y es dificil filtrarla.
Todo esto se facilita con el uso de una herramienta que esta al alcance de todos, como lo es el
Excel. Este programa puede ser muy aprovechado si se aprende todo lo que tiene y las
ventajas que nos da llevar grandes bases de datos que nos brindan alertas como herramientas

administrativas.
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Preguntas

¢Generar estrategias sirven como herramienta para ayudar a fortalecer, creer y posicionar a las
PYMES en el Ecuador?

¢ Cudles son las ventajas y desventajas de utilizar estrategias gerenciales en las PYMES?
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Objetivos

Objetivo general:

Desarrollar el modelo administrativo en las PYMES de retail en la ciudad de Quito, para
mejorar el proceso de toma de decisiones de todos los departamentos de una empresa, de
manera que la informacion gerencial sea utilizada de manera eficiente, participativa y
estratégica, con modelos sistematicos que acumulen grandes cantidades de informacién de
forma eficiente, es decir que tenga un uso factible con el que podamos tener conclusiones

sobre estrategias, decisiones y mejoras.

Objetivos especificos:

Valorar los procesos de informacién y comunicacion de reportes gerenciales en relacion a las

funciones de los distintos departamentos de una empresa de retail.

Destacar la importancia y funcionalidad que tienen las estrategias en las PYMES enfocadas en

retal para optimizar la toma de decisiones.

Estudiar a las empresas de retail en la ciudad de Quito para definir su situacion actual respecto

a la eficiencia de su administracion.

Disponer de un manual administrativo para las PYMES para que se tenga una herramienta de
administracion mas eficiente y que brinde la oportunidad a los duefios de las mismas a

obtener una mejor rentabilidad y crecimiento.
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Justificacion

Las PYMES en el Ecuador, no poseen estrategias adecuadas que estén estructuradas de
manera correcta para poder lograr los objetivos y metas que se plantean en este tipo de
empresas. En el pais la mayoria de empresas son pequefias y medianas empresas, que no
cuentan con el liderazgo y una estructura organizacional que les permita una toma de
decisiones eficientes y efectivas.

En la actualidad se puede tener acceso a informacion muy valiosa, incluso varias
empresas ya cuentan este tipo de informacion pero, el principal problema es que la mayoria de
empresas no la usan de forma estratégica. Para llegar a usar esta informacion de la manera méas
eficiente posible se quiere investigar a cada departamento dentro de una empresa, usar datos
numericos y proyectarlos de una manera que cada gerente pueda entender como funciona su
empresa y de esta manera entienda e identifique cuéles son los parametros a seguir para
administrar la misma de la mejor manera. Por lo que es necesario crear estrategias de alta
gerencia en las PYMES para que estas se logren transformar en empresas competitivas y se

adapten a la matriz productiva del Ecuador logrando un alto grado de competitividad.
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Situacion actual de las pymes

Segun la revista EKOS (2011) las Pequefias y Medianas Empresas (Pymes) representan
en nuestro pais una parte importante de la actividad econémica. Y no solo en Pichincha y
Guayas, en donde se concentran mas del 80% de estas empresas; sino que en todo el pais las
Pymes estan en franco crecimiento: en Azuay, El Oro, Tungurahua y Manabi hay nuevos
actores y su presencia es mas notoria. Es por esta razén que son de gran importancia para la
economia ecuatoriana De acuerdo a la informacién proporcionada por la Superintendencia de
Compafiias, el grupo de las PYMES esta compuesto en la actualidad por 14 673 empresas
registradas, de las cuales 10 475 son pequefias y 4 198 medianas. Dentro de su distribucién a
nivel nacional, las PYMES son un reflejo de la concentracion de actividades en el pais en las
dos provincias de mayor poblacion. Esto hace que Pichincha y Guayas concentren mas del
80% de estos emprendimientos (74,95% en el caso de Quito y Guayaquil). Por su parte la
provincia del Azuay tiene una participacion cercana al 5%, seguida por El Oro y Manabi con
3% y Tungurahua con 2%. A partir de esto también se puede reflexionar sobre el gran
potencial que existe para crecer en provincias ya que posiblemente haya industrias en Quito y
Guayaquil principalmente que estén saturados, pero en provincias a mas de encontrarnos en
lugares con valiosos recursos, existen varia industrias por explorar.

Esta concentracion se da como resultado de la mayor facilidad de emprender diversas
actividades en los centros mas poblados, ya que permite acceder mas facilmente a mercados
mas grandes. En ambos casos, la provincia de Pichincha concentra el mayor ndmero de

empresas, seguida muy de cerca por Guayas.



47

En la actualidad, segun la Superintendencia de Compafiias en Ecuador, el 70% de todas
las empresas registradas en la Superintendencia de Compafias son Pymes. Estas compafiias
aportan mas del 25% del PIB no petrolero del pais y su generacion de mano de obra bordea el
70% de toda la PEA. Sus ingresos a 2011 fueron de USD 23 000 millones y su contribucion al
impuesto a la renta superd los USD 270 millones. Estas cifras, son un claro ejemplo, de la
importancia que tienen estas compafiias en el pais; especialmente por su capacidad de
absorcion de empleo, una politica trascendental en este gobierno, aspecto enmarcado dentro de
la Constitucion que en su articulo 284 asegura que un objetivo de la politica econdémica es
impulsar el pleno empleo en el pais. A traves de este cuerpo legal, las Pymes obtuvieron un
fuerte impulso al proclamarse un sistema econémico Social y Solidario, el cual fomenta la
produccién en todas sus formas y busca el incentivo de la competitividad entre todos los
actores econdmicos. Politica publica que se complementa con la Ley de Economia Popular y
Solidaria. Segun el Servicio de Rentas Internas (2010), se conoce como PYMES al conjunto
de pequefias y medianas empresas que de acuerdo a su volumen de ventas, capital social,
cantidad de trabajadores, y su nivel de produccién o activos presentan caracteristicas propias

de este tipo de entidades econémicas.

En el Ecuador este tipo de empresas son importantes porque 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

constituyen en un actor fundamental en la generacion de riqueza y empleo.

Para fines tributarios las PYMES de acuerdo al tipo de RUC que posean se las divide en

personas naturales y sociedades. De acuerdo a cual sea su caso Ud. podra encontrar
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informacidn especifica para cumplir con sus obligaciones tributarias escogiendo las opciones
Personas Naturales o Sociedades. De acuerdo a la informacion proporcionada por el Servicio
de Rentas Internas (SRI), en 2012 existieron 27 646 Pymes, de las cuales 13 332 pertenecen a

los siguientes sectores:

En el sector de bienes raices encontramos un 17,2%, en pesca y acuacultura 10% y en
telecomunicaciones 9,4%, en el 2012 existian 4 661 medianas industrias que representan al
34,96% y 8 671 pequefias industrias que representan al 65,04%. (Ekos, 2012). Lo ideal para
que el pais se desarrollara seria tener mas crecimiento en mas medianas industrias. Uno de los
principales problemas relacionados con el éxito a los que se enfrentan las PYMES, segun
EKOS es que este tipo de emprendimientos tienen menor disponibilidad de recursos, acceso al
crédito, limitantes para emprender procesos de desarrollo tecnoldgico, entre otros. Las
PYMES son fundamentales para la economia del pais porque al contar con estructuras mas
pequefias es mucho mas facil adaptarse a los constantes cambios del mercado y a las exigencia
los mismos, sobre todo, si se trabaja con grandes empresas e igualmente pueden tener un trato
mas cercano con sus clientes. Como menciona Castillo (2012) hay que tener en cuenta que las
pequefias y medianas empresas son entidades independientes, con una alta predominancia en
el mercado de comercio, quedando practicamente excluidas del mercado industrial por las
grandes inversiones necesarias y por las limitaciones que impone la legislacion en cuanto al
volumen de negocio y de personal, los cuales si son superados convierten, por ley, a una
microempresa en una pequefia empresa, 0 una mediana empresa se convierte automaticamente
en una gran empresa. Por todo ello una pyme nunca podra superar ciertas ventas anuales o una

cantidad de personal. Las principales razones la existencia de este tipo de organizaciones son:


http://www.sri.gob.ec/web/guest/31@public
http://www.sri.gob.ec/web/guest/33@public
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Pueden realizar productos individualizados en contraposicion con las grandes empresas que se
enfocan mas a productos mas estandarizados. Sirven de tejido auxiliar a las grandes empresas.
La mayor parte de las grandes empresas se valen de empresas subcontratadas menores para
realizar servicios u operaciones que de estar incluidas en el tejido de la gran corporacion
redundaria en un aumento de coste. Existen actividades productivas donde es mas apropiado

trabajar con empresas pequefias, como por ejemplo el caso de las cooperativas agricolas.



50

MARCO TEORICO

El marco teorico de esta investigacion estd basado en 5 aspectos fundamentales para
administrar una PYME en la actualidad. La primera representa a las TICS, como lo menciona
el ING. Victor Cruz en su libro Utilizacion e impacto de las tecnologias de informacién y
comunicacion en las pequefias y medianas empresas, “Las TICS se han convertido en las
tecnologias genéricas esenciales del sistema tecnol6gico contemporaneo, y en las impulsoras
del crecimiento de la economia de los paises industrializados durante las dos tltimas décadas”.
Cruz (1998). Esta afirmacion sustenta nuestra idea de reingenieria de las TIC desde un
aspecto global hasta cada administracién de una TIC. Esto se ve sustentado al detalle desde
todo el conocimiento compartido por Rossetta Lafleur, en su libro Merchandise Planning
Workbook, donde demuestra como se puede manejar una empresa a partir de varios procesos
administrativos como el office avanzado, con herramientas de Excel como macros, tablas
dinamicas, filtros, entre otros. Ademas estas herramientas tienen relacion con otras
operaciones de la empresa como el area financiera y organizacional. Lafeur (2010).

El segundo aspecto que hay que considerar en una PYME es el marketing, en donde
basicamente nos enfocamos en brindarle la gran importancia que tiene el marketing hoy en dia
y los procesos que los administradores de PYMES omiten en sus negocios. Se puede ver la
relevancia del uso de marketing con definiciones de Kotler y Armstrong (2008) sobre los
logros que puede lograr una organizacion al emplear los procesos de Marketing, logrando
metas y viendo resultados. También podemos ver el marketing digital que es usado hoy en dia.
Segun el Instituto de Economia Digital (2013), el marketing digital es una forma del

marketing basada en el uso de medios digitales para desarrollar comunicaciones directas,
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personales e interactivas que provoquen una reaccion en el receptor. Fundamentalmente utiliza
medios basados en protocolos IP (internet, internet wireless), en telefonia mévil y television
digital. Sus principales caracteristicas son la inmediatez de las comunicaciones, la reduccién

de costes y la interaccién con el usuario.

Después de analizar el marketing de una PYME y sus herramientas se puede ver el
capitulo de estructura organizacional, donde se enfoca en tratar el area de recursos humanos y
una estructura optima que aumente la eficiencia de las funciones dentro de una empresa.
Como lo mencionan Simén Dolan, Ramén Valle Cabrera, Susan Jackson & Randall Shuler
(2007), en su publicacién sobre la importancia dela planificacion de recursos humanos en
forma cuantitativa y cualitativa para una empresa. Ademas se toma en cuenta las diferentes
organizaciones que deben existir segin Lafleur (2010), lo que se debe a un factor principal que
es el tamafio de la empresa.

El cuarto aspecto importante dentro de esta investigacion es la parte financiera de una
PYME, donde nos concentramos en el analisis de valoracion financiera de una PYME, esto se
hace desde el aspecto fundamental que varios administradores deben partir. Segin Pablo
Fernandez, en su libro de Andlisis y valoracién financiera, la valoracion financiera es un
gjercicio clave que no se puede dejar aparte en ninguna operacion de una empresa, ya que a
partir de esta podemos respondernos preguntas claves como “;Qué se esta haciendo?, Por qué
se estd haciendo la valoracion de determinada manera? ¢Para qué y para quien se estd
haciendo la valoracion?”. Fernandez (2013). Después de que el administrador de una PYME
proceda a realizar una valoracion correcta y responda a estas preguntas va a tener mucho mas
claro a donde se dirige su negocio, ademas podra proyectar sus decisiones de una mejor

manera.
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Ventajas e inconvenientes

La mayor ventaja de una PYME es su capacidad de cambiar rdpidamente su estructura
productiva en el caso de variar las necesidades de mercado, lo cual es mucho mas dificil en
una gran empresa, con un importante nimero de empleados y grandes sumas de capital
invertido. Sin embargo el acceso a mercados tan especificos o0 a una cartera reducida de
clientes aumenta el riesgo de quiebra de estas empresas, por lo que es importante que estas
empresas amplien su mercado o sus clientes.

Para esto se considera los siguientes aspectos importantes:

Financiacion: Las empresas pequefias tienen méas dificultad de encontrar financiacion a un
coste y plazo adecuados debido a su mayor riesgo. Para solucionar esto se recurren a las SGR
y capital riesgo.

Empleo: Son empresas con mucha rigidez laboral y que tiene dificultades para encontrar mano
de obra especializada. La formacion previa del empleado es fundamental para éstas.
Tecnologia: Debido al pequefio volumen de beneficios que presentan estas empresas no
pueden dedicar fondos a la investigacion, por lo que tienen que asociarse con universidades o
con otras empresas.

Acceso a mercados internacionales: EI menor tamafio complica su entrada en otros mercados.
Desde las instituciones publicas se hacen esfuerzos para formar a las empresas en las culturas
de otros paises.

Para realizar la investigacion de estrategias para las PYMES, primero se quiere
analizar lo que es una estrategia. Segun el ingeniero Alejandro Marchionna Faré “Toda

PYME debe tener una mentalidad estratégica”, lo que quiere decir es que las decisiones
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importantes deben ser tan importantes ya que son las que regulan el funcionamiento de una
empresa. Con esto entendemos la importancia de una estrategia, ademas de que podemos
entender la base fundamental que se debe tener para una administracion correcta. Como
menciona Marchionna, una estrategia sirve para mejorar la posicion de una empresa, lo que
nos comunica que la estrategia no limita a un departamento sino que influye sobre todos
conjuntamente. Pero, es importante que las estrategias cumplan con los siguientes
lineamientos. Deben ser los medios o las formas que permitan lograr los objetivos (fines).

En la actualidad gracias a los retos que tienen que enfrentar las nuevas organizaciones y los
empresarios, las personas deben de estar capacitadas y contar con capacidades con las que
antes no se contaban, es por esto que ahora impera la necesidad de desarrollar lideres, que
como sefiala Casado (2003):

“Deben ser individuos capaces de crear y transformar contextos organizativos

retadores y atractivos. Los lideres de hoy han de poder crear en su organizacion una

ventaja competitiva y un valor afadido, tienen que ser conscientes de los cambios, y se
han de adaptar lo mejor posible modificando su forma de funcionar, para mejorar su
efectividad, productividad y competitividad”.

Varios autores entre ellos Enrique Vilallonga (2003), se han dado cuenta de que para
logar una mejor competitividad en las empresas la mejor forma de lograrlo es a traves de su
recurso humano, razon por la cual se han hecho uso de recursos externos, es decir, de técnicas
y herramientas que permiten a la empresa, una continua adaptacion a los nuevos retos y

necesidades de la sociedad -esencialmente dindmica- en la que nos encontramos.
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Hipoatesis

Lo que se pretende lograr con esta investigacion es mejorar los modelos
administrativos que tienen las PYMES que manejan negocios de retail, esto por medio de
manejo eficiente de bases de datos, utilizando y aplicando estrategias gerenciales competitivas
y adecuadas. Y la creacion de todos los reglamentos y manuales enfocados a la competitividad
y a la solucion de problemas, en donde este tipo de organizaciones sepan como pueden
aprovechar los recursos de la empresa de la mejor manera como una estrategia para crear,
fortalecer y posicionar a este tipo de organizaciones en la ciudad de Quito.

Lo que les permitiria tener una estructura organizacional eficiente y de esta manera
poder enfocarse en nuevos nichos de mercado, y en los que existentes explorar nuevas
estrategias que les permitan mejoras en la calidad de productos y/o servicios, en beneficio de
los consumidores cada dia mas exigentes. Logrando asi una mejor participacion en el Mercado
por parte de estas organizaciones tanto a nivel nacional como internacional; puesto que, por
medio de la implementacion de estrategias organizacionales, los pequefios emprendedores
puedan sacar todo el potencial que tienen para lograr un crecimiento empresarial significativo,
y de esta manera lograr y ayudar a que las PYMES sean parte del desarrollo de la matriz
productiva del Ecuador y sepan cuales son los procedimientos que deben de seguir para lograr

posicionar a sus empresas en el Mercado nacional e internacional.
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Hipotesis de la causa del problema:

La hipotesis a la causa del problema se centra en que las PYMES de retail no cuentan
con herramientas necesarias para una buena administracion. A herramientas adecuadas nos
referimos a un buen manejo de las bases de datos, administradas sistematicamente con indices
que permitan tomar decisiones como: indices de rotacion, sell thru, indicadores de
ineficiencias y de mejoras. Varias empresas con grandes ideas innovadoras ain no estan bien
constituidas y la mayoria de ellas no cuentan con procesos administrativos adecuados que les
permita alcanzar sus metas y objetivos eficientes, logrando asi, optimizar los recursos
econdmicos, administrativos, tecnoldgicos y de capital humano, que se necesitan en la
actualidad para engranar el desarrollo de las PYMES a la globalizacion econémica y proyectar
un desarrollo sostenible y sustentable, coadyuvando a la matriz productiva del Ecuador.

Todo esto se debe a la falta de apoyo por parte del gobierno y al desconocimiento de
los emprendedores, por falta de capacitacion al crear este tipo de organizaciones. También no
se tiene conocimiento de estas herramientas porque parecen ser muy complicadas e
inaccesibles econémicamente. La mayoria de las PYMES en la ciudad de Quito, no cuentan
con planes y modelos de negocios, y mucho menos con estrategias adecuadas e innovadoras
que les permitan crecer y posicionarse en el mercado nacional e internacional de una manera
competitiva. A pesar de que en el pais existen varias Pymes y sobre todo en la ciudad de
Quito, la mayoria no posee herramientas tecnologicas, econémicas y de capital humano,
necesarias para una mejor toma de decisiones que le permita al emprendedor ser un ente de
cambio, optimizando recursos y funciones. Esto sucede porque la mayoria de Gerentes de

estas empresas compiten con conocimientos y herramientas tecnologicas desactualizadas,
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porque el mercado ecuatoriano asi se los “exige”. Lo que les impide afrontar los nuevos retos
empresariales. El problema de las PYMES es que todas compiten de igual forma y esto se
debe a la falta de estructuracion organizacional, segun el Diario el Hoy (2012) las PYMES
son empresas que tienen grandes ventajas competitivas en comparacion con las grandes
empresas, y es justamente su tamafio el que les proporciona dicha ventaja, puesto que este les
permite moverse dentro de su nivel. Por otro lado, la competencia que genera el hecho de que
existan una serie de los mismos negocios en un sector delimitado hace que mejore la calidad
de la oferta. Pese a esto las PYMES se enfrentan a una serie de inconvenientes y el mas
importante es que la mayoria de estas empresas carece de estrategias innovadoras y adecuadas
que el mundo de los negocios requiere para crecer de manera sostenible y sustentable. A esto
sumamos, que la mentalidad del emprendedor ecuatoriano se ha enfocado en producir un bien
0 servicio, descuidando la calidad de producto y/o servicio, porque generalmente los controles
son minimos o simplemente no existen, o debido a la corrupcién que existe por parte de los
estamentos responsables del control de calidad.

En un mercado en donde los consumidores cada dia se han vuelto mas exigentes.
Ademéas de otros problemas generados por los organismos de control, por parte de las
autoridades competentes, por falta de apoyo gubernamental tanto a nivel econdmico como
legal para crear e incentivar al crecimiento de este tipo de organizaciones. Es por esta razon
que es fundamental que las PYMES, sepan que existen estrategias idoneas para lograr el
crecimiento de las mismas y poder posicionarlas en el mercado con las herramientas
adecuadas, y de esta manera estéen preparadas para enfrentar la globalizacion y la
competitividad hacia nuevos retos, con recursos tecnologicos, economicos y humanos. Por

estas razones se cree importante y necesario investigar sobre las herramientas mas utiles que
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pueden estar al alcance de los administradores de las Pymes de retail y ademas brindarles un

manual para que hagan seguimiento a sus negocios con estas herramientas.

Solucion al problema:

Lo que se pretende lograr con esta investigacion es buscar soluciones a las PYMES,
utilizando y aplicando estrategias gerenciales competitivas y adecuadas. Y la creacion de
todos los reglamentos y manuales enfocados a la competitividad y a la solucion de problemas,
en donde este tipo de organizaciones sepan cémo pueden aprovechar los recursos de la
empresa de la mejor manera como una estrategia para crear, fortalecer y posicionar a este tipo
de organizaciones en la ciudad de Quito. Lo que les permitiria tener una estructura
organizacional eficiente y de esta manera poder enfocarse en nuevos nichos de mercado, y en
los que existentes explorar nuevas estrategias que les permitan mejoras en la calidad de
productos y/o servicios, en beneficio de los consumidores cada dia més exigentes.

Logrando asi una mejor participacion en el Mercado por parte de estas organizaciones
tanto a nivel nacional como internacional; puesto que, por medio de la implementacion de
estrategias organizacionales, los pequefios emprendedores puedan sacar todo el potencial que
tienen para lograr un crecimiento empresarial significativo, y de esta manera lograr y ayudar a
que las PYMES sean parte del desarrollo de la matriz productiva del Ecuador y sepan cuales
son los procedimientos que deben de seguir para lograr posicionar a sus empresas en el

Mercado nacional e internacional.
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METODOLOGIA

El tipo de investigacion que se va a realizar es una investigacion al inicio descriptiva,
puesto que, esta investigacion pretende describir los métodos gerenciales y, las técnicas y
estrategias que utilizan las PYMES, pretende describir la capacidad y las posibilidades que
tienen cada organizacién para innovar, liderar, dirigir y capacitar a sus empleados.

Luego se utilizara un tipo de investigacion relacional, porque, es necesario identificar
como afectan los distintos tipos de decisiones dentro de una organizacion
En relacion al utilizar estrategias adecuadas como método para posicionar a las empresas en el
mercado de una mejor manera, se va a proceder analizar una pequefia poblacion de las
PYMES en la ciudad de quito y ver si creando un manual general en donde se encuentren
estrategias bésicas e innovadoras y que puedan ser aplicadas a las PYMES para ayudar a su
crecimiento institucional estas pueden lograr obtener una mejor participacion en el mercado.

El analisis de las técnicas y metodologias de aprendizaje que utilizan las PYMES del
Ecuador, asi como también la aplicaciéon de estrategias adecuadas se va a proceder aplicar a
ciertas PYMES y la creacion del manual nos llevara un tiempo de aproximadamente de cuatro
meses.

Para llevar a cabo la investigacion, se deben realizar una serie de procedimientos, para llegar
al objetivo de esta investigacion:

Levantamiento de la informacién en libros, instituciones gubernamentales, otras
investigaciones realizadas, etc.

Revision de fuentes primarias y secundarias
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Seleccionar a la muestra, en este caso las PYMES de la ciudad de Quito, ir a la
superintendencia de bancos, recopilar informacion del ranking de las empresas, recolectar
datos estadisticos, recopilar informacion del catastro de las PYMES en Quito, nos va ayudar a
determinar las deficiencias que tienen las PYMES.

Analizar la informacion proporcionada por este tipo de instituciones.

Entrevistar a los Gerentes de empresas prestigiosas en el pais.

Seleccionar a los entrevistados.

Seleccionar a 4 PYMES para ir a recopilar informacion, sobre la manera en que estas manejan
Sus negocios.

Realizar preguntas para realizar entrevistas a gente que conozca sobre el manejo de las
PYMES en ecuador.

Se va a realizar es un andlisis de las deficiencias en el manejo de estrategias gerenciales para
recaudar esta informacidn se debe ir a Instituciones que regulan este tipo de sistema, en este
caso la Superintendencia de Compafiias.

Se evaluaré las estrategias que suelen utilizar las PYMES para el manejo de sus recursos, se
va a proceder a escoger como muestra de la poblacion a cuatro PYMES de la ciudad de: Quito.
Para realizar este tipo de analisis, hay que ir a las empresas directamente y analizar cuéles son
las deficiencias que existen en su sistema. Luego se va hacer un estudio comparativo de las
PYMES que utilizan estrategias adecuadas vs las que no utilizan ningln tipo de estrategias
gerenciales y se analizaran los beneficios que esta herramienta les brinda a las empresas vs las
empresas que no utilizan la misma.

En el Ecuador existen varias PYMES que utilizan diversas estrategias para ganar participacion

en el mercado para analizar cuales son las ventajas que les ha dado el usar esta herramienta a
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aquellas empresas, se va a proceder a realizar entrevista personales a dichas organizaciones
que estan empezando a utilizar esta herramienta y evaluar cuéles han sido las principales
ventajas y desventajas al momento de usar diversos tipos de estrategias.

Con el apoyo y patrocinio de ciertas empresas del pais se va a proceder a realizar un manual
en donde existan estrategias fundamentales para el manejo de las PYMES y se las puedan
aplicar a nivel nacional.

Se realizan reportes semanales sobre los cambios de comportamiento y los cambios de
paradigmas que van teniendo las PYMES al usar esta herramienta, todo este proceso sera
grabado y se realizaran entrevista frecuentes a la poblacion para medir la eficacia de esta

herramienta y la aplicacion de la misma.
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CAPITULO 1: ESTRUCTURA DE LAS TECNOLOGIAS DE INFORMACION Y
COMUNICACION PARA LAS PYMES.

1.1 ;Qué son y como sirven las TICS en las PYMES?

En la actualidad las tic se usan en varios campos, segun APEC (Digital Oportunity Center)
las TIC son un grupo de sistemas necesarios para administrar informacion, es una mezcla de
tecnologia mas informatica, ya que en la actualidad se maneja mucha informacidn en empresas
que comercializan bienes de consumo es importante que se optimice el manejo de la
informacidn, es decir usar y aprovechar la tecnologia para tener informacion de mejor calidad.
Actualmente se puede usar varias formas de implementar las TIC, principalmente porque

existe mas facilidad para obtener beneficios de la tecnologia y del internet.

1.2 Como se aplican las TIC a las PYMES

Las TIC en la actualidad representan un significante movimiento econémico dentro de
cada pais. Las PYMES son ademas negocios desarrollados en la actualidad con un alto nivel
de competividad. Para saber codmo funcionan las TICS, Cruz nos muestra cOmo estan

conectados los flujos de datos empresariales:
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Cuadro 1:Flujo de datos empresariales

Fuente: Cruz, 1998 Pag. 8.

Como se puede apreciar en el cuadro, las PYMES siempre van a tener un flujo de datos
que esté conectado entre diferentes funciones de la empresa. Esta informacion es mas dtil de lo
gue se conoce en cada PYME pero no es manejada de manera correcta. Una razon, la cual
algunos administradores no se percatan es el orden con el que se manejan las bases de datos.
Al no tener un buen sistema de informacién y comunicacién no se puede optimizar el manejo

de la informacién y esta se hace obsoleta. Cruz (1998)



1.3 Beneficios de las TIC

Segun APEC las TIC pueden dar maltiples beneficios a las empresas. Entre estos beneficios

encontramos a 4 principalmente:
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1. Alineamiento estratégico.- Este como dice su nombre nos ayuda a obtener objetivos a

través de la tecnologia, un ejemplo de este es CRM, el sistema que ha ganado popularidad
en la actualidad. EI costumer relationship manager ayuda a tener una amplia base de datos
de los clientes, dando la gran oportunidad a los propietarios de PYMES brindar un mejor
servicio y aumentar su rentabilidad.

En la actualidad no solo existen CRM de costos elevados como usan las multinacionales.
También se pueden encontrar CRM desde 17 ddlares mensuales, estos son mas
econdmicos ya que estos manejan menos informacién y su complejidad de igual manera es
menor.

Impacto en los procesos del negocio.- Con este beneficio principalmente podemos notar
mejoras en trabajos manuales y des complicaciones en procesos. Varios gerentes de
PYMES inviertes mucho dinero y tiempo en personal que este pendiente de pasar datos y
realizar un seguimiento de los mismos. El uso de las TIC puede quitar esa complejidad al
negocio. Esto hard que la empresa sea mas productiva, ademas la tecnologia ayuda a que
no se produzcan errores que son tipicos de trabajos manuales.

Arquitectura sélida.- Con este termino APEC tiene dos beneficio claves por explicar, uno
es que el acceso a la informacion es mas flexible, es posible trabajar con las bases de datos
desde cualquier parte del mundo y esto quita la dependencia de estar en la oficina o de

algun funcionario de la empresa que tenga que ayudarnos a acceder a la informacion. Otro
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beneficio es que se puede obtener es que se pueden ampliar los horizontes del negocio, si
se usa las TIC es mucho mas facil expandir el negocio en otros paises.

4. Retorno sobre la inversion.- este es un factor que se ve mas a profundidad en la parte
financiera de este trabajo. Como beneficio para las TIC podemos notar que las TIC nos
brindan menos costos de procesamiento, menos gastos en inversion de personal y su
preparacion. Ademas se puede ver que se puede tener un control mucho mas alto sobre la
empresa lo que trae beneficios de ahorro, y oportunidades para detectar problemas tipicos

en empresas que son manejadas manualmente.

1.4 Como se estructuran las TIC

Una PYME necesita 3 elementos principales para poner tener en funcionamiento las TIC. A
esos elementos se los llama arquitectura tecnolégica donde se describen los siguientes
factores:

La infraestructura computacional, la cual se refiere a: sistemas operativos, bases de datos y
middleware.

Infraestructura de red, donde encajan: la administracién de red, la red y las tecnologias de
seguridad.

Por ultimo se encuentran los sistemas de informacion de oficina; donde encontramos: sistemas
de grupos de trabajo, sistemas de productividad y manejo de documentos.

Todos estos son necesarios ya que ninguna puede existir sin la otra. Como parte de una PYME
se puede encontrar el tamafio suficiente segun la amplitud de las bases de datos que se

manejen.
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1.5 Tipos de TIC que pueden ser alineados a la administracion de las PYMES.

Existen diferentes formas de aplicar una TIC, gracias a que hay varios campos
desarrollados en la informatica dirigidos a la administracion podemos basar nuestros objetivos

en.

Equipos y programas base: La mejor forma de dividir el trabajo de cada departamento
para luego conectar esta informacion es que cada miembro tenga una computadora personal. A
partir de esto cada trabajo individual se podra contar con cada departamento por medio de una

red que permita visualizar informacion compartida.

Otro beneficio de usar computadoras personales es el bajo costo de Hardware y
Software, algo que permite a pequefias empresas como las mencionadas en esta investigacion,

las conocidas “PYMES”, competir con grandes industrias. Cruz (1998)

Comercializacién: Dentro de la comercializacion encontramos funciones fundamentales para
una empresa como la investigacion de mercados, las ventas, el mercadeo y otras operaciones
que necesitan de un sistema operativo informatico. Para manejar toda esta informacién es
necesario contar con un sistema que maneje bastante informacién y que cuente con
herramientas como el correo electrénico que hoy en dia es fundamental para cualquier
actividad que se quiera realizar. A este sistema se lo llama sistema transaccional ya que

permite conectar informacién interna de la empresa con informacion externa.

Financiera: Para este ambito es necesario un sistema que maneje grandes campos de
informacién para flujos de caja, libro mayor, cuentas por pagar, cuentas por cobrar, etc.

Ademas se necesita que tenga la capacidad de realizar varios célculos, hoy en dia hay varios
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sistemas que se pueden aplicar a Excel y que sin ningn problema se pueden usar para varias

operacion des financieras de una PYME. Lafleur (2010)

Recursos humanos: Para el manejo de recursos humanos es muy importante tener en cuenta el
uso de las TIC, por ejemplo podemos notar su facilidad en el pago de néGmina o en el control

de asistencia.

Planificacion y control: Es necesario tener el uso de las TIC en este ambito, siempre que se
quiere planear es necesario tener datos histdricos, estos datos se almacenan por medio de su
sistema informatico, a partir de este y para la planeacion de un negocio el sistema también

sirve para hacer proyecciones o cualquier calculo que sea necesario. Cruz (1998).

1.6 Uso de las TICS en las PYMES de la ciudad de Quito.

Investigacion sobre el uso de las TIC en las pymes en la ciudad de Quito.

Encuestas personales:

Se va a realizar una encuesta para saber con exactitud qué tipo de tic se usa
actualmente en las pymes de Quito. El propoésito de esta encuesta se enfoca principalmente en

los 4 factores siguientes:

Esta encuesta va a estar dirigida a personas que trabajen o sean propietarios de pymes en la

ciudad de quito, principalmente que se desenvuelvan en la parte administrativa de la empresa.

1.- Saber qué tipo de tic se usa en las PYMES de Quito

2.- Conocer la importancia y conocimiento que se tiene de las TIC en las pymes de Quito.

3.- Tener informacion sobre la administracion actual de las pymes relacionandola con las TIC.
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4.- Conocer la demanda y la oferta de las TIC en el mercado administrativo de las PYMES

1.7 Analisis y soluciones de la investigacion del uso de TIC en las pymes en la
ciudad de Quito

Después de tener esta informacion de las encuestas personales se quiere investigar lo
siguiente: Comprobar que las TIC pueden tener una reingenieria en el area de tecnoldgica de
informacion y comunicacion, esto es muy importante ya que en la actualidad estamos en un
mundo globalizado donde cada vez tenemos méas acceso a la tecnolédgica. Esto hace que las
personas tengan mas oportunidades de acceder a mejor tecnologia e internet. Ademas es
comprobado que es necesario usar mas campos tecnoldgicos en las empresas actuales. Cada
vez se realizan méas negociaciones por internet, lo que hace que las empresas que no usan tic se

gueden estancadas.

A partir de la investigacion realizada se pueden identificar varios factores por los
cuales no se estan usando tic en las pymes de quito y de esta manera se puede buscar

soluciones a este problema.

Resultados:

Después de realizar encuestas personales a ocho propietarios y gerentes de empresas
en varios sectores en la ciudad de Quito: Mecanicas, consultoras, venta de equipo médico,
hoteles, supermercados, institutos y educacion en linea. Dentro de los encuestados
encontramos a generantes y a propietarios, la edad promedio es de 44 afios. Se encuentra que
el 37,5% no usan ningun sistema de Informativo/tecnolégico en su empresa, dentro de las

razones es que se usa el Excel, esta es una respuesta muy significativa ya que varias empresas
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no usan otros sistemas porque el Excel les brinda una herramienta que cubre varias
necesidades y es facil de usar. ElI 62,5% respondié que si usa estos sistemas, dentro de los
mencionados tenemos: V-Tiger que es un sistema que incluye manual de procedimientos y
estd aprobado por el Ministerio de Relaciones Laborales. Otros sistemas que encontramos son:
sistemas directos de pagina web, sistemas que rastrean inventarios, base de datos, Entorno
Virtual de aprendizaje, Manuales de funciones, Sistema Académico, Sistema Contable, Correo
Institucionales, Reglamentos, CRM, Tele mercadeo, Mail Masivo, Redes Sociales y educacién
en linea. Estos sistemas son muy actuales pero estan relacionados con areas mas comerciales,
de marketing y atencion al consumidor, dentro de la parte operativa, administrativa y

financiera no tenemos peso alguno es estos sistemas mencionados.

Para saber sobre el conocimiento sobre las TIC encontramos que el 87,5% de los
encuestados conocen que es una TIC. Respecto a la informacién obtenida sobre TICS para
implementar en una empresa se encontré que apenas el 25% de los encuestados no han
recibido propuestas para implementar TICS en sus empresas, el 75% restante sefiala la
informacion encontrada: algunos la usan y la encontraron en cursos a lo largo de la carrera,
otras han recibido informacién pero no la usan por costos, los empleados no estan capacitados

0 porque su cartera de clientes es muy pequefia.

Sobre la necesidad de una TIC podemos ver que el 25% de los encuestados no creen
gue es necesario una TIC, mencionan que puede ser Gtil pero no indispensable. El otro 72%
cree que si es muy importante su implementacion en diferentes tipos de empresas. Respecto a

conocimiento de TICS enfocados a la administracion de una empresa el 50% respondieron que
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no tienen conocimiento, dentro del otro 50% unos conocen con claridad y un 12,5% no tiene

esta informacion con claridad.

Para saber cuanto un empresario esta dispuesto a pagar por una TIC se puede observar
que el 37,5% mencionan un valor y como promedio obtenemos el valor de $600, los otros
encuestados responden que depende mucho del sistema y los beneficios, aqui podemos notar

que si es claro el retorno de la inversion las personas estan dispuestas a invertir.

Como ultima pregunta se investigd sobre la relacion de dependencia entre una TIC y el
tamafo de la empresa, el 37,5% de los encuestados respondieron que no, principalmente
porque una TIC puede ayudar a cualquier empresa y porque también depende de las funciones
que se realice en la empresa. Los otros encuestados respondieron que si ya que depende del
tamafo de la empresa porque cada vez tiene procesos mas complejos, ademas se cree que

mientas mas grande sea una empresa mas se va a justificar el costo del software.

Dentro de esta respuesta podemos mencionar segun lo observado en este trabajo que no
necesariamente se necesita una empresa muy grande 0 con procesos muy complejos para
implementar un sistema de este tipo, esto es porque ahora existen sistemas muy baratos y
ademas no es para cubrir principalmente una necesidad, también sirve para que una empresa

pueda crecer y mejorar.

Se puede observar que las TIC pueden tener una reingenieria en el area de tecnoldgica
de informacion y comunicacion, esto es muy importante ya que en la actualidad estamos en un
mundo globalizado donde cada vez tenemos mas acceso a la tecnologica. Esto hace que las
personas tengan mas oportunidades de acceder a mejor tecnologia e internet. Ademas es

comprobado gue es necesario usar mas campos tecnoldgicos en las empresas actuales. Cada
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vez se realizan mas negociaciones por internet, lo que hace que las empresas que no usan TIC
se queden estancadas. A partir de la investigacion realizada se pueden identificar varios
factores por los cuales no se estan usando TIC en las PYMES de Quito y de esta manera se
puede buscar soluciones a este problema como el uso de los beneficios mencionados en este

trabajo.
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CAPITULO 2: MARKETING Y PUBLICIDAD EN PYMES

2.1 ;Qué es el Marketing?

Las empresas actuales buscan sin duda satisfacer las necesidades de los clientes y
generar ventajas competitivas, y estas se dan a través de la creacion y la innovacion de nuevos
productos y servicios, para poder entregar de esta manera un valor adicional a los clientes,
gracias a la globalizacion de los mercados la competencia entre las empresas se vuelve cada
dia méas fuerte, razon por la cual estas buscan generar estrategias que ayuden a las
organizaciones a posicionar sus marcas de la mejor manera en la mente de los consumidores,
lograr la lealtad hacia la marca y por ende crear relaciones a largo plazo con los clientes, a
través de la fidelizacion de productos y servicios. Segin Kotler y Armstrong (2008), El logro
de las metas de una organizacion depende de las necesidades y deseos de los mercados meta y
de la entrega de satisfaccion deseada de modo mas eficiente y eficaz que los competidores.
Motivo por el cual el marketing juega un rol fundamental dentro de las PYMES, pero ¢Qué es

el marketing? Existen varios conceptos y definiciones sobre lo que significa este concepto:

Segun Philip Kotler (2008), el marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar,

ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes.

Segun Jerome McCarthy, el marketing es la realizacion de aquellas actividades que
tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los requerimientos
del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las necesidades y los

servicios que el productor presta al consumidor o cliente.
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Para John A. Howard, "el marketing es el proceso de: 1) Identificar las necesidades
del consumidor, 2) conceptualizar tales necesidades en funcién de la capacidad de la empresa
para producir, 3) comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen la capacidad de toma
de decisiones en la empresa. 4) Conceptualizar la produccion obtenida en funcion de las
necesidades previamente identificadas del consumidor y 5) comunicar dicha

conceptualizacion al consumidor®.

Segun Roberto Dvoskin (2004), EI marketing es un proceso de planificacion,
ejecucion, inmerso en un marco social determinado, orientado a la satisfaccion de las
necesidades y deseos del individuo y de las organizaciones, para la creacion y el intercambio

voluntario y competitivo de bienes o servicios generadores de utilidades.

El marketing juega un papel fundamental dentro de las organizaciones, puesto que, la
generacion y aplicacion de buenas estrategias puede ayudar a posicionar de mejor manera la
marca en el mercado y sin duda esto ayuda al éxito y crecimiento de las organizaciones sobre
todo en las PYMES, que se encuentran en medio de un ambiente extremadamente
competitivo, el cual es influenciado por los constantes cambios que se dan en factores como:
tecnologia, leyes, regulaciones gubernamentales, cultura y la economia, que son componentes
clave al determinar el éxito o fracaso de una empresa. Es importante que las empresas, pero
sobre todo las PYMES de consumo masivo tengan la capacidad para adaptarse a constantes
cambios, puesto que los consumidores se vuelven cada dia mas exigentes, y sobre todo en un
mercado que se encuentra saturado de productos y en los cuales los clientes tienen varias

opciones por escoger, como es el caso del mercado ecuatoriano.
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Para esto lo primero que deben realizar las mismas es saber ;Como definir el entorno
competitivo? Aqui las empresas deben de identificar los factores externos e internos que
pueden afectar la toma de decisiones de una organizacion. Una vez que las empresas definen
el entorno competitivo, estas deben de tener la capacidad para definir ¢cudl es la oportunidad
de la marca?, y para determinar esto es importante que las pymes usen una simple herramienta

que se llama el embudo de marketing.

El embudo de marketing, es el proceso que realiza el cliente desde que ve el producto
hasta que se decide a realizar la compra de un producto de determinada marca. Este
generalmente se utiliza para reducir la red de clientes potenciales, a los clientes especificos,
consumidores que se interesan realmente con determinado producto de una marca. Esta
herramienta se convierte en una estrategia contundente para asegurar el crecimiento de la
categoria y de la marca, lo cual es importante para poder liderar a la marca hacia un
crecimiento sostenido. El embudo de marketing se compone de cinco pasos, que realiza el
cliente antes de decidirse por la marca de un producto: Awareness, consideracion, prueba,

recompra y lealtad.

Como punto de partida para definir la oportunidad de la marca, se debe identificar en

que parte del embudo se encuentra el producto de la empresa.
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Grafico 17: Embudo de Marketing

Segun Priti Ramjee, este controla la conducta del consumidor, puesto que; en Awareness,
los consumidores toman conciencia de la marca; en consideracion, estos consideran tomarlo
en cuenta para su consumo; en prueba, estos se empiezan a familiarizar mas con esta y
desarrollan opiniones sobre la misma; en recompra, las personas sienten que la marca se ajusta
a sus necesidades; y en lealtad, se dan cuenta que definitivamente es lo que buscan hasta que

seleccionan siempre determinado producto de una marca cada vez que hacen compras. Por ello
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es importante que las empresas de consumo masivo se enfoguen en una solo oportunidad,
porque de esta manera la organizacion puede hacer un mejor uso de los recursos y de esta
manera optimizar los mismos, mejorar las probabilidades de éxito, y finalmente al definir una
sola oportunidad permite que la empresas este enfocada en un solo objetivo, puesto que estar
dentro de la industria de consumo masivo no barato. Razon por la cual se debe de mandar un
mensaje Unico y claro a los consumidores para que estos se puedan sentirse identificados con
la marca, que tengan la capacidad de reconocerla y sobre todo que puedan consumir la misma
el mayor tiempo posible, crenado asi fidelizacion hacia la misma. Al ser mas enfocados en el
mensaje a trasmitir, la empresa puede enfocarse de mejor manera en los recursos, generando
de esta manera una penetracion mas efectiva en la comunicacion, permitiéndonos de esta
manera diferenciarnos de las marcas de la competencia, y lograr un mayor impacto en los

consumidores a traves del mensaje.

Como tercer paso, las empresas deben de definir el segmento de mercado, el target y el
Insight, es necesario que las organizaciones den una propuesta con valor al consumidor de
manera que esta se refleje en resultados de ventas. Lo esencial es que las empresas puedan

diferenciarse de los productos de la competencia.

Es necesario definir los segmentos de mercado al cual queremos dirigirnos y al definir
nuestro target que los conozcamos a profundidad, para poder comprender y entender que es lo
que siente el consumidor, y de esta manera poder identificar que consumidores son los mas

interesantes y que tienen mayor potencial de compra en nuestra categoria de producto.

Para que las empresas puedan definir de mejor manera su target de mercado es necesario

que evallen los siguientes aspectos: ¢ Cuando consume la marca?, ;Cuando compra?, ;Cuando
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tiene contacto con la marca?, ¢Quién es el cliente?, ;Ddnde utiliza la marca?, ;Cémo la usa?,
¢Qué hace con el producto?, y finalmente ¢Por qué lo hace?. Todo esto se debe de tener en
cuenta en términos de consumo y compra de la marca de determinado producto. Después las
empresas deben de definir su Insight, este es segin Nicol de la Paz (2014), un entendimiento
profundo de las motivaciones, actitudes y creencias que motivan un comportamiento, que
estan basadas en verdades humanos y que generalmente incluyen un factor de conflicto.

Estos son mas efectivos cuando hablan de una verdad universal y puede enfocarse a un
tema de importancia que tenga relevancia en el estilo de vida de los consumidores y este
enfocado a la categoria del producto. Estos nos ayudan a comunicarnos de una manera
efectiva, por ademas que atacan al lado emocional del consumidor, razén por la cual se puede

identificar de mejor manera con una marca en especial.

Las empresas deben tomar en cuenta el ciclo de vida de un producto, y considerar que este
siempre se construye de lo emocional a lo funcional. Las organizaciones deben de comprender
que las personas primero deben conocer la marca, luego entienden quién es la marca,
comprenden cudles son los beneficios y finalmente deciden o no hacer la compra. Hay que
tener en cuenta que un producto siempre debe de mostrar primero los beneficios funcionales,
para luego construir los beneficios emocionales. Para poder potencializar estos, se debe de
reconocer primero ¢cuél es la esencia de la marca?, esta estd definida por cuatro factores:

personalidad de la marca, consumidor, producto y beneficio.

La personalidad de la marca, significa basicamente que si la marca fuera una persona,
como se la describiria en términos de edad, sexo y personalidad. El consumidor, es importante

enfocarse en ¢Quién es el target? y ¢Cuales son las necesidades que se desean cumplir?. En el
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producto, es importante conocer los atributos y beneficios del mismo e identificar cémo se
diferencia este del resto de competidores; finalmente el beneficio, es como se enfocan los
productos de la empresa hacia los consumidores, es importante identificar el beneficio
emocional o funcional, para ello se debe identificar uno para que los consumidores entiendan

de qué manera se esta comunicando la organizacion.

Pero, ¢Qué es un beneficio emocional y uno funcional?, segin Kevin Roberts, los
beneficios funcionales son los atributos que tienen mi producto, que hacen que estos sean
mejores que los de la competencia, mientras que los beneficios emocionales, son aquellos en
los cuales el consumidor se siente identificado con la marca, porque les permite decir algo
positivo sobre ellos mismos, porque el producto comunica rasgos que son parecidos a la
personalidad de cada consumidor, cuando un producto logra transmitir lo que el cliente esta
sintiendo logra el éxito en el posicionamiento, puesto que lograr crear lazos de fidelidad entre
la marca y el cliente, puesto que estos siente a la marca como parte de sus vidas. Lo
importante es que los consumidores lleguen amar a las marcas, es por ello que Roberts, dice
que el posicionamiento ya no esta en la mente del consumidor, sino en el corazon. El disefio
cuatro cuadrantes en donde se encuentran las marcas segun el posicionamiento que ocupan en
la mente del consumidor. En el cuadrante inferior izquierdo, se encuentran los productos con
poco respeto y poco amor, generalmente aqui se encuentran los productos de primera
necesidad. En el cuadrante inferior derecho, estan las modas en las cuales el consumidor
siente mucho amor y poco respeto, sin embargo esto es pasajero. En el cuadrante superior
derecho, estan productos con alto respeto y poco amor los productos que se encuentran aqui
generalmente tienen muchos beneficios funcionales y cubren todas las necesidades de las

personas, sin embargo son amados por los consumidores, como por ejemplo detergentes, papel
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higiénico, salsas etc. Finalmente, en el cuadrante superior derecho, es en donde todas las
marcas quieren estar, aqui se encuentran las marcas amadas, estas poseen alto respeto y alto
amor en este cuadrante se llegan a las emociones profundas, los consumidores se sientes

identificados con los valores de la marca.

fthe future beyond brands

!

Marcas ovemdrrAa
Poco Amor Mucho Amor
Mucho Respeto Mucho Respeto

Amor

Producto
Poco Amor
Poco Respeto

Furcres
Mucho Amor
Poco Respeto

Respeto

Grafico 18: Beneficios Funcionales

2.2 Marketing digital en Pymes

Debido a la globalizacién de los mercados las empresas deben de buscar medios de
comunicacion mas eficientes y que ayuden a reducir los costes de publicidad que suelen ser
extremadamente elevados, en los Ultimos afios gracias a la revolucion de la tecnologia y de los
sistemas de informacion se ha puesto de moda el concepto de marketing digital, que es una
herramienta que ayuda a las empresas a ponerse en contacto con sus clientes, proveedores,
distribuidores, etc., este tipo de marketing utiliza las herramientas tecnolégicas y los recursos

digitales para comunicarse y distribuir sus productos y servicios de una mejor manera. El
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marketing digital es muy usado en las empresas ecuatorianas y sobre todo en las pymes. A
pesar de que el mercado digital alin esta en constante crecimiento porque las personas
prefieren aln métodos de mercadeo a través de medios de comunicacion tradicionales: radio,
television, prensa, vallas publicitarias, debido a la falta de conocimiento y la desconfianza de
los ecuatorianos, las pymes han visto una alternativa en los medios digitales al momento de
promocionar sus empresas, porque llegan a mercados masivos y con un menor gasto en cuanto
a publicidad se refiere. Segun datos del INEC (2011), 7.3 millones de personas ingresan
diariamente a Internet, es por esta razon que las empresas actualmente, prefieren anunciar en
redes sociales, paginas webs, etc. para promocionar sus productos y servicios, un 31,4% de la
poblacién ecuatoriana utilizaba en ese afio Internet; en su mayoria, comprendidos entre los 16
y 24 afios (59,4%) y 25 a 34 afios (39,6%), mientras que en el 2012 segun el Ministerio de

Telecomunicaciones, el uso de Internet en 2012 alcanzé un 54,7% de la poblacion.

Como menciona Monica Alvarez, el marketing digital gana terreno en el mercado
publicitario ecuatoriano frente a los medios tradicionales y diariamente el email se posiciona
como su herramienta lider. Los profesionales del marketing en Ecuador depositan su
confianza en la tecnologia y apuestan por el Internet como la estrategia mas eficaz para
realizar campafias publicitarias, a través de las cuales dan a conocer los productos y

servicios de diversas empresas a los internautas.

Esta tendencia ya va creciendo varios afios atras menciona y dice que cada dia mas
usuarios hacen uso del internet, las redes sociales y el envio de correos masivos para darse a

conocer. Usar marketing digital tiene multiples beneficios:
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Las empresas pueden establecer contacto con sus clientes, proveedores o distribuidores
de manera inmediata, ademas que pueden segmentar al mercado de acuerdo a las necesidades
de cada empresa; otra de las ventajas segun Alvarez, es la reduccion de costos de publicidad,
gracias a campafas de marketing digital las empresas pueden reducir hasta un 80% de su
presupuesto, ya que gastan menos en publicidad en comparacion con los medios digitales; la
rentabilidad que tienen las empresas al realizar campafias digitales, puesto que llegan a
mercados masivos. Menciona que En Google, por ejemplo, la publicacion de un anuncio por
treinta dias puede costar entre $ 120 y $ 300, mientras que en una revista el valor es de $
1.200 a $ 1.800, pero depende del espacio y solo una edicion. En tanto, una campafia via
email puede costar desde $ 70, de acuerdo con lo que requiera el anunciante, explica el
publicista de Black Belt Marketing, empresa que tiene dos afios en el mercado digital
nacional y desarrolla paginas web, ademas trabaja con redes sociales, como Facebook,
Twitter y Google. Este es un servicio completamente atractivo, sobre todo para las pequefias
empresas que no tienen dinero suficiente para invertir en una revista o diario donde las
Unicas estadisticas que tenemos es el tiraje, pero no sabemos en realidad cuantas personas

leyeron nuestros anuncios. (EL Telégrafo, 2011).

El marketing digital, se ha convertido en una herramienta importante para las PYMES
y como menciona Juan Carlos Alcaide, Sergio Bernués, Esmeralda Diaz, Roberto Espinoza,
Rafael Mufioz & Christopher Smith (2013), este lleva un proceso de varios niveles:
construccion de una pagina web orientada a las ventas, marketing por email, optimizacion
(marketing) para buscadores (la mejor herramienta de publicidad y gratuita), boletines,
promocion en medios sociales...etc. En multinacionales el marketing digital se maneja con

mucha precaucion, ya que un post puede afectar en gran magnitud a la marca. El crecimiento



81

de una pagina web es mucho mas facil para estas grandes marcas que tienen una audiencia
mucho mas segura. Para marcas pequefias como las PYMES el crecimiento de la pagina web y
su audiencia depende en gran magnitud de la inversion que se haga para su aplicacion vy el
conjunto del marketing que se esté invirtiendo en otras aplicaciones. Para ello nos vamos a
basar en el modelo de las estrategias del marketing digital que sirve basicamente para que las
personas puedan crean un modelo estratégico de marketing digital creando un gran impacto en

los consumidores y grandes resultados, el modelo consiste en lo siguiente:

MARKETING Y PYMES

MARKETING DE GUERRILLA

MIIIE?IGM

= $

INTERNET W= S
MARKETING A &
~ MICROBLOGGING PODCASTING
MIRKETlli E MARCADORES SOCIALES  SERVICIOS DE ALBERGUE
DE AFILIACION MAHKETING S
DE INFLUENCIA e I

Grafico 19:: Marketing y PYMES

Fuente: Alcaide, Bermtuez, Aroca, Espinoza, Muioz, Smith
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Como podemos observar todo esta conectado, es un conjunto de estrategias que son
necesarias. Como se conoce, la competencia es un factor muy importante a mas de fijarse en lo
que se estd haciendo es muy importante fijarse objetivos propios sin dejar de mantener el

conjunto de actividades que vemos en el cuadro.

2.3 Tipos de Marketing digital

E-mailing. Es el envio de cartas o correos masivos a un publico especifico, para usar esta
herramienta es importante que se cree 0 se compre una base de datos de suscriptores o
personas interesadas en adquirir cierto producto o hacer uso de algin servicio especifico.
Existen varias ventajas del e- mailing es que es una forma muy efectiva de llegar a los clientes

que la empresa desea y a costos muy bajos; permite la fidelizacion del publico objetivo.

Marketing de afiliacion. Las empresas utilizan este tipo de marketing para promocionar su
marca o producto a través de publicidad online, normalmente las empresas que utilizan este
tipo de marketing anuncian en espacios publicitarios disponibles en linea a través de banners

de publicidad.

Tipos de sistemas de afiliacion. Paginas web, son paginas web que estan enfocadas en un
publico especifico, son buenas para invitar a usuarios registrados a que realicen una accién en
especifica, compra de productos en ofertas, y sobre todo crear bases de datos de nichos o
segmentos de mercados especificos.

Sitios cash back, las empresas invitan a los consumidores a recibir boletines sobre
informacidn de sus productos o servicios, en donde estos aceptan recibir ofertas, promociones,

informacion especifica, y en donde estos reciben bonos, descuentos, canjeables en las
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empresas que usan este tipo de sistema, esto lo realizan con la finalidad de que los
consumidores prueben el producto y asi llegar a la fidelizacién con el cliente

Keyword buyers, Los Keywords son palabras claves que las empresas identifican son
relevantes en su mercado y las usan para que los consumidores al momento de realizar una
busqueda del producto o servicio que ofrecen en un buscador en internet les dé como primera
opcion la marca de dicho bien o servicio. Es importante que las pymes sepan usar
herramientas adecuadas que le permitan posicionar a su empresa y darse a conocer en el
mercado de la mejor manera, para ello existen herramienta en los buscadores de internet como
google, yahoo, etc, que les permite a las pymes comprar palabras clave y que al momento de
la basqueda a través del internet por parte del consumidor les permita a las empresas aparecen
entre las primeras opciones en los resultados de busqueda, que son acordes con el producto
con la finalidad de generar trafico al anunciante, para ello es importante que el anunciante
defina una politica clara de palabras clave disponible, para no competir con campafias propias.

Bases de datos de con-registro, para las empresas es importante la generacion de bases
de datos, puesto que esto les va a permitir mantener informados a sus clientes sobre
lanzamientos de productos, ofertas, promociones, en la actualidad es importante para las
pymes utilizar formularios de registro en sus paginas web, para que la empresa tenga los
clientes que en verdad le guste un producto y que quiera mantenerse informado sobre el
mismao.
Marketing de influencia. Este tipo de marketing consiste en contratar a personas famosas,
personajes polémicos, que sirven como comunicadores de publicidad, para que promocione
algun producto o servicio y de esta manera el consumidor se vea influenciado a adquirir

dichos bienes porque son consumidos por sus modelos a seguir, estos personajes generalmente
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inciden en la decision de compra final de un consumidor. Estos personajes trabajan como
fuente directa porque ayudan a las empresas a trasmitir el mensaje que la empresa quiere que
se transmita a los consumidores, y que los lleve a adquirir un bien o servicio.

Buzz Marketing. Es generar ruido en los consumidores con campafias de publicidad o
anuncios publicitarios sorprendentes, con la ayuda de la tecnologia, es el boca a boca de las
redes sociales, blogs, plataformas de contenidos, etc.

Marketing de guerrilla. Consiste en hacer la mayor cantidad de publicidad posible, pero con
la minima inversién, en este tipo de marketing se pueden realizar campafias publicitarias en:
calles o sitios publicos (en donde exista concentracion masiva de personas), eventos, internet o
hacer publicidad en productos de consumo masivo.

Marketing Viral. Es crear campafias de publicidad a través de temas de interés, las empresas
gue usan este tipo de publicidad usan temas sociales, controversiales o de alto impacto. Este
tipo de marketing generalmente se lo realiza a través de las redes sociales (blogs, Facebook,
youtube, Twitter, entre otras), lo que le permite a las pymes reducir costos, llegar a un
segmento de mercado especifico y causar un mayor impacto puesto que este tipo de marketing
se dirige a varias personas. La idea es que la gente comparta contenidos divertidos e
interesantes y de esta manera se produzca un crecimiento exponencial del mensaje. A Menudo
esto se hace bajo el patrocinio de una marca 0 empresa que requiere posicionar un producto o
servicio en su publico objetivo. Es importante que las pymes utilicen este tipo de camparias
porque el 70% de las decisiones de compra de los consumidores se motiva de manera muy
viral a traves de las redes sociales. Gracias a este tipo de campafas las empresas pueden lanzar

nuevas promociones, lanzar un nuevo producto, etc.
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Caracteristicas de las campafias virales. Se las puede realizar con poco presupuesto, ya que
el costo de realizar este tipo de campafias es bajo, son faciles de trasmitir, posee una

rentabilidad alta.

2.4 Marketing de Consumo

En este tipo de marketing, los consumidores adquieren productos para uso personal, la
decision de compra generalmente lo toma una sola persona. En el caso de estos productos
estos generalmente se encuentran al final de la cadena de valor. En este tipo de mercados los
clientes no poseen poder de negociacién ya que aqui se ofrecen una gran cantidad de
productos en los cuales el consumidor puede escoger. Las ventas que se realizan en este tipo
de mercados son mas répidas, en este tipo de casos las compras con instantaneas, los
consumidores compran los productos que necesitan para satisfacer sus necesidades. En este
tipo de mercados el marketing juega un rol muy importante y generalmente como se enfocan a
personas de consumo masivo los medios por los cuales promocionan sus productos son
medios en los que puedan llegar al mayor nimero de personas: radio, television, internet,
revistas, prensa escrita, vallar publicitarias. Aqui los precios ya son establecidos por cada una
de las marcas, no son precios fijos y de hecho se centran en el precio mas que en crear
relaciones a largo plazo, la decision de compra es personal y generalmente no se requiere de la
ayuda de nadie para comprar algo, sin embargo los consumidores son influenciados por el tipo

de publicidad a los que esta expuesto de manera constante.
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2.5 El rol de la comunicacion en el marketing de la empresa

Las empresas cada vez se vuelven mas competitivas, es por esta razon que la comunicacion se
ha convertido en una herramienta fundamental para las empresas, puesto que esta ayuda a las
mismas a proyectar la imagen que desean al mercado, lo cual le va a permitir posicionarse de
una mejor manera en el mismo. Segin italo Pizzolante (2001), La comunicacion puede ser
considerada como un medio para motivar, persuadir, convencer, comprometer ideas, facilitar
procesos, armonizar puntos de vista. Es un medio para alcanzar objetivos claramente
planteados, es un intercambio de valores, un intercambio racional y emocional, verbal y no
verbal, un intercambio de silencios, palabras, gestos, intereses y compromisos. Sin duda
alguna, las empresas necesitan establecer relaciones con sus mercados de interés, es por eso
gue es sumamente importante que se planteen estrategias de comunicacion adecuadas que
permitan la transmision de un mensaje de una manera clara y precisa en el cual el consumidor
pueda comprender e interpretar el mismo. Para que la empresa desarrolle y trasmita una
comunicacion eficaz a los consumidores y de esta manera lograr la fidelizacion del cliente y
sobre todo la publicidad de boca a boca.

2.6 Como ofrecen sus productos las PYMES en Ecuador, mezcla de marketing
en las empresas de consumo masivo.

En las empresas es fundamental que utilicen el mix de marketing, que son los
elementos claves con las que las organizaciones pueden influir en los consumidores para que

estos realicen la compra de bienes y/o servicios.

Producto. Son los productos y servicios que ofrecen las empresas en el mercado. Aqui

es importante que las empresas tengan en cuenta la variedad de productos que ofreces, la
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calidad, el disefio del empaque, caracteristicas del producto, beneficios, las marcas que se
manejan, los servicios que las empresas ofertan. Después que las empresas de consumo, tienen
en cuenta estas caracteristicas, ellas elaborar una planificacion de mix de productos, para ver
el lugar adecuado para colocar los productos en las perchas, buscan la mejor manera de

ubicarlos para que a los consumidores les resulte atractivo hacer una compra.

Precio. Es el dinero que las empresas establecen para que los consumidores puedan
adquirir los bienes y servicios. Para determinar el costo de los mismos, se tiene que determinar
el costo total de los mismos, en los cuales ya se encuentra incluido el costo de materia prima,
mano de obra, distribucion, descuentos, garantias. Aqui las empresas deben de determinar los

descuentos que pueden tener los mismos, las formas y condiciones de pago.

Plaza. Es el punto de venta, el canal en donde las empresas ofertan sus productos y
servicios, las empresas de consumo masivo generalmente ofreces sus productos en:
supermercados, panaderias, tiendas pequefias, kioskos, gasolineras, hipermercados, tiendas de
conveniencia, restaurantes, descuentos fuertes, descuentos suaves, cines y mercados

mayoristas.

Promocion. Son las actividades que realiza la empresa para comunicar los productos y
servicios a los consumidores para que estos se decidan a comprarlo. Promociones, publicidad,

ventas, promocion de ventas.

Segun Nielsen (2008), para poder generar estrategias efectivas que permitan que los productos
sean atractivos para el consumidor, las PYMES de consumo masivo deben de identificar que
tipo de visita realizan los consumidores. Existen 4 tipos de visitas al punto de venta que un

consumidor realiza a este tipo de tiendas. Abastecimiento, rutina, necesidad y de emergencia.



Tabla 4: Tipos de visitas al punto de venta

Abastecimiento

Rutina

Necesidad

Emergencia

Los consumidores
visitan todos los
pasillos de la tienda,
para ir a comprar
algo realizan una
visita planificada y
su consumo
aproximado es de
$242.

El carro de compras
e totalmente lleno.
Generalmente la
realizan una vez al

mes.

Los consumidores
visitan la mayor
parte de la tienda,
realizan una visita
planificada, su
consumo
aproximado es de
$100.

El carro de compras
es lleno hasta la
mitad
Generalmente la
realizan las compras

cada 15 dias.

Los consumidores
suelen ir al producto
que desean adquirir,
generalmente son
productos de costos
elevados, realizan
una visita
planificada, su
consumo
aproximado es de

$51.

Los consumidores,

se dirigen al

producto que
desean,

generalmente  son
productos de
satisfacer una

necesidad bésica, o
momentanea, no
realizan una visita
planificada y tienen
un consumo

aproximado de $15.

Fuente: Nielsen, 2008
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Es fundamental que las empresas, identifiquen el tipo de visita que realizan los

consumidores, para poder determinar cudl es la venta que predomina para cada canal de

distribucion de los productos. También es sumamente importante, que los productos se

encuentren ubicados de la mejor manera, los cuales deben estar ubicados en base al tipo de

compra que realizan los consumidores. A continuacion se coloca una imagen de la colocacion
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de un producto de Coca-Cola, que se encuentra distribuido en un market y esta enfocado a los

cuatro tipos de visitas que suele hacer un consumidor.

Las ubicaciones deben de estar enfocadas en el tipo de
compra y en puntos calientes.

Almuerzo para llevar Recesos de trabajo

.. > “ -
1 N

Grafico 20: Colocacion de un producto de Coca- Cola

Consumo
Inmedito

Fuente: Nicol de Paz Clase

La ubicacion en percha de un producto, es fundamental para lograr el proceso de
compra que realiza un consumidor, la ubicacion dependera del programa que se alla realizado
para cada categoria del producto en los distintos puntos de venta. Para ello, segiin Nicol de la
Paz, es importante que las empresas, realicen un plano grama que es la creacién de un
diagrama que indica la ubicacién de los productos en la percha con el fin de maximizar las

ventas de los productos
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Planograma

Grafico 21: Planograma

Fuente: Nicol de Paz Clase

Luego de realizar, la creacion del plano de colocacién de los productos, es importante
que se defina, como va hacer la colocacion de los mismos: colocacion horizontal, colocacion

Vertical o colocacion por bloque.

2.7 PYMES y la publicidad

La publicidad es la creacion de un mensaje sobre un producto, servicio, 0 marca
especifica, el objetivo de la misma es trasmitir un mensaje adecuado a los consumidores a
través de los diferentes medios de masas para llegar a un pablico objetivo. a fin de producir en
los consumidores el efecto deseado. En Ecuador la publicidad de productos de consumo
masivo se realiza en diferentes medios de comunicacién: radio, television, prensa, vallas
publicitarias y en internet (blogs, redes sociales). A pesar de que el crecimiento de publicidad

por internet ha crecido las empresas siguen realizando publicidad en los medios tradicionales



91

de comunicacion. Segun el ultimo informe de estadisticas publicitarias de Infomedia (2012),
en Ecuador durante el mes de Julio del 2012 la inversion publicitaria en la industria crecié un
9.9% con respecto al mismo mes del afio anterior y decrecié un 1.8% con respecto al mes
anterior. Mientras que el acumulado del afio muestra un crecimiento de 9% con respecto al
mismo periodo del afio 2011. Esta es una tendencia que va a crecer cada vez mas, con el
tiempo vamos a ver mas empresas publicitarias, las cuales son necesarias para ejecutar varias
estrategias de marketing. Con esto podemos decir que el crecimiento de la publicidad va de la

mano con el crecimiento de marketing.

Tabla 5: Estimado del tamafio del mercado publicitario de las empresas en Ecuador Julio 2012

Estimado de Inversion Crecimiento 2012
Medios Pubklicitaria acumulada por medios vs.
2011 % 2012 Y% jun-12  jul-11 Acum-2011
TODOS 195,728,926 213,402,113 -1.8% ?.9% 2.0%
™ 118,280,141 &0% 128,703,074 0% | -1.1% 14.5% 3.7%
FREMSA 42 327 685 22% 48,347 616 28% | -0.2% 4.3% 14.2%
RADIO 10,659,642 5% 11,292,709 5% -5.0% 4.1% 5.9%
REVISTA 2,655,664 £% 2.911,25% 5% | 22.5% -11.2% 2.6%
SUPLEMENTO 7343183 A% 8,174,657 4% 72% 9.4% 11.2%
VIA PUBLICA 7 376,609 A% §.972, 778 A% 52% 2.2% -5.5%

Fuente: Infomedia, 2012

a% 3%

23%

a7V PRENSA  ®REVISTA RADIO = SUPLEMENTO VIA PUBLICA

Grafico 22: Estimado tamaiio mercado publicitario de las empresas en Ecuador 2012

Fuente: Infomedia, 2012
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2.7.1 Desarrollo del plan de medios.

Las PYMES de consumo en Ecuador usan diferentes medios de comunicacion para
Ilegar a su publico objetivo, es importante que las empresas realicen un plan de medios con la
finalidad de que tengan de manera mas clara a ;Qué personas se van a dirigir?, ;Cémo lo van
hacer?, ;Donde lo van hacer?, ;Cuando lo van hacer?, y ¢{Por qué se dirigen a determinado
segmento o nicho de mercado? Es importante que las empresas realicen publicidad, a través de
los medios adecuados, para que las pymes puedan darse a conocer a través de los distintos
medios y elegir el que mas le convenga para su empresa es importante realizar una
planificacion de medios, el cual que consiste en realizar un plan de marketing que explica
como la empresa pretende dirigir sus mensajes a traves de distintos medios de comunicacion,
este se centra en la manera de determinar la mejor forma de trasmitir el mismo y poder
hacerlo de la manera mas rentable y eficaz. Segin George Belch y Michael Belch (2006), el

desarrollo del plan de medios consta de las siguientes etapas:

Anélisis de mercado e identificacion del mercado objetivo. Aqui se las empresas deben de
tomar en cuenta de igual manera los factores internos y externos que pueden afectar a la
empresa, asi como también las estrategias de marketing que han sido establecidas por las
mismas, sin embargo en la parte de la publicidad se le da importancia a los medios de
comunicacion en los cuéles se va a promocionar y en la trasmision del adecuada del mensaje.
Lo que deben de tomar en cuenta las pymes son las siguientes preguntas segun Belch, ¢Para
quienes nos anunciamos?, es decir ¢cual es el mercado objetivo?; aqui es importante que las
empresas tomen en cuente el siguiente indice de medicion para que puedan establecer un %

sobre el potencial del mercado, para ello se debe tomar en cuenta lo siguiente:
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% de usuarios en un segmento demografico 0

indice:

% de usuarios en un segmento demografico

Si el indice, sale mayor a 100 significa que el uso del producto es proporcionalmente mayor
en el segmento que en otro que es menor o igual a 100, sin embargo el que este indice sea alto
no quiere decir que un producto sea atractivo para determinado grupo de consumidores, puede
significar que el segmento de la poblacién es demasiado pequefio para ese segmento

demografico.

¢Qué factores internos y externos influyen en el plan de medios?, los factores internos que las
empresas deben de considerar el presupuesto que tengan para realizar la publicidad en los
distintos medios, asi como también la organizacion de la empresa, y la capacidad que se tiene
para tomar decisiones, mientras que los factores externos, se toman en cuenta la tecnologia
con la que se requiere para lanzar una campafia de publicidad, el costo de realizar la

publicidad en los diferentes medios.

¢Dbnde y cuando se debe de realizar la publicidad en los distintos medios?, las empresas
deben de buscar la zona geografica adecuada para promocionar sus productos y las estaciones

o fechas adecuadas para hacerlo.

Establecimiento de objetivo de medios. Aqui es fundamental que las organizaciones se
planteen metas y objetivos de medios de comunicacion especificos, es decir ;Qué es lo que
quiero conseguir con esta publicidad?, por ejemplo conseguir un reposicionamiento de marca,
conseguir posicionarse en el marcado, que la gente consuma un nuevo producto, que sepa

cuéles son los beneficios del mismo, etc.
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Disefio y ejecucion de la estrategia de medios. Actualmente existen una gran variedad de
medios disponibles para que las empresas puedan anunciarse, dependiendo de las necesidades
de la empresa se puedo recurrir a un solo medio, sin embargo es mejor recurrir a otros medios
de comunicacion también. Segun Belch al combinar distintos medios los anunciantes
aumentan la cobertura, el alcance, la frecuencia y las empresas mejoran las probabilidades

de cumplir con las estrategias de comunicacién y marketing.

Cobertura. El nmero de personas que van a recibir la publicidad

Alcance. Se refiere al nUmero de personas que reciben uno o mas anuncios publicitarios

durante un periodo determinado de tiempo.

Alcance neto. Personas alcanzadas al medio una vez por los medios de comunicacion.

Frecuencia. Numero de veces que el grupo objetivo recibio el mensaje.

Programaciéon de medios. Es la tarea mas importante, consiste en elegir el mejor momento
para realizar una publicidad de manera que las empresas logren captar la mayor cantidad de
consumidores para la compra de productos. Existen tres métodos de programacion de medios
para ello las empresas deben de determinar si desean realizar la publicidad por un periodo

prolongado, intermitente o de manera continua variable. Belch (2006).

Publicidad por periodo prolongado. Es la que se realiza todos los dias de manera continua,
puede ser diaria, semanal, mensual o anual. Esta es importante hacerla cuando se desean

promocionar productos que se venden siempre todo el afio.
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Publicidad intermitente. Es la que se realiza por periodos de tiempo, por ejemplo cada tres
meses, este tipo de publicidad se la realiza cuando se desea promocionar productos que

aparecen solo en ciertas temporadas del afio.

Publicidad continla variable. Publicidad que se hace de manera continda pero se intensifica

en ciertas fechas del afio.

Después de establecer el tipo de publicidad que se desea hacer se debe de elegir el
medio en el que se desea pautar, puede ser en television, radio, prensa, revistas o en internet.

En los anexos se colocan los costos de pautar en algunos medios en Ecuador.

2.8 Encuesta Marketing

Esta encuesta tiene como objetivo principal encontrar cual es el método o estrategia que se usa
mas comunmente en las PYMES de Quito. Ya que el Marketing cada vez esta ganando mas
importancia dentro del mundo comercial se quiere destacar la importancia que tiene,

empezando por encontrar sus falencias en las PYMES.

Resultados:

Se encontro varias respuestas dentro de las encuestas personales realizadas en varias
empresas de diferentes sectores comerciales en Quito como: Mecanicas, consultoras, venta de
equipo médico, hoteles, supermercados, institutos y educacion en linea. Dentro de los

encuestados encontramos a generantes y a propietarios, la edad promedio es de 44 afios.

La primera pregunta fue respecto a la utilizacion de una estrategia de marketing, a esta, el
37,5% de los entrevistados respondieron que no usan, mientras que el 62,5% respondieron que

s

Sl
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Después de esto se realizé preguntas por separado para analizar a los que respondieron
positivamente y negativamente a la primera pregunta. La segunda pregunta para los que
respondieron no fue el motivo por el cual no se usa estrategias de marketing, una fue que el
negocio se vende a traves de compras publicas que es un motivo razonable, otra respuesta fue
que ya se tiene pagina web, a esta respuesta se le puede encontrar varios cuestionamientos ya
que en la pagina web se pueden encontrar varias estrategias como se vio en este trabajo, otra
pregunta fue como se daban a conocer estas empresas donde encontramos las respuestas:
marketing viral, pagina web y contratacion del estado, respuestas que pueden tener analisis
mas profundos de marketing ya que pueden ser parte del mismo. Aparte de esto se pregunto si
se cree importante invertir en marketing, dentro de las respuestas se encontré que no con

montos grandes, otras respondieron que si es importante y conveniente.

Después se pregunto a todos los encuestados si se consideraria pagar por un coaching
para su empresa, no aceptarian porque dicen que es muy caro. Se pregunt6 cuanto estaran
dispuestos a invertir en el marketing de su empresa, la respuesta fue en promedio $300.
También se encontro las siguientes estrategias dentro de los que respondieron que si: pagina
web, estrategia de costos, CRM, marketing directo, tele mercadeo, correo viral, campafas en
redes sociales, radio y prensa, varios de estos vistos en este trabajo, un cuestionamiento puede
ser hasta que nivel son usados y asi los administradores de PYMES pueden mejorar las
estrategias que ya tienen. En la pregunta sobre el nivel de marketing que se tiene estas
herramientas se respondi6 en la mayoria de los casos entrevistados que se tiene un nivel en el

cual se ha hecho lo necesario pero se puede mejorar.
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Dentro de la pregunta sobre que factor hizo que no se acceda a estrategias mas fuertes,
se obtuvo las siguientes respuestas: el tamafio de la empresa, el presupuesto, flujo de procesos,
tiempo, necesidad, falta de asesoramiento y también se menciona que es necesaria la
capacitacion en los usuarios. Se preguntd que tan importante es usar estrategias de marketing
para los encuestados que respondieron que si, el 100% respondié que es muy importante.
Ademas se preguntd si se aceptaria acceder un coaching de marketing el 33% respondié que

no mientras que el 66,66% respondid que si.

Como se puede notar a las los administradores les hace falta principalmente
informacion sobre el marketing que pueden implementar en sus empresas, en el promedio de
edad de 44 afos entrevistados se puede notar una educacion sin considerar a marketing como
el factor que se conoce ahora, se considera algo caro y en algunos casos incensario. En este
trabajo se pueden observar varias soluciones que van a hacer méas claras las ideas de como

implementar este factor en las distintas empresas.
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CAPITULO 3: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y ADMINSTRATIVA DE
LAS PYMES

La empresas han venido en constante evolucion, los cambios que diariamente surgen en el
mundo influyen notoriamente en el diario accionar de cada empresa; con esto, cada uno de los
componentes de ella debe moldearse para ajustarse optimamente a estos cambios. Hoy en dia
resulta dificil encontrar a responsables de la gestién de las organizaciones, cualesquiera que
sean los objetivos de éstas, que no afirmen el papel relevante que tienen las personas en el

desarrollo y éxito de las mismas.

Los factores de competitividad organizativa son, en gran medida, factores vinculados a los
recursos humanos, a sus habilidades, destrezas, competencias, etc. Todo ello ha hecho que el
interés por la gestién de los recursos humanos haya crecido y que cada vez se demanden
auténticos especialistas en esta area. Actualmente, el capital humano estd reconocido
ampliamente como la fuente principal para la creacion de la riqueza en esta "Era del
Conocimiento" en la que vivimos y trabajamos. La aportacion individual de cada empleado es
importante, pero son las relaciones existentes entre el capital de una persona y su
complementariedad con el resto de los trabajadores las que resultan claves para determinar el
resultado final. Por eso, la estructura interna de las empresas y su forma de organizar los

procesos productivos y el trabajo son cruciales para entender el valor final que se obtiene.

Es por esto que la administracion de las personas en las organizaciones es de suma
importancia, para las empresas sus colaboradores son el talento mas importante de la las

misma puesto que en estos, se apoya todo el know how de la Empresa. Sin embargo, muchas
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organizaciones se olvidan del conocimiento disponible en la empresa ya que con la
participacion de los empleados se estd consiguiendo la optimizacion de los recursos, su
implicacion conduce a la consecucion de una mayor competitividad de la empresa, puesto que
intervienen directamente en su mejora, ademas de favorecer la comunicacion y colaboracion
entre los diferentes niveles y miembros que la forman. Pero generar esta cultura de
participacion dentro de las organizaciones, es un desafio tanto para las empresas como para los
empleados, porque esto requiere que los trabajadores sean innovadores, autbnomos y tengan

iniciativa propia.

Aunque en un principio se piense que determinados trabajadores no poseen estas
capacidades, conseguir que las desarrollen depende de un correcto clima laboral donde la
organizacion debe demostrar que tiene confianza en el trabajador para escucharle y animarle a
que siga aportando ideas, haciéndole saber su importancia, demostrando que la empresa se
toma en serio su opinion estudiando sus sugerencias, y en todo caso, explicando
detalladamente los motivos para aprobarlas o rechazarlas, asi como felicitar a sus autores e
incluso premiarles dandoles la oportunidad de progreso, permitiéndoles llegar a determinados

puestos de responsabilidad. (Dolan, Cabrera, Jackson & Randall, 2007)

3.1 Administracion de Recursos Humanos

La Administracion de Recursos Humanos “Es una ciencia o disciplina que consiste en la
planeacién, organizacion, desarrollo y coordinacion, asi como también control de técnicas,
capaces de promover el desempefio eficiente del personal, a la vez que la organizacién

representa el medio que permite a las personas que colaboran en ella alcanzar los objetivos
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individuales relacionados directa 0 indirectamente con el trabajo”
Significa conquistar y mantener a las personas en la organizacién, trabajando y dando el
maximo de si, con una actitud positiva y favorable. Representa todas aquellas cosas que hacen

que el personal permanezca en la organizacion.

Funciones y actividades en la gestion de los recursos humanos.

Las funciones que vamos a mencionar, estan estructuradas en torno a los principales procesos
que se desarrollan en los departamentos de recursos humanos, en nuestro caso vamos a

analizar como se manejan cada una de estas en las PYMES.

Planificacion de los recursos humanos

El andlisis de puestos de trabajo

La cobertura de las necesidades de recursos humanos de la organizacion

El aumento del potencial y desarrollo del individuo

La evaluacion de la actuacion de los empleados

La retribucion de los empleados

La gestion de salud e higiene en el trabajo

Factores para una buena calidad en el trabajo.

Las PYMES deben de considerar de suma importancia los siguientes factores para una buena

calidad del trabajo.

Trabajo digno.
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Condiciones laborales seguras e higiénicas.

Pagos y prestaciones adecuados.

Seguridad en el puesto.

Supervision capacitada.

Oportunidades de aprender y crecer.

Clima social positivo.

En en caso de las PYMES la administracion del capital humano esta a cargo del
departamento de recursos humanos, en este sentido este reconoce que es muy importante, la
planeacién, organizacion, desarrollo y coordinacion, asi como también control de técnicas,
capaces de promover el desempefio eficiente del personal, a la vez que la organizacion
representa el medio que permite a las personas que colaboran en ella alcanzar los objetivos
individuales relacionados directa o indirectamente con el trabajo. ElI Departamento de
Recursos Humanos ademas se debe de preocupar por el bienestar y el buen desempefio de
cada uno de sus empleados, desde su inicio en la empresa, para esto se debe de determinar un
proceso de induccidon bastante exigente, el cual empieza por pruebas médicas pre-
ocupacionales ademas de las estandar, reglamentarias exigidas por la ley, pruebas
psicologicas, (para ver el perfil de la personalidad y la manera de trabajar de cada postulante)
cuando los postulantes pasan las pruebas anteriormente mencionadas y desde el primer dia que

empiezan a trabajar en la empresa se les afilia al seguro social y empiezan capacitaciones para
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familiarizarse con su trabajo y con la empresa. Los empleados deben de contar con todas las

normas de seguridad y con todo el equipo necesario para evitar accidentes.

3.2 Planificacion del area de recursos humanos

La planificacién de los recursos humanos puede hacer frente a los maltiples cambios a
los que estan sometidos las empresas. La evolucién de las economias y los mercados, esta
forzando a las organizaciones a prepararse cada dia mas y en lo posible anticiparse a ellos.
Estos nuevos retos exigen al departamento de recursos humanos elaborar planes estratégicos y
operativos en los que se establezcan objetivos a corto, mediano y largo plazo de manera que se
vinculen a los planteamientos generales de la organizacion.

Segun Simén Dolan, Ramoén Valle Cabrera, Susan Jackson & Randall Shuler (2007), la
planificacion de recursos humanos sirve para determinar las necesidades cualitativas y
cuantitativas de la empresa partiendo de los objetivos y la estrategia, porque sirve para
indicarle a la empresa: cuantos empleados y de qué tipo se necesita; cdmo conseguiran a los
empleados; y las necesidades de formacion que tendran las organizaciones. Por esta razon se
detalla las funciones y actividades que deben de cumplir el departamento de recursos humanos

de las PYMES.
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Grafico 23:Planificacion estratégica de recursos humano

Elaborado por: Duque y Manitio

Analisis de puestos de trabajo. Es el proceso que consiste en describir y registrar el fin de
un puesto de trabajo, sus principales funciones y actividades, las condiciones bajo las cuales
estas se llevaran a cabo y los conocimientos, habilidades y actitudes necesarias para los
mismos. (Dolan, Valle Jackson & Shuler, 2007). Cada dia es mas importante que el analisis de
puestos de trabajo sea mas al detalle, los cargos de las personas requieren de competencias
especificas y no saber identificar estas de manera correcto puede implicar grandes costos y

pérdida de tiempo a una empresa.

En el analisis de puestos de trabajo se deben realizar las siguientes actividades:
Determinar las habilidades que se desea para cierto puesto de trabajo, experiencia que tiene la
persona para el mismo, determinar las actividades que se llevan a cabo, determinar las

especificaciones del puesto, los planes futuros en el puesto.
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Beneficios de la descripcion de puestos de trabajo. Segun Alles (2008), existen varios
beneficios de la descripcion de puestos de trabajo, permite a las empresas comparar los
puestos de trabajo y clasificarlos; sirve para reclutar, seleccionar y contratar el personal de una
manera mas sencillas; capacitar, entrenar y motivar al personal es mas sencillo con la
descripcion de puestos; permite evaluar de mejor manera al personal; sirve para analizar los
flujos de informacion de las empresas. Ella nos menciona que para lograr esto hay que tener
en cuenta cierto tipo de informacion: Actividades y funciones a desarrollar en el puesto de
trabajo; estandares de rendimiento; maquina y elementos que necesita la persona para
desempefiarse de la mejor manera en dicho puesto; requerimientos de personalidad. Nos
menciona también que es importante que se realicen las siguientes actividades y se respondan

a las siguientes preguntas:

Es importante definir tareas, responsabilidades y deberes del puesto e identificar ;Qué
se hace?, ¢Por qué se hace?, ;Donde se hace?, ;como se hace? Esto es importante definirlo en
conjunto y analizarlo no solo con las necesidades del cargo, sino también con las necesidades

internas y externas de la empresa.

Reclutamiento, seleccion, orientacién y ubicacién. Es el conjunto de actividades y procesos
que se utilizan para conseguir un nimero suficiente de personas calificadas, de manera que las
empresas puedan escoger a los candidatos mas iddneos para cubrir las necesidades de los

mismos, en determinado puesto de trabajo. (Alles, 2008)

Las empresas pueden realizar dos tipos de reclutamiento: interno y externo. En el primero, las
empresas seleccionan o ascienden a personas que ya se encuentran trabajando dentro de la

organizacion, estas prefieren este tipo de reclutamiento porque es mas facil para ellos, mas
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rapido, econdmico, ademas que motiva a los empleados porque se les da la oportunidad de
hacer una carrera dentro de las organizaciones. Una de las desventajas de este tipo de
reclutamiento es que generalmente se generan conflictos entre los empleados y evita que entre
gente nueva aportar con nuevas ideas a las empresa. Mientras que el reclutamiento externo, es
buscar a personas nuevas para que se integren a la organizacion. Una de las ventajas es que
siempre las empresas necesitan gente que aporte con diferentes ideas, este tipo de

reclutamiento es méas costoso y lleva méas tiempo.

El reclutamiento generalmente se lo puede hacer dentro de la empresa, 0 a través de anuncios

impresos como periodicos, por medio de internet, en portales de empleo.

La seleccion de trabajo es la recopilacion de informacion de los aspirantes, como la
determinacion de qué personas deben ser contratadas, mientras que la orientacion y ubicacién
comprende en ubicar al candidato en el puesto correcto, en base a sus conocimientos y

habilidades. (Alles, 2008).

La seleccién de los candidatos para cubrir un puesto de trabajo se la debe de realizar de la
siguiente manera, la empresa debe de determinar el puesto que se desea cubrir, se define si se
desea realizar una seleccion interna o externa, luego reciben y analizan la hoja de vida de
cada uno de los aspirantes, una vez que se eligen a los mejores candidatos a los puestos de
trabajo se realiza el proceso de entrevistas que pueden ser grupales o individuales, en algunas
empresas se realizan pruebas de conocimientos o psicoldgicas, luego se eligen al mejor

candidato y una vez que esto sucede se realiza un proceso de induccién.

Es importantes que a los empleados se les dé un proceso de induccidn y orientacion, que se les

de informacidn sobre la empresa, que ellos sepan las funciones y actividades que deben de
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realizar, a quien deben de reportase, ensefiarles y darles la apertura necesaria para que los

nuevos empleados se puedan desemperiar de la mejor manera.

Formacion y carrera. Es importante que las empresas ayuden a sus empleados a mejorar su
rendimiento, capacitandolo a través de la modificacion y potencializacion de sus
conocimientos, habilidades y actitudes. Cada dia es méas frecuente que los empleados viajen o
vaya a cursos que tienen relacion directa con las funciones diarias que desempefian en la

empresa, en la mayoria de casos las empresas suelen cubrir los costos de estas capacitaciones.

Evaluacion y compensacion. Dentro de una empresa en importante que se evalUe el trabajo
que esta realizando el capital humano con el fin de ayudar a mejorar su desempefio, pero
sobre todo es importante que el personal se sienta motivado, puesto que de esta manera dara

lo mejor de si y esto se vera reflejado en las actividades diarias de las empresas.
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Grafico 24: Estructura de las pequeinas empresas

Elaborado por: Duque y Manitio

Gerente
General

Departamento
de marketing

Departamento
de finanzas

Departamento
de produccidn

Departamento
de recursos
humanos

Grafico 25: Estructura de las medianas empresas
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Mientras méas pequefia sea una empresa mas simple serd su organizacion
departamental, conforme la empresa desempefie mas funciones se tendran que crear mas
departamentos y las funciones de cada persona tendran que ser menos hibridas es decir tendran

que ser mas especificas, algo clave para esto sera la comunicacion interdepartamental.

GESTION POR COMPETENCIA.

El término competencia hace referencia a caracteristicas de personalidad y
comportamientos que tiene una persona, para que puede desempefiar un papel importante en
un puesto de trabajo (Martha Alles, 2008). Las competencias de una persona no solo deben ir
de acuerdo a las que demanda el puesto de trabajo, también deben ir conforme al ambiente de

la empresa.

Pasos para implementar el modelo por competencias:

A nivel empresarial como menciona Martha Alles, para definir un modelo de
competencias se parte, de la informacion estratégica de la organizacion: Mision, visién y todo
el material disponible con relacion a la estrategia de la empresa. Con este modelo lo que se
busca en las empresas es aprovechar las habilidades y los conocimientos de los empleados
para obtener el maximo provecho de ellos y tener alta productividad en la organizacién. Con
esta concepcién de la gestion y desarrollo de los recursos humanos, esta organizacion,
pretende que sus empleados aprovechen el valor implicito del talento humano: el

conocimiento, la experiencia y la creatividad.

Es importante que a través de su cultura organizacional las pymes desarrollen varias

estrategias en las diferentes areas:
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Estrategias en recursos humanos:

Instituir programas de capacitacion para desarrollar habilidades en los empleados.

Organizar a los empleados en equipos de calidad, con el fin de acortar los tiempos de
produccién.

Establecer metas y crear incentivos.

Estrategias a nivel de negocio:

Estrategia genérica competitiva: Diferenciacion y Liderazgo en Costos

Estrategia de inversion: Sostener y mantener su inversion financiera

Estrategias a nivel funcional en las distintas areas:

Fabricacion

Administracion de materiales
Recursos Humanos
Innovacion

Marketing

Estrategias de Produccion:

Implementar sistemas produccion que le permitan a las PYMES:
Disminuir tiempos en la fabricacion de productos

Aumentar el uso de maquinarias, para incrementar la produccion
Control de calidad.

Acortar los tiempos de produccion.

Encontrar el origen de los defectos y minimizarlos.
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Lograr rapida respuesta dando a los clientes lo que desean en el momento que lo necesitan.
Estrategias de Administracion de materiales

Adoptar un sistema de inventario Justo a Tiempo

Establecer fuertes relaciones con los proveedores.

Estrategias de Innovacion

Adquirir maquinaria con nueva tecnologia para cubrir demanda insatisfecha, a nivel

internacional.

3. 4 Estrategias de Marketing

Concentracion en el cliente con énfasis en calidad y valor.

Establecimiento de alianzas estratégicas con el cliente.

Construccion de relaciones a largo plazo con el cliente

Dirigir hacia el cliente toda planeacién y operacién

Coordinar todas las actividades, dentro de la organizacion, orientadas al producto:

Planeacion

Precio

Distribucion

Promocién

Es importante que las empresas definan sus competencias en funcion de sus estrategias, por
ende es necesario establecer competencias cardinales y competencias especificas, y establecer
manuales, en donde estén definidas cada una de las competencias que se requieren para cierto
tipo te trabajo.

Competencias que deben poseer todos los miembros de la organizacion:
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Liderazgo.
Orientacion al logro.
Trabajo en equipo.

Adaptabilidad al cambio y que sea una persona proactiva.
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CAPITULO 4: ASPECTOS POLITICOS Y LEGALES DE LAS PYMES

En Ecuador existen 4920 empresas pequefias que tienen constitucion de compariias diferentes
de las cuales; 2180, son compafiias anonimas; 3, son anénima multinacional andina; 2, son

asociacion o consorcio; 2660, son de responsabilidad limitada; 75, son sucursales extranjeras.

Tipos de compaiias empresas
pequeinas Quito

2%

B Andnima
B Asociacidn o consorcio
1 Responsabilidad Limitada

M Sucursales Extranjeras

0%

Grafico 26: Tipos de compaiiias empresas pequefas Quito

Elaborado por: Duque y Manitio

De las cuales podemos determinar que en las pequefias empresas el 44% corresponden

a constituciones de compafiias andnimas y el 54% a compafiias Limitadas.

En cuanto a las medianas empresas existen empresas medianas de las cuales; 1343, son
anonimas; 3; son asociaciones o consorcios; 1246 son de responsabilidad limitada; 58,

sucursales extranjeras.
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Tipos de compaiias, empresas
medianas en Quito

2%

B Andnima
M Asociacidn o consorcio
47% Responsabilidad Limitada

B Sucursales Extranjeras

0%

Grafico 27:Tipos de compaiiia, empresas medianas Quito

Elaborado por: Duque y Manitio

De las cuales podemos determinar que en las medianas empresas el 51% corresponden
a constituciones de compafiias anénimas y el 57% a compafiias de Responsabilidad Limitadas.
Se puede determinar que las empresas ecuatorianas prefieren realizar la constitucion de
compafiias anonimas y limitadas con mayor frecuencia por lo que se va a proceder a analizar

la constitucion de este tipo de compafiias.

4.1 Principios y caracteristicas

Segun la Ley de Compaiiias, contrato de compariia es aquél por el cual dos o mas
personas unen sus capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y
participar de sus utilidades. En Ecuador hay cinco especies de compafias de comercio: La

compafiia en nombre colectivo; La compafiia en comandita simple y dividida por acciones; La
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compafiia de responsabilidad limitada; La compafia anonima; y, La compafia de economia
mixta. Estas cinco especies de compafiias constituyen personas juridicas.

Se prohibe totalmente la formacion y funcionamiento de compafiias que vayan en contra de
las leyes, que no tengan un objeto real y sean creadas para negocios ilicitos, ademas que estan
prohibidos los monopolios en cualquier industria.

El domicilio de la compafiia estard en el lugar que se determine en el contrato de
constitucion de la misma. En el caso de que estas tuvieran sucursales u otros establecimientos,
cada uno de esos lugares seran considerados como domicilio de dichas empresas para efectos
judiciales o extrajudiciales derivados de los actos o contratos realizados por los mismos.

Toda compafiia que se constituya en el Ecuador tendra su domicilio principal dentro
del pais. Toda compafiia nacional o extranjera que negociare o contrajera obligaciones
en el Ecuador debera tener en el pais un representante que pueda contestar las demandas y

cumplir las obligaciones respectivas.

Se debe designar al administrador que serd la persona que esté a cargo de la
representacion legal de la empresa, luego se debe de ingresar su nombramiento al registro
mercantil después de 30 dias de su designacion. La fecha de la inscripcién del nombramiento
sera la del comienzo de sus funciones, es este también se colocara la duracion del cargo del
administrador. El contrato de este no puede ser mayor a 5 afios, pero si puede ser reelegido

después de este periodo y se debe de realizar nuevamente el mismo tramite.

La razén social o la denominacién de cada compafia, que deberd ser claramente
distinguida de la de cualquiera otra, constituyen una propiedad suya y no puede ser adoptada

por ninguna otra compafiia.
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Por los fraudes, abusos o vias de hecho que se cometan a nombre de compafiias y otras
personas naturales o juridicas, seran responsables: Quienes los ordenaren o ejecutaren, los que

obtuvieren provecho, y los tenedores de los bienes para el efecto de la restitucion.

Las compafiias constituidas en el Ecuador, sujetas a la vigilancia y control de la
Superintendencia de Compafiias, enviaran a ésta, en el primer cuatrimestre de cada afio:
Copias autorizadas del balance general anual, del estado de la cuenta de
pérdidas y ganancias, la ndmina de los administradores, representantes legales y socios o0
accionistas. Las compafiias extranjeras que operen en el pais y estén sujetas a la vigilancia de
la Superintendencia de Compafiias deberan enviar a ésta, en el primer cuatrimestre de cada
afio: Copias autorizadas del balance anual y del estado de cuenta de pérdidas y
ganancias de su sucursal o establecimiento en el Ecuador; la némina de los apoderados o
representantes; copia autorizada del anexo sobre el Movimiento Financiero de Bienes y
Servicios, del respectivo ejercicio econémico.

El ejercicio econémico de las compafiias terminard cada 31 de diciembre.

4.2 Constitucion y Razon Social Pymes en Ecuador: Compaiiia andénima y de
Responsabilidad Limitada.

Para la constitucion de Compafiias Anonimas y Limitadas se debe de tomar en cuenta lo

siguiente:

La compafiia anonima es una sociedad cuyo capital, dividido en acciones negociables,
estd formado por la aportacion de los accionistas que responden Unicamente por el monto de

sus acciones. La denominacién de esta compafiia debera contener la indicacion de "compafiia
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anonima” o "sociedad anonima”, o las correspondientes siglas. No podrd adoptar una
denominacion que pueda confundirse con la de una compafiia preexistente. Se requiere de
capacidad civil para contratar. Sin embargo, no podran hacerlo entre conyuges ni entre padres
e hijos no emancipados. (Ley de Compafiias)

La compaiia se constituird mediante escritura publica que, previo mandato de la
Superintendencia de Compaiiias, sera inscrita en el Registro Mercantil. La compafiia se tendra
como existente y con personeria juridica desde el momento de la inscripcion en el registro
mercantil. Esta debera constituirse con dos 0 mas accionistas, pero no podra subsistir con
menos de dos accionistas, salvo las compafiias cuyo capital total o mayoritario pertenezcan a
una entidad del sector publico. El capital suscrito minimo de la compafia deberd ser de
ochocientos ddlares de los Estados Unidos de América. El capital deberd suscribirse
integramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de cada accién. Dicho capital
puede integrarse en numerario 0 en especies (bienes muebles e inmuebles) e intangibles,
siempre que, en cualquier caso, correspondan al género de actividad de la compafiia. (Ley de
Compaifiias)

Ninguna compafiia andnima podré constituirse de manera definitiva sin que se halle
suscrito totalmente su capital, para que pueda celebrarse la escritura publica de constitucion
definitiva sera requisito haberse depositado la parte pagada del capital social en una institucion
bancaria, en el caso de que las aportaciones fuesen en dinero. La Superintendencia de
Compaiiias, para aprobar la constitucion de una compafiia, comprobara la suscripcion de las
acciones por parte de los socios que no hayan concurrido al otorgamiento de la escritura
publica. El certificado bancario de deposito de la parte pagada del capital social se

protocolizara junto con la escritura de constitucion. (Ley de Compaiiias)
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La escritura de fundacion contendra:
1. El lugar y fecha en que se celebre el contrato;
2. El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas que constituyan la
compafiia y su voluntad de fundarla;
3. El objeto social, debidamente concretado;
4. Su denominacion y duracion;
5. El importe del capital social, con la expresion del nimero de acciones en que estuviere
dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como el nombre y nacionalidad de los
suscriptores del capital,
6. La indicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros bienes; el valor
atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;
7. El domicilio de la compafiia;
8. La forma de administracion y las facultades de los administradores;
9. La forma y las épocas de convocar a las juntas generales;
10. La forma de designacion de los administradores y la clara enunciacion de los funcionarios
que tengan la representacion legal de la compaiiia;
11. Las normas de reparto de utilidades;
12. La determinacion de los casos en que la compaiiia haya de disolverse anticipadamente;
13. La forma de proceder a la designacion de liquidadores.

Otorgada la escritura de constitucion de la compairiia, se presentara al Superintendente
de Compaiiias tres copias notariales solicitdndole, con firma de abogado, la aprobacion de la
constitucion. La Superintendencia la aprobara, si se hubieren cumplido todos los requisitos

legales y dispondra su inscripcion en el Registro Mercantil. Suscrito el capital social, un



118

notario dara fe del hecho firmando en el duplicado de los boletines de suscripcion. (Ley de
Compaiiias)

La compafiia podra establecerse con el capital autorizado que determine la escritura de
constitucion. La compafiia podra aceptar suscripciones y emitir acciones hasta el monto de
ese capital. Al momento de constituirse la compaiiia, el capital suscrito y pagado minimos
seran los establecidos por la resolucion de caracter general que expida la Superintendencia de
Compaiiias. Para la constitucion del capital suscrito las aportaciones pueden ser en

dinero o no, y en este Ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmuebles. No se puede
aportar cosa mueble o inmueble que no corresponda al género de comercio de la compafiia.

En los casos en que la aportacion no fuere en numerario, en la escritura se hara constar el bien
en que consista tal aportacion, su valor y la transferencia de dominio.

La compafia no podra emitir acciones por un precio inferior a su valor nominal ni por un

monto que exceda del capital aportado. (Ley de Compaiiias)

Requisitos Compafias De Responsabilidad Limitada.

En esta especie de compafiias puede consistir en una razon social, una denominacién
objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de
la Superintendencia de Compafiias, o por la Secretaria General de la Intendencia de
Compaiiias de Quito. Las denominaciones sociales se rigen por los principios de “propiedad
consiste en que el nombre de cada compafiia es de su dominio de o propiedad y no puede ser
adoptado por ninguna otra. (Ley de Compafiias)

El “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” consiste en que el nombre de cada

compafiia debe ser claramente distinguido del de cualquier otra sociedad sujeta al
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control y vigilancia de la Superintendencia de Compafiias el nhombre, la marca, el logo debe
ser registrado en el Registro de la Propiedad Intelectual 1EPI. (Ley de Compaifiias)

La presentacion al Superintendente de Compafiias o a su delegado de tres copias
certificadas de la escritura de constitucion de la compafiia, a las que se adjuntara la solicitud,
suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del contrato constitutivo.

Se requiere capacidad civil para contratar, no podran hacerlo entre padres e hijos no
emancipados ni entre conyuges. La compariia se constituira con dos socios, como minimo, o
con un maximo de quince, y si durante su existencia juridica llegare a exceder este numero
deberé transformarse en otra clase de compafiia o disolverse. La compafiia de responsabilidad
limitada se constituye con un capital minimo de cuatrocientos dolares de los Estados Unidos
de Ameérica. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor
nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden consistir en numerario (dinero) o en
especies (bienes) muebles o inmuebles e intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez.
En cualquier caso las especies deben corresponder a la actividad o actividades que integren el
objeto de la compafiia. Si la aportacion fuere en especie, en la escritura respectiva se hara
constar el bien en que consista, su valor, la transferencia de dominio a favor de la compafiia y
las participaciones que correspondan a los socios a cambio de las especies aportadas. Los
aportes del capital, son iguales, acumulativas e indivisibles. La compafia entregard a cada
socio un certificado de aportacion en el que consta, necesariamente, su caracter de no
negociable y el nimero de las participaciones que por su aporte le corresponde. Podra tener
como finalidad la realizacion de toda clase de actos civiles 0 de comercio y operaciones
mercantiles permitidos por la Ley, excepcion, hecha de operaciones de banco, seguros,

capitalizacion de ahorro. (Ley de Compaiiias)
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Constituciones de compaiiias en el Registro Mercantil.

Requisitos para la inscripcion de las Constituciones de Compafiias Anonimas, limitadas,

comandita por acciones y de economia mixta.

Conforme lo en la Ley de Compafiias para la inscripcion de una constitucion de compafiia en

los registros mercantiles, el usuario presentara:

1. Por lo menos 3 copias certificadas de los testimonios de la escritura publica de
Constitucidn, en las cuales debera constar la razon de marginacion de la Resolucion
aprobatoria en la respectiva escritura matriz, sentada por el notario ante el cual se
otorgd la constitucion.

2. Original de la Resolucion de aprobacion del acto, emitida por el juez competente, la
Superintendencia respectiva ya sea la de Compariias o la de Bancos y Seguros.

3. Publicacion del Extracto emitido por la autoridad competente realizada en uno de los
periddicos de mayor circulacion del domicilio de la compaiiia.

4. Si la compafiia se constituye con la aportacion de un bien inmueble, el usuario debera
inscribir la escritura en el registro de la propiedad de forma previa a la presentacion en
el registro mercantil, de no cumplirse con esta formalidad el registrador mercantil no
podra inscribir dicho acto.

5. Si los socios o accionistas fueren personas naturales o juridicas extranjeras residentes
en el Ecuador deberan presentar el RUC o el documento que emita el Servicio de
Rentas Internas cuando se trate de aquellas personas naturales extranjeras residentes o

no en Ecuador y sociedades extranjeras no domiciliadas en el pais.
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6. Si la compafia que se estd constituyendo es de aquellas cuyo objeto social sea
exclusivo para actividades complementarias como (vigilancia, alimentacion,
mensajeria y limpieza) el capital social minimo sera de 10.000,00 USD Délares de los
Estados Unidos de Norteamérica.

7. Las compaiiias que formen parte del sistema de seguros privados (Seguros, reaseguros,
intermediarios de reaseguros y asesores productores de seguros) deben adjuntar la
calificacion de los accionistas emitido por la Superintendencia de Bancos, de al menos

5 personas que actlen en calidad de promotores.

Requisitos para la inscripcion de los nombramientos.

En cuanto a la inscripcion en el registro mercantil establece la obligacién del
administrador designado, de inscribir en el registro mercantil su nombramiento con la razén de
aceptacion, dentro de los 30 dias posteriores a su designacion, la cual, podra efectuarse en la
escritura de constitucion o posteriormente, por acuerdo entre los socios Yy, salvo pacto en
contrario, por mayoria de votos, conforme lo establece el articulo 48 la norma citada. Cuando
la designacion de los administradores se realice en el acto constitutivo no se requerird copia de
documentacién adicional. Si la designacion del administrador se realiza de forma posterior al
acto constitutivo o no existe informacion relacionada con las personas que hacen las
designaciones se solicitara copia del acta de la junta por la cual se nombra al administrador.

(Registro Mercantil)

Presentar al menos 4 ejemplares de los nombramientos con firmas originales; En caso de
que la persona designada sea extranjera, debera adjuntar el RUC o el documento que emita el

Servicio de Rentas Internas cuando se trate de aquellas personas naturales extranjeras
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residentes o no en Ecuador y sociedades extranjeras no domiciliadas en el pais. Tratdndose de
nombramientos de miembros principales o suplentes de directorios o de organismos que hagan
sus veces, o de nombramientos de representantes legales o de quienes les subroguen
estatutariamente, de instituciones del sistema financiero o de empresas de seguros Yy
reaseguros, se debera adjuntar la Resolucion de calificacion emitida por la Superintendencia

de Bancos y Seguros. (Registro Mercantil)

Contenido del nombramiento. La fecha de su otorgamiento; EI nombre de la compafiia, asi
como los nombres y apellidos de la persona natural, o bien el nombre de la compafiia en cuyo
favor se lo extendiere; La fecha del acuerdo o resolucion del 6rgano estatutario que hubiere
hecho la designacion o, en su caso, la mencién de la clausula del contrato social en que ella
conste; El cargo o funcién a desempefiarse; El periodo de duracién del cargo; La enunciacion
de que la persona natural o la compafiia designada ejercera la representacion legal, judicial y
extrajudicial de la compafiia, sola o0 conjuntamente con otro u otros administradores; La fecha
de otorgamiento de la escritura publica en que consten las atribuciones vigentes del
representante legal, el Notario que autorizd esa escritura y la fecha de su inscripcion, en el
Registro Mercantil; EI nombre y la firma autografa de la persona que extienda por la compafiia
el nombramiento; La aceptacion del cargo, al pie del nombramiento, de parte de la persona
natural en cuyo favor se lo hubiere discernido. Si el nombramiento se hubiera extendido a una
compafiia, tal aceptacién la hara su representante legal, a nombre de ella. En cualquier caso se

indicara el lugar y la fecha en que esa aceptacion se hubiere producido. (Registro Mercantil)
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CAPITULO 5: ANALISIS FINANCIERO Y ADMINISTRATIVO EN LAS PYMES

5.1 Metodologia para el analisis financiero de las PYMES.

El factor financiero es uno de los mas importantes en las PYMES. A partir de este el gerente
pude tomar varias decisiones importantes para la empresa. Segiin Rosseta S. Lafleur, creadora
del libro Merchandising Planning Workbook, hay varias formas de obtener informacién
financiera muy valiosa y fusionarla con las herramientas que nos da el Excel y otras

herramientas de planeacion, en especial para el area de retail. Lafleur (2010)

Para un gerente es fundamental saber leer con exactitud las razones financieras, el balance
general y el estado de pérdidas y resultados. A partir de esto se debe tomar decisiones en cada
etapa del negocio, es decir, en su planeacion, durante su operacién y después de cerrar el afio.
Saber monitorear los indices financieros nos ayuda con alertas para poder realizar cambios en

la forma que se administra una PYME. Fernandez (1993).

5.2 Analisis de indices para administrar una PYME.

El primer cuadro que vamos a ver es un ejemplo de una PYME donde se saco el promedio de
cada indice en distintos afios. Si tenemos el promedio en distintos afios podemos notar si la
empresa mejoro o empeord. Para este analisis se tom6 como ejemplo el analisis financiero del
Caso Vidal e hijos realizado por Pablo Fernandez, este analisis logro identificar un sinnimero

de problemas que se ocasionaban en este caso en particular. Fernandez (1993).
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RAZONES FINANCIERAS

OUID
dic-06 dic-07
CAPITAL DE OPERACION = AC - 132273500 | 369.129.000 1.777.72000 | 582534000
PC 1.153.606,00 1.195.195 00
INDICE DE LIQUIDEZ = AC g 1322.73500 1,3200 1.777.72900 1.4874
PC 3 1.153.606,00 1.195.195 00
PRUEBA ACIDA = AC-INV g 787.300,00 0.6825 g 83427300 0.6980
PC g 1.153.606,00 g 1.195.195 00
RENTABILIDAD ]
MARGEN DE VENTAS = UTNETA g 1300 78690 21% 1.608.387 80 23%
v g 634300000 6.986.000,00
ROA= UTNETA g 1300 78690 41% 1.608.387 80 42%
A 3 3138520454 3 31700035554
APALANCAMIENTO ]
APALANCAMIENTO = PASIVO g 1.155.167 36 03438 g 1.196.821.79 03173
PASIVO = PT 3 3133062454 37715225
DEUDA CAPITAL = PASIVO g 1.155.167 36 0.5240 1.196.821.79 0.4648
PT g 220445698 g 2357470075
ROTACION ]
ROTACION INVENTARIO = cv 4.780.000,000 3.7660 4.964.500,000 39114
INVENTARIO PROM 1.269245 600 1.269.245 600
ROTACION CTS X COBRAR = v 6.543.000,000 8.8145 6.986.000,00 8.9530
CXC 742300000 780.22300
ROTACION CTS XPAGAR = CvV 4.780.000,000 53314 4.964.500,000 54054
CXP 896.578.000 g 003.389.00

indices financieros.

Grafico 28: Razones Financieras

El capital de operacion: AC-PC: son los recursos que requiere la empresa para poder

operar. Mientras este sea mas alto es mejor, en la empresa analizada se puede ver que mejoro
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en gran proporcién ya que sus activos corrientes aumentaron mas que sus pasivos corrientes.

(Ross, Westerfield & Jordan,2010)

indice de liquidez: AC/PC: Es la capacidad de una empresa para poder cumplir con sus
obligaciones financieras, es decir, pasivos a corto plazo o deudas Instituto Nacional de
Contadores Publicos Colombia (2014). Mientras més alto sea este factor la empresa tiene
mejor liquidez, como podemos ver en el ejemplo, la empresa analizada mejoro sus indice de
liquides, por lo que se puede asumir que tiene mejor capacidad para cubrir sus pasivos a corto

plazo.

Margen de ventas: UT NETA/ PC: es la porcion de ganancia que se obtiene de la empresa,
este es uno de los principales objetivos de todas las empresas, las ventas no necesariamente
representan una ganancia, la ganancia se ve reflejada en este margen. En el ejemplo podemos

ver que la empresa aumento de 21% a 23%

Apalancamiento: PASIVO/ PASIVO +PT: es el endeudamiento de la empresa, esto puede
significar que la empresa esta creciendo, tiene sus riesgos y ventajas, en el ejemplo podemos
notar que la empresa disminuyo su indice, lo que quiere decir que ha podido cubrir sus

pendientes de endeudamiento.

Deuda capital: PASIVO /PT: este es un indice que al contrario de los otros mencionados es
mejor que sea mas baja. Ya que al tener menos deuda una empresa es mas rentable. En la tabla

podemos notar que la empresa analizada pudo disminuir su indice de deuda capital.

Rotacién de inventario;: CV/INVENTARIO PROMEDIO: La rotacién de inventario es

muy importante por lo que representa en la capacidad de la empresa de convertir su inventario
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en efectivo. En el caso de esta empresa mejoro este indice en el trascurso de los afios pero se
debe tener en cuenta que existe inventario dificil de convertir en efectivo rapidamente, esto
sucede por diferentes motivos o por el tipo de negocio que se maneje como por ejemplo una

importacion. También se puede considerar que en empresas de servicios este indice no aplica.

Rotacion de cuentas por cobrar: V /CXP: Este indice nos muestra la capacidad de
efectivizar las ventas, al igual que la rotacién de inventario esto depende mucho del negocio

gue se maneje.

Rotacion de cuentas por pagar: CV/CXP: es la capacidad para cumplir con los pasivos que

tenga la empresa, esto puede depender de la rotacion de las cuentas por cobrar.

Uso de los indices para tener objetivos en una PYME.

Para saber cOmo se encuentra una empresa podemos realizar el analisis mencionado en la
seccién de indices financieros, haciendo comparaciones entre promedios de afios anteriores y
ver si un indice aumento o disminuyo. También se debe indagar para saber que tanto debe
subir un indice o si es saludable cualquier proporcidn obtenida. Para esto es Util y necesario
consultar en paginas reconocidas como CNNMoney o Dow Jones Industrial Average. Después
de saber como esta la empresa dentro de la industria, se puede definir objetivos de la empresa
y pensar en que parte de la administracién se puede hacer mejoras, por ejemplo si las cuentas
por pagar estan ocasionando problemas, se puede pensar en que esta ocasionando el problema

y se puede mejorar las cuentas por cobrar o la rotacion de inventario.



127

5.3 Balance general y estado de resultados.

Aparte de saber leer un balance también es importante proyectar la empresa a 5 afios, para esto
se debe saber crear indicies de medicion de crecimiento y factores que determinen como

queremos a la empresa dentro de un tiempo determinado. Ferndndez (1993)

Para esto podemos ver el ejemplo de cuentas que se encuentra a continuacion en el balance
general y el estado de resultados. Se debe encontrar la forma de la cual queramos proyectar la
empresa, existen cuentas a las cuales nosotros mismos les determinamos el crecimiento
deseado como por ejemplo determinar un 10% en el crecimiento de las ventas. Existen otras
cuentas que se relacionan a otras como por ejemplo los gastos que tienen que ver con el
mismo crecimiento de las ventas. Fernandez (1993). EI crecimiento de otras cuentas es
determinado por la tendencia que se observe en los balances y estados de resultados de dos
afios consecutivos. No estd por deméas mencionar que es necesario tener los dos balances y dos
estados de resultados de dos afios consecutivos necesariamente para hacer las proyecciones, ya

que a partir de esto es de donde veremos tendencias de crecimiento.

Creacion de herramientas para medir factores administrativos de la empresa.

Varias herramientas para administrar un negocio en la actualidad no son usadas como se
deberia. Hoy en dia existen varias formas de crear herramientas para monitorear una PYME.
Después de analizar las publicaciones de Lafleur, se puede notar en su introduccion una
explicacion sobre las herramientas de Excel, estas son mucho mas utilices que lo que

normalmente la gente sabe. En Excel se puede manejar bases de datos muy amplias.
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Para empresas de retail, con varias sucursales y varios articulos pequefios que necesitan ser
monitoreados es muy Util tener la base de datos, ya sea bajada desde un sistema o ya sea
conseguida por un sistema manual, se puede crear tablas dinamicas que tengan definidos sus
campos. Estas tablas dindamicas nos pueden llevar a otras hojas donde tengamos campos
calculados, es decir, a partir de la base de datos podemos obtener indices, formulas o cualquier

medidor que se actualice automéaticamente,

Otro beneficio es que podemos combinar estas herramientas con macros o programas
disefiados para Excel como los de probabilidad o finanzas. Ademas de combinar estas
herramientas, se puede actualizar la informacion automéaticamente sin tener que realizar las

tablas dinamicas y sin usar otras herramientas repetitivamente. (New Horizons 2013).

5.4 Acceso a créditos para iniciar una PYME:

Para partir de una entidad que tiene relevancia en brindar créditos a PYMES en la ciudad de
Quito, empezaremos a ver al proceso que se debe cumplir para aplicar en la CFN, una

institucion muy concurrida en la actualidad.

Esta entidad tiene como objetivo reestructurar las oportunidades que tienen los empresarios en
el pais. Su objetivo “Apoyar al cambio de Matriz Productiva del pais” se enfoca en 5
industrias estratégicas: astilleros, petroquimica, siderurgica, refineria y metalurgia. También se
apoya en 14 sectores priorizados: alimentos y refrescos procesados, biotecnologia, cadena
agroforestal, confecciones y calzado, industria farmacéutica, energia renovable,

metalmecanica, petroguimica, servicios ambientales, tecnologia: hardware y software,
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trasporte y logistica, turismo, industria petrolera y vehiculos, automotores, carrocerias, sus

partes y sus piezas. Corporacion Financiera Nacional (2014).
Dentro de los beneficiarios encontramos a tres grupos importantes:

1. Personas naturales

2. Personas juridicas, privadas, mixtas o publicas. (Bajo el control de la superintendencia

de compafiias).

3. Cooperativas no financieras, asociaciones, fundaciones y corporaciones. (Con fines y

personeria juridica).

Al igual que esta informacién en la pagina de la CFN (http://www.cfn.fin.ec )se puede

encontrar todos los aspectos importantes de manera clara.

A continuacion los requisitos:

@ Requisitos

« Para créditos de hasta USE 300,000 s= requiere Flan de Negocios

ara creditos superiores a US$ 300,000 s= requiere completar el modelo de evaluacion que la CFM proporciona en
medio magnético y un Proyecto de Evaluacion.

« Declaracion de impuests a ks renta del Hime ejercicio fiscal

« Titulos de progiedad de las garantia

n
m
17}
m
n
£
[

m
L
m
[=]
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=

= Zarts de pago de los Empuesios.

= Permisos de funcionamisnio ¥ d2 Constrcc on cuando proceda.

anos aprobados de construccion, en el caso de obras civiles
« Proformas de |la maguinaria a adquirir
= Proformas de materia prma e insumos a8 adguirir

Fuente: CFN


http://www.cfn.fin.ec/
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Como se puede ver para créditos mayores a $300,000 es necesario tener un plan de
negocios, el cual incluye los mismos factores que se ven en este trabajo y en resumen en el

manual anexo.

5.5 Encuesta financiera.

El objetivo principal de esta encuesta es conocer el nivel de importancia y
funcionalidad que le dan los administradores de PYMES al éarea financiera de la
administracion. Para esto nos enfocaremos en 3 aspectos fundamentales, el primero es el
analisis de los indices financieros, el segundo es la capacidad de proyectar estados financieros

y su interpretacion y la tercera es la accesibilidad a préstamos bancarios.

Resultados:

Se encontrd varias respuestas dentro de las encuestas personales realizadas en varias
empresas de diferentes sectores comerciales en Quito como: Mecénicas, consultoras, venta de
equipo médico, hoteles, supermercados, institutos y educacion en linea. Dentro de los

encuestados encontramos a generantes y a propietarios, la edad promedio es de 44 afios.

Dentro de los encuestados encontramos en la primera pregunta sobre el acceso a un
préstamo para iniciar el negocio, aqui se observo que el 25% de los encuestados si recibieron
prestamos en cooperativas o instituciones, mientras que el 75% lo hizo con capital propio.
Para varios no hubo la necesidad de acceder a un préstamo. El 75% de los entrevistados creen
gue ahora es mucho mas facil acceder a un préstamo, principalmente porque el gobierno ha

realizado cambios en estos procesos.
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El 50% de los entrevistados no usa los indices financieros para hacer un analisis de sus
negocios, este indicador nos puede mostrar por qué varias empresas no toman alternas antes de
que sus empresas quiebren. EI 37% de los encuestados dicen que no necesitan asesoramiento
financiero, ya que ven a sus procesos sencillos. EI 63% de los otros encuestados respondieron

que si necesitan principalmente porque quieren expandir sus negocios.

Como se puede notar existe un factor por el cual las empresas solo hacen analisis
financieros segun la necesidad que se tenga, en muchos casos existe falta de conocimiento y
esto hace que no se tomen alarmas cuando la empresa esta quebrando. Esto se puede concluir
como falta de informacién que se detalla en este trabajo ya que puede ser muy sencillo y

conveniente usar todos estos procesos de préstamos y de analisis financieros.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como parte final de este trabajo, podemos analizar varias preguntas gue tuvimos junto
a los resultados obtenidos en la investigacion y las encuestas personales. Las preguntas en
cuestion fueron acerca del funcionamiento actual de las TIC en cuanto a varios factores: TICS,
marketing, desarrollo organizacional, aspectos financieros, entre otros. Dentro del tema de las
TICS podemos ver gue nuestras hipotesis sobre el bajo conocimiento y uso de las TICS fueron
acertados en la mayoria de los casos. Varias TICS en la actualidad usan el Excel como un
modelo de alta tecnologia, lo cual no es algo certero y limita a las PYMES al crecimiento. Se
puede notar que si las empresas usan TICS alternativos, estos difieren mucho entre unos y
otros a pesar de que las funciones entre PYMES sean parecidas, nuestra recomendacion para
este problema es que se cree un sistema interactivo, donde se conecten todas estas necesidades
y que existan en el mercado un sistema unificado que sea conocido por os propietarios de

PYMES.

Dentro de los aspectos de marketing también hemos demostrado la hip6tesis sobre el
uso que se le da al marketing actualmente, ya sabemos que el marketing existe hace varios
afios pero el uso que se le da en cuento al crecimiento y a los beneficios que se pueden obtener

es poco.

En nuestras encuestas encontramos que los propietarios y administradores de PYMES
no consideran gastar en marketing, sin embargo, después de nuestro analisis vemos necesario
considerar la inversion en marketing realizando una proyeccion de las ganancias que se hacen

a partir de su uso. Por ejemplo varias personas creen que €S muy caro gastar en una
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investigacion en marketing pero no saben cudl es el retorno después de hacer este gasto, esto

en muchas ocasiones da buenos resultados fusionandolo con una buena estrategia y ejecucion.

Otra observacion que tenemos es que varias empresas mencionan que el internet es una
estrategia de marketing, esto evidentemente es verdad y lo hemos mencionado en este trabajo
pero es necesario dar una aclaracion porque el internet como una estrategia de marketing debe
ser usado después de desarrollar una marca y saber que el producto es conocido. Un mejor
principio para desarrollar una empresa y un producto en el area de marketing es hacer
activaciones tipo BTL como prueba de producto por ejemplo que hace que los consumidores

tengan acceso a un conocimiento mas amplio del producto.

En el area de finanzas encontramos que pocas personas accedieron a los distintos
créditos que se dan en la actualidad, varias personas usaron el capital propio principalmente
porgue son montos que no son muy elevados comparados con la cantidad de inversién que se
necesita para emprender una PYME de tamafio grande. También notamos que se tiene
conocimiento de la facilidad de obtener créditos pero en general las personas no se quieren

arriesgar.

Otro punto que queremos mencionar es la importancia de hacer proyecciones y analisis
de los PYG y balances que nos pueden dar varias alertas sobre el estado del negocio, ademas

de darnos opciones para generar estrategias en el negocio.

Dentro del area de recursos humanos podemos notar que existen estructuras definidas
para manejar el personal, claro estd que en muchas PYMES pequefias no se pueden aplicar
ciertas organizaciones de personal pero si se puede pensar de forma estratégica las

competencias relacionadas a sus funciones y la manera en como funciona el reclutamiento.
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Se han mencionado varios puntos que se deberian usar de manera éptima en PYMES
estos procesos son una sugerencia que va a ayudar a emprendedores en el Ecuador para que
sus negocios den un paso adelante y puedan competir con las grandes industrias que tienen

una competencia de mayor peso.



135

REFERENCIAS

Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Sudamerica (2014). Ecuador prevé una inversion
publica de 7.200 millones de ddlares para 2014. Recuperado desde:
http://www.andes.info.ec/es/noticias/ecuador-preve-inversion-publica-7200-millones-
dolares-2014.html

Alles, M. (2010). Direccidn estratégica de recursos humanos: gestion por competencias.
Argentina: Buenos Aires. Granica. Pp. 51-65.

ALLES, Martha; Direccién estratégica de recursos humanos, gestiéon por competencias; Nueva
edicion.

Alvarez, D. SF.APEC, DIGITAL OPORTUNITY CENTER. Infraestructura el IT para las PYMES.
Consultado el 18 de noviembre, desde:
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/capacitacion/806e0ad9-78cf-4ec7-beab-
ab5e60b1fc40.pdf-

Banco Central del Ecuador (2013). Estadisticas Macroecondmicas: Presentacion Estructural
del 2013. Recuperado desde: http://www.bce.fin.ec/index.php/estadisticas-economicas

Castillo, A. V. (26 de 09 de 2012). Legislacion Comercial . Obtenido de
http://comerciocr.bligoo.es/pymes-y-mipymes-concepto-caracteristicas-ventajas-
desventajas-caracteristicas

CHIAVENATO, Idalberto.- “Introduccion A La Teoria General De La Administracion” .-
Editorial: Mcgraw-hill.-Afio: 2005.- 72 edicién.-PP 25-30.

Corporacién Financiera Nacional, consultado el 24 de febrero del 2014, desde:
http://www.cfn.fin.ec

Cruz, V. (1998) Utilizacidn e impacto de las tecnologias de informacién y comunicacidn de las
pequeiias y medianas empresas. INSOTEC. QUITO.


http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/capacitacion/806e0ad9-78cf-4ec7-beab-ab5e60b1fc40.pdf-
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/capacitacion/806e0ad9-78cf-4ec7-beab-ab5e60b1fc40.pdf-
http://www.bce.fin.ec/index.php/estadisticas-economicas
http://comerciocr.bligoo.es/pymes-y-mipymes-concepto-caracteristicas-ventajas-desventajas-caracteristicas
http://comerciocr.bligoo.es/pymes-y-mipymes-concepto-caracteristicas-ventajas-desventajas-caracteristicas
http://www.buscalibros.cl/introduccion-teoria-general-idalberto-chiavenato-cp_185295.htm
http://www.cfn.fin.ec/

136

DAVENPORT, T. (2006). Capital humano. Creando ventajas competitivas a través de las
personas. (Traduccién de la version original en inglés de 1999 a la lengua espafiola).
Barcelona: Deusto.

DOLAN, Simdn; CABRERA Ramdn; JACKSON Susan; SHULER Randall.- La gestidn de los
recursos humanos.- Tercera edicién

Ecuador ocupa el puesto 96 en innovacidn tecnoldgica. Recuperado desde:
http://www.elcomercio.com.ec/sociedad/Tecnologia-innovacion-emprendimiento-
emprendedores-Ecuador-desarrollo-nuevasTecnologias_0_995900422.html

El Telégrafo (2014). Ecuador cerré el 2013 con una inflacion de 2,70%, la mds baja desde hace
ocho afios. Recuperado desde: http://www.telegrafo.com.ec/economia/item/ecuador-
cerro-el-2013-con-una-inflacion-de-270-la-mas-baja-desde-hace-ocho-anos.html

Fernandez P. (1993), "Vidal e Hijos, S.A.", GULL GRAW IESE.

Instituto nacional de contadores publicos, consultado el 24 de febrero del 2014, desde:
http://incp.org.co/Site/2012/agenda/7-if.pdf

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Recuperado desde:
http://www.ecuadorencifras.qob.ec/

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. Recuperado desde: http://www.inec.gob.ec.

Lafleur, R. 2010. MERCHANDISING PLANNING WOOKKBOOK. Impreso en Estados Unidos de
América.

Lépez, M. & Grandio, A. (2005). Capital Humano como fuente de ventajas competitiva.
Espafa.


http://incp.org.co/Site/2012/agenda/7-if.pdf
http://www.ecuadorencifras.gob.ec/
http://www.inec.gob.ec/

137

Marchionna, A. PYMES: La necesidad de una estrategia. Consultado el 20 de julio del 2013,
desde:
http://www.andesgrupo.com.ar/database/archivos/Pymes,%20la%20necesidad%20de%
20una%?20Estrategia.pdf

Marketing Free. Definicién de Marketing. Recuperado desde:
http://www.marketing-free.com/articulos/definicion-marketing.html

Metodologia para el andlisis financiero de las PYMES. Consultado el 12 de noviembre, desde:
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/Imfi/rios_m_of/capitulo3.pdf

Molina, K. “Tesis Andlisis Financiero de las PYMES , ESPE”, Latacunga, 2010.

New Horizons, curso de Excel avanzado. Macros y herramientas de retail.

Pereyra T. 5 tendencias de TIC para las PYMES. Microsoft. Consultado el 8 de diciembre
desde: http://www.microsoft.com/business/es-
es/Content/Paginas/article.aspx?cbcid=641

PRO ECUADOR. (2013). Gobierno de Ecuador apoya a PYMES. Extraido
de:http://lwww.proecuador.gob.ec/2012/05/03/gobierno-de-ecuador-apoya-a-pymes-en-
consorcios-exportadores/

Registro Mercantil. Constitucion de compaiiias. Recuperado desde:
http://registromercantil.gob.ec/tr%C3%A1mites-frecuentes-rm/89-inscripciones/385-
constituciones.html

Robbins, C. (2010). Administracion. México. Pearson. Pp.92-114,


http://www.marketing-free.com/articulos/definicion-marketing.html

138

Roberto Dvoskin (2004). Fundamentos de Marketing. Buenos Aires: Granica. Recuperado
desde:
http://books.google.com.ec/books?id=FpvOL1kpfKoC&pg=PA26&Ipg=PA26&dg=de
finici%C3%B3n+marketing+Jerome+McCarthy&source=bl&ots=jhbcij897E&sig=Ix1
x8hXzhUB1veR87x8scL1XnJQ&hl=es&sa=X&ei=Gvr8Uqi_FMu_sQSKOYGIAwW&V
ed=0CFQQ6AEwWBQ#v=0nepage&q=definici%C3%B3n%20marketing%20Jerome%?2
OMccCarthy&f=false

S, Ross. R, Westerfield. J, Brandford (2010). Fundamentos de finanzas coorporativas. Mc
Graw HILL: Mexico.

Servicio de Rentas Internas (2012). Las PYMES. Extraido de:
http://www.sri.gob.ec/web/10138/32@public

Superintendencia de Companias. Ley de Compaifiias. Recuperado desde:
http://www.supercias.gob.ec/visorPDF.php?url=bd_supercias/descargas/ss/LEY_DE_
COMPA. NIAS.pdf


http://www.sri.gob.ec/web/10138/32@public

139

ANEXOS

Encuesta TICS

Esta encuesta va a estar dirigida a personas que trabajen o sean propietarios de pymes en la

ciudad de quito, principalmente que se desenvuelvan en la parte administrativa de la empresa.

Nombre:

Edad:

Profesion:

Empresa:

Cargo:

Pregunta 1:

¢ Qué sistema informativo/tecnoldgica para manejar la informacion de su empresa?

Pregunta 2:

¢Sabe que es una TIC?

TIC es la tecnologia de informacion y comunicacion, es una mezcla entre la tecnologia y la

informatica. Las TIC en la actualidad ayudan a tener un mejor control de los datos que se



manejan en una empresa. Un ejemplo conocido es el CRM, es un sistema muy usado en la
actualidad para tener bases de datos de clientes y por medio de este poder dar un mejor

servicio y asi obtener mejor rentabilidad.

Pregunta 3:

¢Ha tenido informacién sobre TICS para su empresa? ¢Si es asi porque no los ha usado?

Pregunta 4:

¢ Cree que es necesario usar TIC para administrar una empresa?

Pregunta 5:

¢ Conoce los beneficios de las tics implementada a la administracion, parte operativa y

estratégica de una empresa?

Pregunta 6?

¢Cuanto esta dispuesto a invertir en un sistema de informacion y comunicacion?

Pregunta 7:

¢Cree que el uso de TICS esta sujeto al tamafio de una empresa? ;Por qué?

140
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Encuesta Marketing:

Esta encuesta tiene como objetivo principal encontrar cuél es el método o estrategia que se usa
méas comUnmente en las PYMES de Quito. Ya que el Marketing es tedricamente nuevo y casa
vez esta ganando méas importancia dentro del mundo comercial se quiere destacar la

importancia que tiene, empezando por encontrar su falencias en las PYMES.

Nombre:

Edad:

Profesion:

Empresa:

Cargo:

Pregunta 1:

¢Usa una estrategia de Marketing en su empresa?

Si respondio si:

Pregunta 2:

¢ Qué estrategia de Marketing usa actualmente?

Pregunta 3:

¢Qué nivel cree usted que tiene la estrategia de marketing que esta usando, cree que pueda

optar por una mejor estrategia?
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Pregunta 4:

¢Cual es el factor limitante para no acceder a otra estrategia de marketing mas avanzada?

Pregunta 5:

¢Qué tan importante es para usted usar estrategias de marketing?

Pregunta 6:

¢Estaria dispuesto a aceptar un coaching para mejorar las estrategias de marketing de su

empresa.

Pregunta 7:

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por esta asesoramiento y porque esa cantidad?

Si respondi6 no:

Pregunta 1:

¢Por qué no usa una estrategia de marketing para su empresa?

Pregunta 2:

¢De qué forma usted da a conocer su empresa y sus productos/servicios?

Pregunta 3:

¢ Cree que es importante invertir en el marketing de su empresa? ¢Por qué?

Pregunta 4:
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¢Estaria dispuesto a aceptar un coaching para mejorar las estrategias de marketing de su

empresa?

Pregunta 5:

¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por esta asesoramiento y porque esa cantidad?
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Encuesta financiera:

El objetivo principal de esta encuesta es conocer el nivel de importancia y funcionalidad que
le dan los administradores de PYMES al area financiera de la administracion. Para esto nos

enfocaremos en 3 aspectos fundamentales, el primero es el anélisis de los indices financieros,
el segundo es la capacidad de proyectar estados financieros y su interpretacion y la tercera es

la accesibilidad a préstamos bancarios.

Nombre:

Edad:

Profesion:

Empresa:

Cargo:

Pregunta 1:

¢Accedid a un préstamo para iniciar su negocio?

Si respondio si:

Pregunta 2:

¢ Qué tipo de préstamo uso?
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Pregunta 3:

¢ Qué tan facil fue conseguir el préstamo?

Pregunta 4:

¢Usa con frecuencia los indices financieros de su empresa para tomar decisiones estratégicas

en base a estos?

Pregunta 5:

¢Coémo realiza los presupuestos de su negocio?

Pregunta 5:

¢Ha proyectado los estados financieros de su empresa para realizar un analisis profundo de la

situacion de su empresa? ¢Por qué?

Pregunta 6:

¢Siente que necesita asesoramiento en el aspecto financiero de su empresa? Por qué no a

accedi6 a al mismo?

Si respondio no:

Pregunta 2:

¢ Como financio su negocio?

Pregunta 3:

¢Por queé no accedio a un préstamo bancario?
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Pregunta 4:

¢ Cree que es facil obtener ayuda financiera para una PYME de Quito?

Pregunta 5:

¢Ha proyectado los estados financieros de su empresa para realizar un andlisis profundo de la

situacion de su empresa? ;Por qué?

Pregunta 6:

¢Siente que necesita asesoramiento en el aspecto financiero de su empresa? Por qué no a

accedi6 a al mismo?
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RAZONES FINANCIERAS

QUID
dic-06 dic-07
CAPITAL DE OPERACION = AC - $ 1.522.735,00 | 369.129,000 [$ 1.777.729,00 | 582.534,000
PC $ 1.153.606,00 $ 1.195.195,00
INDICE DE LIQUIDEZ = AC $ 1.522.735,00 1,3200 $ 1.777.729,00 1,4874
PC $ 1.153.606,00 $ 1.195.195,00
PRUEBA ACIDA = AC-INV $ 787.300,00 0,6825 $ 834.273,00 0,6980
PC $ 1.153.606,00 $ 1.195.195,00
RENTABILIDAD ]
MARGEN DE VENTAS = UT NETA $ 1.399.786,90 21% $ 1.608.387,80 23%
v $ 6.543.000,00 $ 6.986.000,00
ROA = UT NETA $ 1.399.786,90 41% $ 1.608.387,80 42%
A $ 3.385.294,54 $ 3.799.955,54
APALANCAMIENTO ]
APALANCAMIENTO = PASIVO $ 1.155.167,56 0,3438 $ 1.196.821,79 0,3173
PASIVO +PT | $ 3.359.624,54 $ 3.771.522,54
DEUDA CAPITAL = PASIVO $ 1.155.167,56 0,5240 $ 1.196.821,79 0,4648
PT $ 2.204.456,98 $ 2.574.700,75
ROTACION ]
ROTACION INVENTARIO = cV 4.780.000,000 3,7660 4.964.500,000 3,9114
INVENTARIO PROM 1.269.245,600 1.269.245,600
ROTACION CTS X COBRAR = v 6.543.000,000 8,8145 $ 6.986.000,00 8,9539
CcXC 742,300,000 $ 780.223,00
ROTACION CTS X PAGAR = cV 4.780.000,000 53314 4.964.500,000 5,4954
CXP 896.578,000 $ 903.389,00




BALANCE GENERAL

dic-11 dic-12 dic1l3 |  dic14 [  dic:15 [ dic-16 |  dic-17 |
ACTIVO CORRIENTE
Caja e inversiones de corto plazo $  45.000,00 | $  54.000,00 | S 62.100,00 | $ 71.415,00 | S 82.127,25 [ $ 94.446,34 | $ 108.613,29
Cuentas por cobrar $ 742.300,00 | $ 780.223,00 | $  990.480,82 [ $ 1.139.052,95|$ 1.309.910,89 | $ 1.506.397,52 | $ 1.732.357,15
Inventarios $ 3543500 |$  43.456,00 | $ 49.226,47 | $ 56.610,44 | $ 65.102,01 | $ 74.867,31 | $ 86.097,40
Activo corriente total $ 82273500 |$ 877.679,00 | $1.101.807,29 | $1.267.078,39 | $1.457.140,14 | $1.675.711,17 | $1.927.067,84
ACTIVOS FIJOS
Activos fijos $ 143.333,00|$ 187.800,00 | $ 206.580,00 | $ 227.238,00 | $ 249.961,80 | $ 274.957,98 | $ 302.453,78
Depreciacion acumulada $  (16.073/46)[ $ (19.17346)| S  (26.405,06)| S (38.181,42)| $  (54.957,02)[ $  (77.231,77)| $  (105.555,60)
Otros activos $  15.300,00 | $  13.600,00 | S 15.111,11 | $ 16.790,12 | $ 18.655,69 | $ 20.728,55 | $ 23.031,72
TOTAL ACTIVOS $ 838.03500 ($ 891.279,00 [ $ 1.116.918,40 | $ 1.283.868,51 | $ 1.475.795,84 | $ 1.696.439,71 | $ 1.950.099,56
PASIVOS
Pasivos corrientes $ 41.24400 [$  43.306,00 | $ 45.471,09 | $ 47.744,42 | $ 50.131,41 | $ 52.637,74 | $ 55.269,37
Impuestos por pagar $ 215.784,00 | $ 248.500,00 | $  277.21142 [ $  342.367,76 | S 422.83857 | S  522.22341 (S  644.967,86
Cuentas por pagar $ 1657800 |$  14.389,00 | S 12.200,00 | $ 10.344,01 | $ 8.770,38 | $ 7.436,14 | $ 6.304,88
TOTAL PASIVO CORRIENTE [$ 232.362,00 [$ 262.889,00 [ $ 28941142 |$ 352.711,77 [$ 431.608,95|$ 529.659,55 |$ 651.272,74
PASIVO NO CORRIENTE
Otros pasivos $ 583,19 [ $ 681,30 | $ 795,92 | $ 929,81 [ $ 1.086,23 | $ 1.268,9% | $ 1.482,44
Documentos por pagar $ 978,37 [ $ 94549 | $ 1.08731($ 1.25041 [ $ 1.437,97 [ $ 1.653,66 | $ 1.901,71
TOTAL PASIVOS $ 1.561,56 | $ 1.626,79 | $ 1.88323|$ 218022 | $ 252420 | $ 2.922,63 | $ 3.384,15
PATRIMONIO $ 4124400 |$ 4160900 | $ 41.97400| $ 4233900 | $ 42.70500 | $ 43.070,00 | $  43.435,00
Utilidades acumuladas $ 2567000 |$ 2843300 S 32.697,95 | $ 37.602,64 | $ 43.243,04 | $ 49.729,49 | $ 57.188,92
CAPITAL TOTAL $ 2567000 ($ 2843300 ($ 32.69795|$ 37.60264 |$ 43.24304 [$ 4972949 |$ 57.188,92
PASIVO + CAPITAL $ 2723156 (% 3005979 |$ 3458118 |$ 39.78286 |$ 4576724 |$ 52.65212|$  60.573,07
COMPRAS $ (4.956.479,00) $ (5.617.959,53) $ (6.459.905,53) $ (7.428.891,36) $ (8.543.225,06) $ (9.824.708,82)

ESTADO DE RESULTADOS

dic-11 dic-12| dic-13 dic-14 dic-15 dic-16 dic-17
INGRESOS
Ventas $ 6.543.000,00 [ $  6.986.000,00 | $  8033.900,00 [ $  9.238.985,00 [ $ 10.624.832,75 | $ 12.218.557,66 | $ 14.051.341,31
Costo de ventas $ (4.780.000,00)| $  (4.964.500,00)| $  (5.623.730,00)| $  (6.467.289,50)| $ (7.437.382,93)| $ (8.552.990,36)| $ (9.835.938,92)
INGRESO OPERACIONAL
Ingreso operacional antes deprec. $ 7.897,90 | $ 12.988,80 | $ 14.937,12 | $ 17.177,69 [ $ 19.754,34 | $ 22.717,49 | $ 26.125,12
Depreciacion y amortizacion $ 2.300,00 | $ 3.100,00 | $ 7.231,60 | $ 11.776,36 | $ 16.775,60 | 22.274,76 | $ 28.323,83
Utilidad Operacional $ 5.597,90 [ $ 9.888,80 | $ 7.70552 | $ 540133 [ $ 297875 $ 442,74 | $ (2.198,71)
Ingresos y gastos no operacionales | $ (2.100,00)( $ (1.700,00)| $ (1.376,19)| $ (1.114,06)| $ (901,86)| $ (730,07)| $ (591,01)
GASTOS
Gastos de ventas, Gen y adm $  86.922,00 | $ 92.438,00 | $ 93.661,13 | $ 94.900,44 | $ 96.156,16 | $ 97.428,48 | $ 98.717,65
UTILIDAD BRUTA $ 1.853.419,90 | $ 2.122.12680 | $ 2.510.160,46 | $ 2.870.883,21 | $ 3.285.682,87 | $ 3.762.708,44 | $ 4.311.330,31
Impuestos $ 44043300 $ 498.789,00 | $ 616.025,38 | $ 760.817,24 | $  939.641,27 | $  1.160.496,47 | $  1.433.261,92
UTILIDAD NETA $ 1.412.986,90 | $ 1.623.337,80 | $ 1.894.13508 | $ 2.110.065,97 | $ 2.346.041,60 | $ 2.602.211,98 | $ 2.878.068,39
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LUNES A VIERNES

HORARIO PROGRAMAS 20seg 30seg 40seg 50 seg 60 seg
05H00 - 06HO0 (I LOVE LUCY 314 494 658 823 987
06H00 - 06H30 |GAMA DEPORTES | - Comercializacion Especial >> 418 658 877 1,096 1,316
06H30-07H00 [INFORMATIVO GAMATV / MATINAL - Comercializacion Especial >> 522 822 1,096 1,371 1,645
07HO0 - 07H40 (INFORMATIVO GAMATV / 1RA EDICION- Comercializacién Especial >> 522 822 1,096 1,371 1,645
07HO00 - 08HOO [INFORMATIVO GAMATV / OPINION - Comercializacion Especial >> 522 822 1,096 1,371 1,645
08HO0 - 08H30 |INFORMATIVO DE LA COMUNIDAD - Comercializacion Especial >> 522 822 1,096 1,371 1,645
08H30 - 09H03 |ALSON DELNUEVODIA A 444 700 933 1,166 1,399
09HO03 - 09H13 |ENTRE NOS 444 700 933 1,166 1,399
09H13 - 10HOO |ALSON DELNUEVODIA B 444 700 933 1,166 1,399
10HOO0 - 10H10 |RENUEVATE 444 700 933 1,166 1,399
10H10-11HOO |ALSONDELNUEVODIA C 444 700 933 1,166 1,399
11HO0O0 - 12HO0 |ROSA DE GUADALUPE / COMO DICE EL DICHO 523 823 1,097 1,372 1,646
12HO00 - 13HO0 |TNV. CORONA DE LAGRIMAS 573 903 1,204 1,505 1,806
13H00 - 13H45 |INFORMATIVOS GAMATV / 2da EDICION - Comercializacion Especial >> 913 1,438 1,918 2,397 2,876
13H45 - 14H00 |GAMA DEPORTES Il - Comercializacion Especial >> 730 1,151 1,534 1,918 2,301
14HO00 - 15H00 LA ROSA DE GUADALUPE 1,166 | 1,837 | 2,449 3,062 3,674
15H00 - 16HO0 |TNV. POR SIEMPRE MI AMOR 1,114 1,754 2,339 2,924 3,508
16H00 - 17H15 |CONFESIONES HISTORIAS DE LA VIDA MISMA 1,114 1,754 2,339 2,924 3,508
17H45 - 18H55 |TNV. CORAZON INDOMABLE 1,227 1,933 2,578 3,222 3,867
18H55 - 19H35 |INFORMATIVOS GAMATV / 3RA EDICION - Comercializacion Especial >>| 2,993 | 4,713 6,285 7,856 9,427
19H35-20HO0 |GAMA DEPORTES Il - Comercializacion Especial >> 2,394 | 3,771 5,028 6,285 7,542
20H00 - 21HOO0 |TNV. LO QUE LA VIDA ME ROBO 3,049 4,802 6,403 8,004 9,605
21HO00 - 22H00 |TNV. QUIERO AMARTE 2,809 | 4,425 5,900 7,375 8,850
22HO00 - 23HO0 |LA ROSA DE GUADALUPE 2,809 | 4,425 5,900 7,375 8,850
23H00 - 00HOO |PATOMARSE LA NOCHE- Comercializacion Especial >> 1,260 1,750 2,333 2,917 3,500
00HO00 - 01HO0 |COMO DICE EL DICHO 381 600 800 1,001 1,201

SABADOS

HORARIO PROGRAMAS 20seg 30seg 40seg 50 seg 60 seg
07HO00 - 08HOO (I LOVE LUCY 152 239 318 398 477
08HO00 - 09HO0 |EL CHAVO ANIMADO 152 239 318 398 477
13H00 - 14H00 |EL CHAVO ANIMADO 323 508 678 847 1,017
14H30- 16H00 |EL CHAVO ANIMADO 323 508 678 847 1,017
18H00 - 19HO0 |CONFESIONES 627 988 1,317 1,647 1,976
19HO00 - 20HOO |COMO DICE EL DICHO 627 988 1,317 1,647 1,976
20HO00 - 21HOO0 |PURO TEATRO 1,686 | 2,655 3,540 4,425 5,310
21HO00 - 22HO0 (LA ROSA DE GADALUPE 1,686 | 2,655 3,540 4,425 5,310
22HO00 - 00HOO [LARGOMETRAIJE 1,686 | 2,655 3,540 4,425 5,310
00H30 - 01H30 |RAFAELA 381 600 800 1,001 1,201

DOMINGOS

HORARIO PROGRAMAS 20seg 30seg 40seg 50 seg 60 seg
07HO00 - 08HOO |l LOVE LUCY 152 239 318 398 477
08HO00 - 09HO0 |CHAVO ANIMADO 152 239 318 398 477
09HO00 - 09H30 |PURO DEPORTE 267 420 560 700 840
10HOO0 - 11HOO0 |CONTRAPUNTO 152 239 318 398 477
11H30 - 14H00 |CHAVO ANIMADO 323 508 678 847 1,017
14H30 - 15H30 |CHAVO ANIMADO 323 508 678 847 1,017
15H30-17H30 |LARGOMETRAIJE 627 988 1,317 1,647 1,976
17H30- 18H30 |LA BELLAY LA BESTIA 627 988 1,317 1,647 1,976
18H30 - 19H00 |INFORMATIVOS GAMATV / DOMINICAL - Comercializacién Especial >> 2,993 | 4,713 6,285 7,856 9,427
19HO00 - 21HOO |PELICULA ESTELAR 2,298 | 3,620 4,827 6,033 7,240
21HO0O0 - 21H45 |NO TICIAS - Comercializacién Especial >> 2,298 | 3,620 4,827 6,033 7,240
21H45 - 22H30 |LA TELEVISION - Comercializacién Especial >> 2,298 | 3,620 4,827 6,033 7,240
22H30 - 23H30 |GAMA DEPORTES - Comercializaciéon Especial >> 1,430 | 2,253 3,003 3,754 4,505
23H30-00H30 |RAFAELA 381 600 800 1,001 1,201




Regidén: Quito, Guayaquil
Targets: Ama de Casay y Total(U:1250220.0/C:492),Hom-Muj 18-99 y Total,Hom 18-99 y Total,Muj 18-99 y Total
Target base:

Periodo: 01/02/2014-26/02/2014

Ranking - Resultados

150

Ama de Casay y Total

Hom-Muj 18-99 y Total

Hom 18-99 y Total

Muj 18-99 y Total

Grupo Regidn | Canal Género Periodo Inicio | Final Rating|MiIes| Share Rating|MiIes| Share Rating|MiIes|Share Rating|MiIes|Share
| 1 |TNV. QUIERO AMARTE Gama TELENOVELA 10/02/2014...26/02/2014 20:59 22:42 5 60 13 3 109 11 2 36 9 4 73 12
| 2 |ESPECIAL: QUIERO AMARTE Gama ESPECIALIZADO 06/02/2014-07/02/2014 21:15 21:44 5 64 15 4 119 13 3 40 11 5 79 14
| 3 [TNV. MENTIR PARA VIVIR Gama TELENOVELA 03/02/2014...24/02/2014 21:13 23:44 4 50 12 3 82 10 2 24 7 4 58 12
| 4 |QUITO ELECCIONES 2014 Gama OPINION 2/19/2014 21:00 22:30 4 51 11 3 87 9 2 29 7 3 58 11
| 5 |[TNV. LO QUE LA VIDA ME ROBO Gama TELENOVELA 03/02/2014...26/02/2014 19:59 21:29 4 51 12 3 97 11 2 35 9 4 62 12
| 6 |TNV. CORAZON INDOMABLE Gama TELENOVELA 03/02/2014...26/02/2014 17:30 18:54 3 36 12 2 67 11 2 25 11 3 42 11
| 7 |TNV. LA ROSA DE GUADALUPE II Gama TELENOVELA 03/02/2014...26/02/2014 22:00 00:34 3 38 12 2 63 9 1 17 6 3 46 12
| 8 [PURO TEATRO (S-D) Gama HUMORISTICO 01/02/2014...15/02/2014 19:50 21:09 3 32 11 2 71 10 2 33 11 2 38 10
| 9 [TNV. POR SIEMPRE MI AMOR Gama TELENOVELA 03/02/2014...26/02/2014 14:53 16:16 2 29 12 2 50 11 1 15 9 2 35 11
[ 10|INFORMATIVOS GAMATV DOMINGO Gama NOTICIERO 02/02/2014...16/02/2014 18:29 20:01 2 20 8 2 48 7 2 24 7 1 24 7
[11|ENLACE NACIONAL Gama POLITICO 03/02/2014...24/02/2014 18:59 20:49 2 29 8 2 68 8 2 33 10 2 35 8
[12|COMO DICE EL DICHO II Gama SERIE 03/02/2014...26/02/2014 23:09 00:56 2 22 12 1 35 9 1 8 5 2 27 12
| 13|GAMA DEPORTES Gama DEPORTIVO 03/02/2014...26/02/2014 19:39 20:24 2 22 6 2 51 6 2 25 8 2 26 5
| 14|NOTICIAS (S-D) Gama HUMORISTICO 02/02/2014...23/02/2014 20:50 22:04 2 24 6 2 61 6 2 33 7 2 28 5
[ 15|CONVERSATORIO MEDIOS COMUN(S-D Gama OPINION 2/23/2014 20:44 21:19 2 25 5 2 53 5 1 21 4 2 32 5
|16/ TNV. LA ROSA DE GUADALUPE Gama TELENOVELA 03/02/2014...26/02/2014 13:58 15:05 2 30 12 2 50 10 1 14 8 2 37 11
|17 [INFORMATIVOS GAMATV 111 EDICIO Gama NOTICIERO 03/02/2014...26/02/2014 18:52 19:47 2 29 8 2 57 8 2 24 8 2 33 8
[ 18| ESPECIAL: QUIERO AMARTE | Gama ESPECIALIZADO 06/02/2014-07/02/2014 00:19 00:48 2 20 13 1 31 10 1 8 6 1 23 13
| 19|COMO DICE EL DICHO (S-D) Gama SERIE 01/02/2014...22/02/2014 18:54 20:07 2 19 7 1 40 6 1 14 5 2 26 7
20 |LA TELEVISION (S-D) Gama REVISTA INFORM 02/02/2014...23/02/2014 21:36 22:49 2 22 6 2 57 6 2 32 7 2 25 5
|21 |CONFESIONES | Gama SERIE 03/02/2014...26/02/2014 15:54 17:17 2 22 9 1 35 7 1 11 7 1 24 7
22 |LARGOMETRAIJE 111 (S-D) Gama LARGOMETRAJE 2/9/2014 19:16 20:49 2 21 6 2 52 6 2 29 7 1 24 6
[23|TNV. LA ROSA DE GUADALUPE (S-D Gama TELENOVELA 01/02/2014...23/02/2014 20:02 22:06 2 27 8 2 54 6 1 20 5 2 35 8
24 |PREVIA PARTIDO (CN) (S-D) Gama DEPORTIVO 08/02/2014...22/02/2014 15:30 16:03 1 6 3 1 18 4 1 10 5 0 8 3
| 25 |ECUADOR ELIGE 2014 (S-D) Gama NOTICIERO 2/22/2014 20:00 21:00 1 15 4 1 27 3 1 8 2 1 19 4
26 |[EL CHAVO DEL OCHO II (S-D) Gama HUMORISTICO 2/2/2014 18:00 18:29 1 16 7 1 43 8 1 20 8 1 24 8
27 |EL CHAVO DEL OCHO Gama HUMORISTICO 03/02/2014...26/02/2014 07:59 08:43 1 9 4 1 20 5 1 11 7 1 9 3
28 |ESPECIAL: QUIERO AMARTE I Gama ESPECIALIZADO 2/10/2014 16:09 16:22 1 18 7 1 32 7 1 10 6 1 22 7
29 |EL CHAVO ANIMADO 11 (S-D) Gama INFANTIL 09/02/2014...23/02/2014 09:01 10:59 1 16 9 1 37 8 1 18 8 1 19 9
30|LA SANTA MISA (S-D) Gama RELIGIOSO 02/02/2014...23/02/2014 06:00 06:34 1 8 15 1 18 14 0 7 12 1 10 17
[31|ESPECIAL: MISS ECUADORI| (S-D) Gama CONCURSO/ENTRET 09/02/2014...16/02/2014 17:30 19:29 1 11 4 1 29 4 1 13 4 1 16 5
|32 |[ESPECIAL: QUIERO AMARTE I(S-D) Gama ESPECIALIZADO 2/9/2014 13:46 13:58 1 17 9 1 43 8 1 22 8 1 21 9
33 |ESPECIAL: QUIERO AMARTE (S-D) Gama ESPECIALIZADO 08/02/2014-09/02/2014 18:57 23:53 1 15 6 1 31 5 1 13 4 1 18 5
34 |FUTBOL(CN): MUSHUC R.-LDU(L)(S Gama DEPORTIVO 2/8/2014 16:04 17:59 1 16 9 2 51 12 2 31 16 1 19 8
[35|EDUCA Gama DIDACTICO 03/02/2014...26/02/2014 16:46 17:44 1 10 4 0 15 3 0 5 3 1 11 3
36 EL CHAVO DEL OCHO Il Gama HUMORISTICO 05/02/2014...26/02/2014 17:13 17:58 1 16 6 1 31 6 1 12 6 1 19 5
37 |CRUDE: LA VERDADERA HISTORIA(D Gama DOCUMENTAL 2/2/2014 19:03 20:51 1 13 4 1 33 4 1 18 5 1 14 4
38| PATO MARTE LA NOCHE Gama VARIEDADES 24/02/2014-26/02/2014 22:59 00:06 1 19 7 1 36 6 1 12 5 1 25 7
[39|YO AMO A LUCY (S-D) Gama SERIE 01/02/2014...22/02/2014 06:25 07:30 1 10 11 1 17 10 0 6 8 1 11 11
| 40|INFORMATIVOS GAMATV |l EDICION Gama NOTICIERO 03/02/2014...26/02/2014 12:59 13:47 1 11 5 1 24 5 1 10 6 1 15 5
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Canal RTS

HORA
05H30

06H30
07H00

07h25

07H50
08HOO

08H30
09HOO
09H30
10H00
10H30
11HOO
11H30
12H00
12H30
13H00
13H30
14H00
14H30
15H00
15H30
16H00
16H30
17H00
17H30
18HO00
18H30
19H00
19H30
20H00
20H30
21HO0
21H30
22H00

LUNES

Informacien GUAYAQUIL & QUITO 3731200

MARTES MIERCOLES JUEVES
PONE A FRANCELLA

VIERNES

Q’: o que tv

SABADO DOMINGO HORA

05H30

LUZ DEL MUNDO

EL DESPERTAR DE LA NOTICIA

M 06H00

LA NOTICIA

APRENDAMOS LOS DEFENSORES DI GATA 06H30

APRENDAMOS 07H00

COPA

07H30

LA NOTICIA EN LA COMUNIDAD

TV VENTAS
08HOO

TV VENTAS

EL CLUB DE LA MANANA

EXPRESARTE

NARUTO

TNV. EMPERATRIZ

EL SHOW DE LA PANTERA ROSA

LOS PADRINOS MAGICOS

LO QUE CALLAMOS LAS MUJERES EL ALMACEN 13
LA SIGUIENTE SUPER MODELO AMERICANA CAMARA LOCA
EXTRANORMAL DE IMPACTO
VAMOS CON TODO
FEAR FACTOR
EDUCA: LA HORA EDUCATIVA .
NUMEROS

LO QUE CALLAMOS LAS MUJERES
A CADA QUIEN SU SANTO NCIS: LOS ANGELES
CASO CERRADO
CINE DEL CINE DEL
SABADO DOMINGO I
SORPRENDENTE
coM NOCHES DEL CINE DEL
e OSCAR DOMINGO II
LA NOTICIA HAY AA:?;JIEN "

LA NOTICIA EN LA COMUNIDAD

SEXO EN LA
CIUDAD

Programacion

Marzo 2014
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Canal Ecuavisa:

PARTICIPACION DE MERCADO QUITO
Target: Personas de 18+ ABC (U: 1’433-674/C:618)
Periodo: 1 al 23 de enero, 2014 - De 06:00 a 24:00 - DE LUNES A DOMINGO
Variable: Miles

10,377

Miles
6 17,652
gamatv 14% 34,644

28%

25,326
20%

16,884
Eleborodo por Dep. Marketing (SCG) - Ecuovise - 18%
Foente: Ibope Medio- Tv doto 4




PARTICIPACION DE MERCADO CONSOLIDADO

Target: Amas ABC (U: 587.492/C: 242)
Periodo: 1 al 23 de enero, 2014 - De 06:00 a 24:00 - DE LUNES A DOMINGO

Variable: Miles
| ‘ ‘ -
4,116
Miles
©
gzxm;ﬂv 17'119
30%
10,202
18%
7,767 16%
Elaborodo por Dep, Marketing (SCG) - Ecvovise - 13%

Foente: Ibope Medio- Tvdota &
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PARTICIPACION DE MERCADO CONSOLIDADO

Target: Mujeres de 18+ ABC (U: 757.011/C:335)
Periodo: 1 al 23 de enero, 2014 - De 06:00 a 24:00 - DE LUNES A DOMINGO
Variable: Miles

L &
4,648 -

6 Miles
gamatv
: 21,424
30%
12,662
18%
9922 11,158
Elabarpdo por Dep. Marketing (S0G) - Ecuavise - 1‘35 sl

Foence: Ibope Medio- Tv dota 4
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RANKING HOGARES QUITO
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Grupo Canadl Género Inicio Final Rating Share
1 |TELEVISTAZC Il Ecuavwvisa NOTICIERO 20:12 20:57 15,3 24,5
2 |TNV. INSENSATO CORAION Ecuavwvisa TELENOWELA 20:58 22:09 11,2 18.0
3 |TMW. ESCALERA AL CIELO | (R) Ecuavisa TELEMOWELA 17:950 18:97 11,8 247
4 |TNV. QUIERD AMARTE Gama TELEMOWELA 21:06 22:02 11,2 17.1
3 |TMNY. MENTIR PARA VIVIR Gama TELEMOWELA 22:03 22:59 11,1 200
& |ASIPASA Ecuavwvisa SERIE 19:27 19:59 10,2 17.5
7 |TNW. SANTA DIABLA Ecuavwvisa TELENOWELA 2210 22:57 2.7 17.7
8 |EL MOTICIERC 11l T Television NOTICIERD 19:00 19:99 2.7 173
% |EL COMBO AMARILLO IV T. Ecuavisa SERIE 13:58 19:26 2.9 17.9
10 |TNV. LO GUE LA VIDA ME ROBO Gama TELENOWELA 20:11 2105 2.4 14,2
11 |NED I Ecuavwvisa SERIE 1552 154:28 2.3 25,1
12 |ZOEY 1011 Ecuavwvisa SERIE 15:05 15:58 2.1 248
13 |CONTACTC DIRECTO Ecuavisa NOTICIERO 05:59 07:36 2.1 223
14 |24 HORAS Il PRIMERA EMISION Teleamazonas  NOTICIERD 20:11 20:59 8.7 13,1
15 |TNYV. DAMA Y OBRERO Ecuavwvisa TELENOWELA 22:58 23:49 8.0 20,6
14 |CONTACTO EN LA COMUNIDAD Ecuavwvisa NOTICIERO 07-57 03:44 8.0 12,7
17 |TMY. HIST. DE LA VIRGEN MOR.II Ecuavisa TELEMOWELA 14:5% 17:4% 7.8 12.4
18 |COMTACTO AL AMANECER Ecuavisa NOTICIERO 05:00 054:58 7.3 244
19 |EL COMBO AMARILLO I T. (B) Ecuavisa SERIE 14:00 15:04 7.3 17.8
20 |LOS SIMPSONS I Teleamazonas  SERIE 13:57 19:59 7.0 12,6
RANKING AMAS DE CASA
Grupo Canal Género Inicio Final Raling Share
1 |TELEVISTAZC NI Ecuavisa NOTICIERO 20:12 20:57 10,0 29,9
2 |TNW. INSENSATO CORAION Ecuavisa TELEMOWELA 20:55 22:09 8.6 233
3 |TNW. MENTIE PARA VIVIE Gama TELEMOWELA 22:03 22:39 7.1 213
4 |TNW.SANTA DIABLA Ecuavisa TELEMNOWELA 22:10 22:-57 6,9 20,8
3 |TNW. QUIERD AMARTE Gama TELEMOWELA 21:06 22:02 5.8 13.7
& |ASIPASA Ecuavisa SERIE 1927 19:59 5.5 18,0
7 |TNW.ESCALERA AL CIELO | (R) Ecuavisa TELEMOWELA 17:50 18:57 5.4 211
g |TNV. DAMA Y OBRERO Ecuavisa TELEMOWELA 22:55 23:49 4.8 24,5
% |CALLE 7 ECUADOR Te Televisian CONCURSO/EMNTRET  17:00 18:59 4.6 19,9
10 |EL NOTICIERC I Tc Television NOTICIERO 12:00 19:99 4.8 18,6
11 [CONTACTO EM LA COMUNIDAD Ecuavisa NOTICIERO 07-57 05:44 4,7 22,7
12 ([EL COMBO AMARILLO IV T. Ecuavisa SERIE 18:58 19:2& 4.4 168
13 |SORPREMDEMTE RTS REVISTA INFORM 12:01 19:59 4.5 59
14 |CONTACTO DIRECTO Ecuaviso NOTICIERO 05:99 07:34 4,3 20,1
15 |SOY EL MEJOR Te Televisién CONCURSO/ENTRET  21:12 22:48 4.3 12,1
14 (TN, LO GUE LA VIDA ME ROBO Gama TELEMOWELA 20:11 2105 3.2 1.7
17 |TELEVISTAZICO I Ecuavisa NOTICIERD 13:00 12:5%9 3.7 21,9
18 |TNV. CORAZON INDOMABLE Gama TELEMOWELA 17-54 13:54 3.7 14,6
19 |ZOEY 101 | Ecuaviso SERIE 5:05 15:58 3.8 22,
20 |EL NOTICIERO | Te Televisién NOTICIERO 07:01 03:1& 3.4 16.8

Mota: 5e eliminan los enlaces nacionales y ¢

alquier programa cuya duracidn sea menor a los 15 minutos.
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RANKING PERSONAS

Targets: Hom-Muj 18-99 y Total(U:14334674.1/C:622) LREFLF1A I J
Region: Quito media
Periodo: Febrero 24 de 2014

Rafing Share
1 [TELEVISTAZC NI Ecuawvisa HOTICIERC 2012 20:57 70 250
2 [TNV. INSENSATO CORAZON Ecuawisa TELENOVELA 20.58 2209 5.5 183
3 [TNV. MEMTIR PARA VIVIR Gama TELEMOVELA 2203 2259 5. 122
4 [TNV. QUIERC AMARTE Gama TELENOVELA 21:06 2202 45 148
5 [ASIPASA Ecuawvisa SERIE 19:2 19.5% 4.3 17.2
& |EL MOTICIERC 111 Tc Telewvision NOTICIERO 19:00 19:59 2 178
7 |THW_ESCALERA AL CIELO | |R) Ecuawviza TELEMOVELA 17:50 18:57 4.1 207
8 [CONTACTO DIRECTO Ecuawisa NOTICIERC 06:5% 07.56 40 227
9 [TNV_SANTA DIABLA Ecuawvisa TELEMOVELA 22:10 2257 40 152
10 [CONTACTO EM LA COMUNIDAD Ecuawvisa NOTICIERO 07:57 0844 3.5 e
11 [THY. LO QUE LA VIDA ME ROBO Gama TELEMOVELA 20:11 2105 5 12,4
12 |[EL COMBO AMARILLO IV T. Ecuawisa SERIE 18:58 19:2 3.4 152
13 [COMTACTO AL AMAMECER Ecuawviza NOTICIERO 04:00 0458 2 249
14 [LA HOTICIA | RT3 NOTICIERC 22:11 2301 2 12,1
15 [LA HOTICIA | RT3 NOTICIERO Q6:25 Q725 3l 200
14 [24 HORAS Ill PRIMERA EMISION Teleamaozonas MOTICIERO 20:11 2058 3.1 11,1
17 [5OY EL MEJCR Tc Television CONMCURSCHENTRE 21212 22 3.1 10,8
18 [TELEVISTAZC || Ecuawviza NOTICIERC 13200 13:59 29 210
12 [CALLE 7 ECUADCR Tc Television CONCURSC/ENTRE  17:00 18:59 22 162
20 |ZOEY 101 | Ecuawiza SERIE 1505 15:58 2, 222
MNota: Se eliminan los enlaces nacionales y cualquier programa cuya duracion sea menor a los 15 minutos.




TARIFAS QUITO DE LUNES A VIERNES
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ECUAVISA QUITO

Region Centro Norte

LUNES A VIERNES
PROGRAMA RAT 30,0 Target

DOS CARAS 2,2 3,3 217,8 Amas
8:30 CONFESIONES DE NOVELA 5,0 1,5 225,0 Amas
12:00 PAN NUESTRO Este espacio no se comercializa
12:10 THV. CARITA DE ANGEL 6,9 2,7 526,5 Amas
14:00 COMBO AMARILLO RR 8,7 2,6 678,6 Amas
::gg I0EY 7.8 4,2 193393 - Nifios / Adolescentes
16:00 NED 7,8 4,4 1.029,6 Nifios / Adolescentes
16:30 EDUCA Este espacio no se comercializa
17:00 VIRGEN MORENA 7,8 2,9 678,6 Amas
18:00 TE AMARE POR SIEMPRE 7,8 4.8 1123,2 Amas
20:45 INSENSATO CORAZON 17,6 6,5 3428,9 Amas
21:45 SANTA DIABLA 17,6 6,0 | 3165,1 Amas
22:45 LA IMPOSTORA 12,5 4,0 1505,3 Amas
0:30 AUNQUE UD. NO LO CREA
1:00 TWO AND A HALF MEN
1:30 BIG BANG THEORY
ggg AL FONDO HAY SITIO V Paquete Insomnio
:gg EL CUERPO DEL DESEO (Lun a Jue)- LARGOMETRAJE (Vie)
4:00 DAME CHOCOLATE (Lun a Jue)- LARGOMETRAJE (Vie)

COMERCIALIZACION ESPECIAL DE LUNES A VIERNES

COMERCIALIZACION ESPECIAL DE LUNES A VIERNES
06:00 |CONTACTO AL AMAMNECER / Comercializacién Especial / Cufia 30 " nacional $324
07:00 |CONTACTO DIRECTO / Comercializacién Especial / Cufia 30 " nacional $540
07:45 |CONTACTO EN LA COMUNIDAD/ Comercializacion Especial / Cufia 30 " nacional $324
9:00
11:30 EN CONTACTO / Comercializacion Especial/Curna 30 " nacional $324
11:40
13:00 Comercializacion Especial: 1 Cuna 30" TELEVISTAZO Il + 1 Cuna 30"
TELEVISTAZO Ill = $2200; 1 Cuna 30" TELEVISTAZO Il $784
19:00 |(COMBO AMARILLO/ Comercializacion Especial/ Cuna 30" nacional $1,344
19:30 |[TRES FAMILIAS / Comercializacion Especial/ Cuna 30" nacional $1,344
20:00 TELEVISTAZO lll / Comercializacion especial / 1 Cuna 30" TELEVISTAZO Il + 1
Cuna 30" TELEVISTAZO Il §2,200, 1 Cuna 30" TELEVISTAZO Il $1,904
23:30 |TELEMUNDO/ CPS $12 RAT P18+ 2.0 puntos
0:00 |CODIGO FUTBOL/ Comercializacion especial / Cuna 30 " nacional $240




TARIFAS QUITO SABADO
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05:00 INFANTILES DE LA MANANA 3,3 3,2 316,8 Minos / Adolescentes
09:00 EXPRESATE Este espacio no se comercializa
10:00 ZOEY 4,4 2,6 343,2 Minos / Adolescentes
11:00 SUPERTORPE 4,4 0,7 92,4 Mifios / Adolescentes
::;gg AMIGOS POR SIEMPRE 4,4 0,6 79,2 Amas
13:00 SUENA CONMIGO 4,4 0,7 92,4 Amas
14:00 PAJARO LOCO 5,5 4,6 759,0 Ninos / Adolescentes
:;gg DORAEMON 5,5 5,8 957,0 Minos / Adolescentes
15:30 NED 5,5 6,0 990,0 Nifos / Adolescentes
16:00 SABRINA 5,5 5,8 957,0 MNifos / Adolescentes
16:30 ZOEY 5,5 5,9 973,5 Mifos / Adolescentes
17:00
:;gg LARGOMETRALJE 9,9 2,3 683,1 Personas 18+
18:30
19:00
19:30 LARGOMETRA.E 9,9 2,6 gdad Personas 18+
20:00
20:30
21:00 AMERICA VIVE 11,6 4,3 1496,4 Personas 18+
21:30
0:30

LARGOMETRAJE
2:00
2:30 Paguete Insomnio
3:00 LARGOMETRAJE
3:30




TARIFAS QUITO DOMINGO
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DOMINGO
CxSEG

05:00 INFANTILES DE LA MANANA 2,2 1,0 66,0 Mifos / Adolescentes
g;gg ENCANTADOR DE PERROS 3,3 1,4 138,6 Personas 18+
11:00 ENTRE FLASHES 6,6 1,8 356,4 Personas 18+
11:30 AMERICA VIVE RR 6,6 1,7 336,6 Personas 18+
12:00
12:30 PAJARO LOCO 6,6 3,2 633,6 Ninos / Adolescentes
13:00
13:30
14:00 DORAEMON 6,6 4,6 910,8 | Mifios / Adolescentes
14:30
15:00
15:30

LARGOMETRALJE 6,6 2,1 Personas 18+
16:00 415,8
16:30
17:00
17:30

LARGOMETRAJE 6,6 4,2 Personas 18+
18:00 831,6
18:30
23:00 HAWAI 5.0 2,2 1,7 112,2 Personas 18+
2:30 AUNQUE UD. NO LO CREA
3:15 EL CUERPO DEL DESEOC Paguete Insomnio
4:00 DAME CHOCOLATE
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COMERCIALIZACION ESPECIAL FINES DE SEMANA

Comercializacién Especial Sabado
22:00 |ENCHUFE TV / Comercializacién Especial/ Cufia 30" nacional $800
203_ 0300 SHOW HILDA MURILLO/Comercializacién especial/ Cufia 30™ nacional $280
Comercializacion Especial Domingo
08:00 UN CAFE CON MECHE/ Comercializacion especial/Cuna 30" nacional $300
g:gg HACIA UN NUEVO ESTILO DE VIDA / Comercializacion especial / Cuna 30" nacional $330
09:30 T . = - .
10-00 PANORAMA INTERNACIONAL/ Comercializacion especial /Cuna 30" nacional $385
10:30 CODIGO DOMINICAL MUNDIAL/ Comercializacidn especial/Cufa 20" nacional $580
19:00
19:30 e . - - " q
2000 LA VOZ / Comercializacion especial/ Cufia 30" nacional $1,700
20:30
21:00 VISION 360/Comercializacion especial / Cufa 30" $1200 nacional
22:00 TELEVISTAZO DOMINICAL/Comercializacion especial / Cufia 30" nacional $1,100
22:30 ENCHUFE TV / Comercializacion Especial/ Cuia 30" nacional $800
23:00 CODIGO DEPORTIVO / Comercializacién especial / Cufia 30" nacional $550
0:30 LARGOMETRAJE/ Paquete Insemnio
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Canal
MARTES 18 MIER JUEVES 20
MWW:
MWW
5:00 mssuwmneuos[ APRENDAMOS l m& e l Immum LO INCREIBLE APRENOANOS 5:00
6:30 SECRETOS Y MISTERIOS DEL DESTINO SECRETOS Y MISTERIOS DEL DESTINO 5:30
6:45 DR. AMOR = DR ANOR 5:45
6:00 NOTICHERO UNO (LOCAL) - (SERAL DE GYE PARA TOOO EL PAIS - QUITO SOLO PARA QUITO) i 6:00
8:30 NOTICIERO UNO - A NIVEL NACIONAL APRENDANOS 6:30
7:00 NOTICIERO UNO - A NIVEL NACIONAL ELECCIONES | 7:00
7:30 NOTICIERO UNO - A NIVEL NACIONAL 2014 7:30
TVENTAS
8:00 NOTICIERO UNO - A NIVEL NACIONAL 8:00
8:30 NOTICIERD UNO (LOCAL) - (SERAL DE GYE PARA TODO EL PAIS - QUITO SOLO PARA QUITO) 8:30
9:00 9:00
9:30 9:30
DIVINAS TVENTAS
10:00 MWW: 10:00
10:30 uNo TV 10:30
11:00 MWW 11:00
11:30 TREBOL MAGICO MWW: 11:30
FLIPPER
12:00 SECRETOS DE BELLEZA MWW: 12:00
12:30 LA PANTERA ROSA MWW 12:30
13:00 DE CAMPEONATO XPRESS EN VIVO - LA PANTERA ROSA ELECCIONES | 13:00
13:30 EUROPA 2014 13:30
LEAGUE

14:00 JUVENTUS VS DE CAMPEONATO 14:00
14:30 LUNA ROJA EN VIVO - TRABZONSPOR 14:30
16:00 LO INCREIBLE CHAMPIONS LO INCREIBLE 16:00
1530 LA PANTERA ROSA T LA PANTERA ROSA TRERE e

: ARSENAL VS PELICULA: :
15:45 BAYERN MUNICH 16:00
— 15H45: 15H45: e T
' FARANDULEROS AmouLsnos FARANDULEROS -
LoEs. S ON € | crmcemeram 17:30
18:00 18:00
s PANTERA ROSA 16h45: _—

: FESTIYALDE | ELeccionEs [
= NOTICIERO UNO ' 2014 (o
19:30 19:30
19:58 20:00

ELECCIONES 2014
20:30 20:30
= EN CARNE PROPIA PR
21:30 EN CARNE PROPIA - SIN 24:30
22:00 22:00
22:30 PELICULA: LA 22:30
BAILA LA NOCHE 3 LOS COMPADRITOS | JAULA DE LAS
i LOCAS 23:00
23:30 23:30
DE CAMPEONATO

0:00 LOS 0:00
0:28 NOTICIERO UNO MEDIANOCHE UNO TV COMPADRITOS | ¢.25
1:08 IGLESIA MUNDIAL DE DIOS IGLESIA MUNDIAL DE DIOS 1:08
1:38 NATURES GARDEN NATURES GARDEN NATURES GARDEN 1:38
08 CIUDAD AL 208
e NOTICIERO UNO ESTELAR (RR) DESNUDO FUTBOL UNO RR s

3:00 :
DIVINAS LOS COMPADRITOS s b

MARTES




COSTOS RADIOS

Ciudad:
Mes:
Nivel:
Edades:
Sexo:
Género:

Horas:

PLANIFICADOR Y EVALUADOR DE RADIO

Cuito
Febrero 2014
Alto Medio,Bajo

Frecuencia:
Dias:

18 a 24,25 a 30.mas de 40

Todos los Sexos
Deportes
Todas las Horas

FM

Lunes a

Domingo

TOTAL EMISORAS ORDENADAS POR RADIOYENTES

Universos Cosultado

A

H
3

P
1257961

165

MERCATMHYS

PFROYECTOS

AUDIEMNCIA HOGARES CxM
Rank Frec
Prom. Share Prom. Rating Share Tarifa
it Febrero 2014 |UNICA DEFORTIVA
Auito Febrero 2014 [MUSICA & SONIDO FM 2.9 31374 448 034 23.34 1858 0.5 23.33 14.00 3.13
quito Febrero 2014 |LA DEPORTIVA FH 93.3 19433 277 0.z  14.44 1154  0.39 1444 15.00 5.40
Auto Febrero 2014 |LA RED FM 102 19005 271  o02d 144 1131  0.34 1414 15.00 s5.53
Souito Febrero 2014 [EONORAMA FM 1037 16639 2377 o0ug 1238 gaq o030 1234 17.0d 7.4
Buito Febrero 2014 |JCANELA QUITD FM 1069 5129 874 o0oq  4.54 363 0.1 45 2509 2857
Fquito Febrero 2014 |C.RE. SATELITAL F{ 1057 4021 704 oo0d 364 294 0.0 36 200d 2849
q:gulrn Febrero 2014 JR. PUBLICA DE ECUADOR Fq{ 1009 2331 331 o0.03 1.73 139 o0.04 174 1500 4504
uiltn Febrero 2014 [R. UNIVERSAL 95.3 FH 95.3 2003 288 0.03 149 124 o004 1.5 10.00 3497
Totales: nhez01 [1.54 [p9.99 [fo96 241 po.gg
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V RUMBA AREA DEPORTIVA

Dirigida por Fabian Gallardo, con cobertura en Pichincha y Santo
Domingo, Esmeraldas, se ha consolidado desde hace mas de 5
afios, con una variada programacion deportiva y programas de
diverso contenidos.

Programacién diaria y rotativo transmisiones y campeonato
Ecuatoriano.

Nosotros Somos Rumba 94.5 FM:

Fabian Gallardo.-mas de 45 afios de experiencia, en radio y
televisién, forma parte del grupo deportivo de Ecua visa

- Fernando Baird.- mas de 30 afios de experiencia, en radio y
television, forma parte del grupo deportivo de Gama visién

- Robin Novoa.- 15 afios de experiencia en radio y television, forma
parte del grupo de deportes de Ecua visa.

- Pablo Montenegro.- 30 afios de experiencia en radio vy televisién
= Francisco Molestina Presentador Gama Deportes

« Andrés Ponce.- presentador de Gama deportes

- Roberth Torres.- 20 afios de experiencia en radio y televisién.

- Orley Acosta.- 25 afios de experiencia en radio

« Y un amplio equipoc de periodistas, comentaristas, reporteros y
borde de campo.

PROGRAMACION Y TARIFAS

RUMBA DEPORTIVA 2013

* AMANECER DEPORTIVO - Horario 6h00 a * VOCESDEL FUTBOL.-Horario 10h00 a

7h30 de domingo a viernes conducido por 13h00.

Pablo Montenegro + Incluye: saludo, despedida, 3 cufias v 3
Incluye: 3 cufias 3 menciones, el programa de menciones en el programa; de lunes a
Lunes a Viernes viernes.

Inversion $1000 usd(sin incluir impuestos) + Conducido por Fabidn Gallardo,

Bonos 2 cufias en fin de semana Fernando Baird, Andrés Ponce Y Robin

 AREA DEPORTIVA.- Horario 7h30 a 10h00 Novoa.
Incluye: saludo, despedida, 3 cufias y 3 + Bonos: 1 cufia diarias en el resto de la
menciones en el programa, de lunes a viernes. anﬁgga?nag'gr;’efnealﬁges aviemesy 2
Conducido por Fernando Baird, Roberth .. - .
Torres, y David Silva. Inversion $1.500 usd(sin incluir

Bonos: 1 cufia diaria en el resto de la impuestos)
programacion, de lunes a viernes y 2 cufias fin ’

de semana. Inversion $1.300usd (sin incluir *

impuestos)

—— e e AW g




+ MISION FUTBOL: Horario
13h00 a 15h00Incluye: saludo,
despedida, 3 cufias y 3
menciones en el programa; de
lunes a viernes.

+ Conducido por Roberth
Torres, y Mauro Ferrin.

* Bonos: 1 cufia diarias en el
resto de la programacion, de
lunes a viernes y 2 cufias fin
de semana

+ Inversion $1000 usd(sin
incluir impuestos)

RADY0

UW

'Ilqtcﬁl

AREA DEPORTIVA.- Horario de
17h00 a 19h00

Incluye: saludo, despedida, 2
cufias y 2 menciones en el
programa de lunes a viernes,
Conducido por Pablo
Montenegro, Teodoro Pozzo y
Fausto Orozco

Bonos: 1 cufias diarias en el resto
de la programacién, de lunes a
viernes y 2 cufias en fin de
semana

Inversion $1000 usd.(sin incluir
impuestos)

Area Gol 8 A 10.- Horario de 17h00 a 19h00

- e

RA[]

Horario 8n00 a 10HOO los dias sabados de
8HOO0 a 10HOOIncluye: saludo, despedida, 2
cufias y 3 menciones en los programas, 2
menciones en las previas de las jornadas

futbolisticas.

800 usd(sin incluir impuestos Inversion $)

Gl - —— e ...
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PAQUETES GOL PACK

+ GolPack Rotativo, incluye:
« 8 cunas diarias de lunes a viernes en horario rotativo.

« 6 menciones diarias de lunes a viernes en horario
Rotativo.

» Bonificacion: 4 cunas o menciones el fin de semana en
horario rotativo

+ Transmisiones, campeonato Ecuatoriano de futbol

*+ 10 menciones por partido (se transmite todos los
partidos de la fecha)

» Inversion $2500 usd.(sin incluir impuestos)

—— .

Golpack Transm GolPack Plus,

isiones, incluye: incluye:

« 12 menciones en los « 8 cunas diarias de lunes
partidos de Campeonato a viernes en horario
Nacional. rotativo (programas a

- Jugada a elegir (aplica elegir)
disponibilidad) * 12 menciones en todos

. Inversién $1.600 los partidos de Futbol
usd(sin incluir » Bonificacion: 8 Cufias el
impuestos) fin de semana en horario

rotativo

+ Inversion $3000 usd(sin
incluir impuestos)

r——— e A g
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RADIO CANELA
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A Filo de Cama %gg;?aoidggrlea

Radiacion Temprana Sefiora Cumbia

P ———
Canela Dj

Trompas de Falopio

Canela Dj Msica

Energia Quantica
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Habitantes de la Noche
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Pasaje Batallas E9-53 y Av. 6 de Diciembre

Telfs: 2540437 / 2907830

Pichincha 106.5 fm
Santo Domingo de los Tsachilas 106.5 fm
Esmeraldas 99.5 fm
|
GRACE CARLLO | PRESBNTACON
08HO0 3 08HO0 | A FILO DECAMA MSOHOUSE HUMORMUSICAL | Y/ PESEEDEN
PATO FORTUNY i 2 CURAS, 2 MENCIONES
JOSELO AGURRE | USDS 3.000
|
ALEJANDRA DUQUE ‘ PRESENTACION
RADACON HomDa PROGRAMADE | Y
08HO0@ 10H30 | ooy PATRICIO DAZ VAREDADES | 2 CUNAS, 2 MENCIONES
B PASANTE g USDS 3.800
NCK THE HETMAN ;
|
CANELA HOT MEZOLAS | ROTATVA
4000 actetoo BREAK GANLA DY MUSICALES CUNA 30°  USDS25
ELZABETH FARFAN FRESENTACION
o0 atanco | TROVPASDE ANGELICA MLLAN FROGRANA DE Y DESPEDIDA
2000 FALORO LORE RIVADENEIRA VAREDADES 2 CURAS, 2 MENCIONES
USD S 3.000
PATRICODIAZ GUEVARA Y EL|  mrnitoe pe PRESENTACION Y
14H00a 15H00 | ALOFUTBOL | PERSONAL DEL EQUPO‘EN ACTVDAD DESPEDIDA 2 CURAS, 3
PELOTAS' DEPORTVANACONAL  MENCIONES USD § 2.000
EINTERNACIONAL
15H00 2 18H00 |  CANBLA DU DANEL CRUZ Musc SELECTA  forg o SORIMAC
S PRESENTACION Y
18H00 a 20HO0 QUANTICA LENIN FELIX CAVIEDES CLASICOS 80 DESPEDIDA 2 CUNAS, 3
MENCIONES USD $ 2000
ROTATIVA
20M00a23H0 |  CANELA DV CANELA D MUSKCA SEECTA | CURA30"  USD § 25
SONDOS DE LA ~ ROTATVA
06H00 a 08HI0 PACHA MANA CANBLA DU FOLKLORE CUNA 30" USDS 25
08HO0 A 10H00 | SERORA CUVBIA |  JUAN CARLOS RCAURTE cuvBiAs e bl
B FIN DE SEMANA CANELA TEDELITA CON LA MEJOR MUSICA ENTODOS LOS GENEROS LAS 24H00 DEL DIA




PLANIFICADOR Y EVALUADOR DE RADIO

Ciudad: Quito

171

Mes: Septiembre 2013 Frecuencia: FM

Nivel: Alto,Medio,Bajo Dias: Lunes a Viernes
Edades: 18 a 24,25 a 39,mas de 40

Sexo: Todos los Sexos
Género: Todos los Géneros
Horas: Todas las Horas

TOTAL EMISORAS ORDENADAS POR RADIOYENTES

Universos Cosultado

MERCADOS

PROYECTOS

Ciudad Ano Hogares Pesonas
2013 333823 1255652
Fre AUDIENCIA HOGARES CxM
Rank Ciudad Mes Medios ¥
< Total | Prom. Rating Share| Prom. Rating Tarifa
1 Septiembre  |LA OTRA UIO » 74710
2013 hd
2|Quito Septiembre CANELA QUITO . FM| 106.5 67650 13530 1.09 5.71 5586 1.69| 5.65| 25.00| 1.85
2013
3|Quito Septiembre  [AMERICA UIO FM| 104.5 64265 12853 1.04 5.42 5309 1.61] 5.37| 18.00f 1.40
2013"
4|Quito Septiembre  [FCO. ESTEREO FM| 102.5 48710 97421 0.78 411 4005 1.22| 4.05| 14.10] 1.45
2013
5|Quito Septiembre  [ARMONICA , FM 96.9 45200 9040 0.72 3.81 3780 1.14| 3.82] 25.00| 2.77
2013
6|Quito Septiembre  |ZARACAY FM| 100.5 44750 8950 0.72 3.77 3681 1.12| 3.72| 20.00f 2.23
2013
7 |Quito Septiembre  |ECUASHYRI FM| 104.9 41875 8375 0.67 3.53 3480 1.05 3.52| 19.00| 2.27
2013

faf AUDIENCIA HOGARES
Rank  Ciudad
8[Quto P S5 4060 2] 066] 349] 67 L04] 351 1200] 145
5[0 i Al S 40| 8| 066 34| M| 103] 345 130 174
1000 e e I I O ) I I B B
11[0uo S @3] %] 7| 063 331 3me| 0%| 33| 1200 158
120 e GBI | 7| 06 32 31| 07| 322 1| 186
T e PG5 3690 73| 058 307 3043 082 308 1430 1%
il e O P01 305 6B1] 055 289 28| 06| 288 1430 208
18[00 g T e e ) B T B T B
013 |(CENTRO)
16000 [Sepbembre [).C LA BRUIA Al 03] 0] 60| 049 262 07| 08| 264] 1650] 266
T T I S S B I I L B B
18 S o A 1077 - 850] 56%0| Ode| 238 2319 070] 23] 1800] 3.9
19000 gg;gembre PLATINGN W 8| %0 522 0@ 22| | 067 23| 25| 23
20000 g%;giembre TR ROVBERA W W | 559 04| 13| 2165 066 29| 50| 265
= e e—— —
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AUDIENCIA HOGARES

Shar
otal Prom. Rating Share Prom Rating
.

VISION - FM M| 917 25970 5194] 041 219 2202| 0.66] 223] 12.00] 2.31

21 |Quito Septiembre
2013

22/|Quito Septiembre  |GITANA M| 949 25400 5080 040 214 2147 0.64] 217 10.00] 1.97
2013

23|Quito Sepbembre  |SUCESOS M| 101.7 24755 4951 039 2.09 2100f 0.63] 2.12] 13.00] 2.63
2013

24|Quito Septiembre  |FM MUNDO ™ 98.1 29495 4899 0.39 207 2078] 0.62| 2.10] 14.00] 2.86
2013

25/Quito Septiembre  |UNICA DEPORTIVA ™ 94.5 20405 4081 0.33 1.72 1706] 0.52] 1.73] 15.00] 3.68
2013

Fuente: MERCADOS & PROYECTOS S.A. MERCAPRO TEL:2456260 Fecha: 05/11/2013 11:58:20

Uso exclusivo: Empresa: CANELA Usuario: dyepez123 Medicion: Septiembre 2013

» La cufa o mencién es de 30 segundos $25 .00 ddlares
cada uno a diferencia de los programas A filo de cama,
Radiacion temprana qson programas gue solo entran
como auspiciantes y la cufia o mencion es de 20 segundos
y a $40 . sin ningunarebaja. Tomando en cuentala
cantidad de cufias 0 menciones y llegandoa una
negociacion a largo plazo procedo a realizar un descuento
tope de cada mencion o Cuia.

* Segun la necesidad del cliente del nimero de cufias y
menciones diarias son:

« 7 menciones o cufias diarias x $17.00

———— e Ay g




quantica
L gl N S o

El mes lleva 22 dias laborables estariamos
hablando de 44 dias (2 meses) el total de
menciones son:

308 cuiias y menciones las cuales estan
divididas de la siguiente manera:

06HO00a 08HO00 A filo de 1 mencién 20seg $40.00
cama

08H00a10H30 Radiacion |1 mencion 20seg $40.00
temprana

10H30a 12H00 Canela hot | 1 cufia $17.00
break

12H00a14H00 Trompas 1 mencion $17.00
de Falopio

14H00a15H00 Alo 1 cufa $17.00
futbol

15H00a18HO0 Canela 1 cuiia $17.00
dj

18H00a18H00 Energia 1 mencion $17.00

eNcle

2 menciones diarias x 44 dias laborables TOTAL = 88

menciones x 40.00% c/u = 3.520 mas IVA = 3942 .40

» D menciones y cufias diarias x 44 dias |laborables TOTAL =220
cufias y menciones x 17.00%c/u = 3.740 mas IVA = 4188.80

TOTAL =$8.131.20.

Se da una bonificaciéon de una mencion diaria a partir de las 8

de la noche en la cual le daria 61 cufias mas.

La produccién de las cufias se las realiza en la radio sin
ningun costo adicional, pero esta se queda en |la radio; Si
desea la publicidad para llevarse tiene un costo adicional.

‘—::'zim
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Programacion a partir de la
10H30 de la maiana por 44

dias laborables (2 meses)

10H30a 12H00 Canela hot 1 cuna $17.00
break

12H00a14H00 Trompas de 2 mencion o cufac/u |$17.00
Falopio

14H00a15H00 Alo futbol 2 mencion o cufac/iu |$17.00
15H00a18H00 Canela 2 cufias c/lu $ 17.00 $34.00
dj

18H00a18H00 Energia 2 mencion ocuiac/u | $34.00
quantica

1“!1&

@nele

+ Total de cufias y menciones 396 x $17.00
=$6.732 mas IVA=7539.84

« Conla bonificacion del 20% a partir de las 8 de la
noche las cuales serian 79 cufias mas.

Cuando se hace la publicidad mas de 3 meses, se la
realiza en la misma programacion anterior pero con la
diferencia q en vez de 9 cufias 0 menciones diarias
serian solo 6 que estas se las repartiria como el cliente
lo desee con el mismo valor anterior de 7539.84
incluido IVA
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