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PLAN DE EMPRENDIMIENTO DE LA EMPRESA PAGOS-RAPIDOS S.A. PARA
OTORGAR MICROCREDITOS DESTINADO A MICROEMPRENDEDORES DE LA
CIUDAD DE MACHALA

RESUMEN

En la actualidad el sistema financiero en Ecuador esta demostrando que se puede confiar
de una mejor manera en el sector publico como privado que en afios atras, asi mismo se
estan caracterizando por ganar cada vez mas clientes otorgandoles diferentes tipos de
servicios. Aun asi se visualiza la necesidad de un servicio mas agil y oportuno aun
determinado grupo como son las personas naturales que esperan implantar una idea de
negocio mediante microcréditos otorgados por alguna empresa o institucion financiera para
el efecto. El presente trabajo investigativo esta dirigido para proponer la implementacién de
una empresa corresponsal no bancaria en la ciudad de Machala, que otorga microcréditos,
depdsitos en efectivo, pago de servicio basicos, y empresa multinivel con el apoyo de una
institucion bancaria de la localidad, los microcréditos surgen de la necesidad que tienen los
microempresarios de adquirir capital para sus emprendimientos y negocios, que le
permitan competir en el mercado local de manera eficiente ofreciendo un servicio con valor
agregado hacia todos su cliente, a su vez asi aporta a la sociedad a contar con empresas
que brinden este tipo de servicio tan eficientemente. Pagos-Rapido S.A empresa que
contaria con el apoyo del Banco de Pichincha para cumplir con los propdésitos y
necesidades de sus clientes esto permitirda también expandir o crecer los negocio de los
clientes y de la empresa en mencién, El objetivo principal de la investigacion es
implementar un plan de emprendimiento para otorgar microcréditos de forma rapida, con
facilidades de pagos a mediano plazo con tasa de intereses menor a las de otras
instituciones financieras, estos servicios sera otorgados por parte de la empresa
Pagos-Réapidos S.A en la ciudad de Machala, para poner atender de manera agil y rapida a
los clientes mayores de edad que necesiten emprender una idea de negocio, o personas
naturales dedicadas al comercio minorista sin tener que recurrir a tantos tramites en otras
instituciones financieras, para cumplir el objetivo se propone la implementacion de esta
empresa la cual brindara a sus clientes de manera eficiente los siguientes servicio;
microcréditos, depdsitos en efectivo, pago de servicios basico y pagos de facturas de las
empresas multinivel. La metodologia utilizada es cualitativa, cuantitativa y bibliografica
basada en articulos cientificos de revistas indexadas. La empresa Pagos—Rapidos S.A,
obtendra beneficios en cuanto al crecimiento organizacional asi como también beneficios

economicos los cuales permitiran expandir y otorgar sus beneficios a otro sectores de la



sociedad, por otro lado los beneficios a los clientes o micro emprendedores se veran
reflejados a corto plazo mediante el crecimiento comercial y microempresarial de todos y
cada uno de su clientes. Los usuarios o clientes realizan sus transacciones de manera
rapida, son pocos tramites para el efecto desde la comodidad de sus domicilios, ya que por
las diferentes ocupaciones de la vida actual de la colectividad cada vez se hace mas dificil
acudir a las instituciones financieras representando una toma de tiempo considerada y
empezar un tramite el cual puede durar semanas o meses sin obtener resultados
favorables para las necesidades como es emprender un negocio.

Palabras claves: Microcréditos, corresponsal no bancario, Empresa, Emprendimiento,

servicio a domicilio, depésitos, instituciones financieras.



ABSTRACT

At present, the financial system in Ecuador is demonstrating that it can be trusted in a
better way in both the public and private sectors than in previous years, and it is being
characterized to win more and more customers. Even so, the need for a more agile and
timely service is seen. A group of people as natural persons who expect to implement a
business idea through microcredits granted by a company or financial institution for that
purpose. The present investigative work is aimed at proposing the implementation of a
non-banking correspondent company in the city of Machala, which grants microcredits,
cash deposits, basic services payments, and a multinational company with the support of a
banking institution. Microcredits arise from the need to have micro entrepreneurs to acquire
capital for their businesses and ventures, which likes to compete in the local market with
this type of service so efficiently. Pagos-Rapido SA, a company that would have the
support of Bank de Pichincha to fulfill the purposes and needs of its clients, will also expand
or grow the business of the clients and the company in question. The main objective of the
research is to implement an entrepreneurship plan to grant microcredits quickly, with
medium-term payment facilities with a lower interest rate than other financial institutions,
these services will be granted by the company Pagos-Rapidos SA in the city of Machala,
for to provide fast and agile service to customers of legal age who need to start a business
idea, or natural persons engaged in retail without having to resort to as many paperwork in
other financial institutions, in order to fulfill the objective, the implementation of this
company which will provide its customers with the following services efficiently;
microcredits, cash deposits, payment of basic services and bill payments of multilevel
companies. The methodology used is qualitative, quantitative and bibliographic based on
scientific articles of indexed journals. The company Pagos-Rapidos SA, will obtain benefits
in terms of organizational growth as well as economic benefits which will allow it to expand
and grant its benefits to other sectors of society, on the other hand the benefits to clients or
micro entrepreneurs will be reflected in short term through commercial and micro business
growth of each and every one of its customers. The users or clients will carry out their
transactions quickly, there are few procedures for the effect from the comfort of their
homes, since the different occupations of the current life of the community every time it
becomes more difficult to go to the financial institutions representing a Take time
considered and start a process which can last for weeks or months without obtaining

favorable results for the needs as it is to start a business.



Keywords: Microcredit, non-banking correspondent, Enterprise, Entrepreneurship, home

delivery, deposits, financial institutions.



Introduccion

El sector financiero es de vital importancia para el crecimiento econémico de un pais,
siendo esta una relacién positiva ya que es por medio de este sector que se realizan las
inversiones que impulsan el desarrollo del pais (De La Vega, Santoyo, Mufoz, &
Altamirano, 2014). El sector financiero en Ecuador esta dividido en dos categorias publica

y privada, compuesta por; bancos, mutualista y cooperativas de ahorro y crédito.

La industria bancaria es el medio por el cual permite la estabilizacion e inestabilidad
econdmica a otros sectores del pais, a través de los cupos de préstamos a empresas o
interbancarios (Rios & Gomez, 2015). Los bancos tiene diversos productos como por
ejemplo: créditos, microcréditos, tarjetas de créditos, depdsitos, cuentas de ahorros. Los
cuales tienen como propésito aportar con las necesidades de los empresarios y demas

personas.

Dentro de los créditos, se encuentran los microcréditos que son solicitados por personas
naturales con ideas de negocios, asi mismo también son solicitados por la pequefia y
mediana empresas para expandir sus negocios y tener mas alcance con sus clientes.

La necesidad actualmente de emprender nuevos negocios es debido a la falta de empleo
hace necesario la implementacion de micro empresas que se dediquen a ofrecer un
servicio como corresponsales no bancarios que ayudara al usuario desde la comodidad de
su domicilio y asi facilitarle los tramites correspondientes a microcréditos para su
emprendimiento o ampliacién de negocios, asi como también el servicio de recaudacién de

depdsitos, recaudacion de pagos de las empresas multinivel.

El objetivo principal de la investigacién es implementar un plan de emprendimiento para
otorgar microcréditos de forma rapida, por parte de la empresa Pagos-Rapidos S.A en la
ciudad de Machala, para poder atender de manera agil y rapida a los clientes mayores de
edad que necesiten emprender una idea de negocio, 0 personas naturales dedicadas al
comercio minorista sin tener que recurrir a tantos tramites en otras instituciones

financieras.



La presente investigacion esta estructurada en cuatro capitulos:
Capitulo I: Idea de negocio.

Capitulo Il: Diseno de organizacional del emprendimiento.
Capitulo lll: Modelo de negocio.

Capitulo IV: Estudio de factibilidad del emprendimiento.

Esto permite lograr objetivos a corto plazo aumentando el nivel de ganancia a los
emprendedores beneficiando a la sociedad en general por medio de la expansion de sus

negocios gracias a los microcréditos otorgados por la empresa Pagos-Rapidos S.A.



Capitulo |

Idea de negocio

1.1 Idea y oportunidad de negocio

El emprendedor esta focalizado en la innovacion, usualmente comienza con la generacion
de una idea inicial, la cual a la postre se podria convertir en una oportunidad de negocio,
es necesario crear y mantener condiciones de éxito para concretar oportunidades de
negocio las cuales estan esquematizadas en el triangulo de innovacion, cuyos angulos
estdn compuestos por los emprendedores, los inversionistas (angeles y mentores) y el
talento (Rodriguez, Uldarico, & Rodriguez, 2014).

Por todo lo anterior, es evidente que cobra mayor importancia el acompafar a los
emprendedores en las actividades necesarias para transformar su idea inicial, en

oportunidades reales de negocio atractivas para los clientes.

1.2 Descripcion de la idea de negocio

Una idea de negocio es un plan que puede surgir desde nuestro pensamiento o de otra
forma que al ser ejecutado trae beneficios econdémicos al emprendedor que lo ha ideado.
Es por eso que se dice que una idea de negocio es el producto o servicios que vas a
ofrecer, porque todo el plan tiene como centro crear y vender dichos productos o servicios
(Sanchez, Hernandez, & Jiménez, 2016).

Por esta razdén que se considera, e incluso se puede definir, una idea de negocio es un
medio para atraer clientes y poder tener beneficios como emprendedores.

Esos medios suelen ser la respuesta a los problemas o necesidad de uno varios
segmentos de clientes.

El marketing estratégico es el utilizado por las empresas prestadoras de servicios, debido
que necesita muchas mas estrategias de promocion para llevar a cabo los objetivos
planteados por la empresa.

La idea de negocio de la creacion de la empresa Pagos Rapidos S.A es la prestacion de
servicios financieros tales como: prestacion de microcréditos a emprendedores de una
maneras mas rapida y facil, ademas de servicios integrados como: recaudacién de pagos y
depdsitos de instituciones financieras, empresas publicas y multinivel, todos los servicios
antes mencionados son a domicilio para comodidad y satisfaccion requerida por los
clientes, esta idea de negocio surge a raiz de la vida acelerada que se tiene hoy en dia,

por las extensas horas de trabajo, discapacidades personales, etc.



1.3 Fundamentacion teérica de la idea de negocio

1.3.1 Antecedentes

Macro entorno.- En el mundo entero es impresionante y evidente ver el avance del uso de
la tecnologia para la agilizacion de procesos cotidianos que reducen el tiempo y errores
que conlleva realizarlo manualmente, es por ello que dia a dia van mejorando las
herramientas y dispositivos tecnologicos que ayudan y aceleran mas los deberes u
obligaciones que posee cada persona o empresas. Una vez dichas estas herramientas se
las denominan comunmente como programas, aplicaciones o sistemas. El uso de una
base de datos o facturacion electronica movil beneficia a cualquier empresa o negocio a
brindar un mejor servicio reflejando seguridad, confianza y rapidez.

La estabilidad financiera, a nivel mundial genera empleos y mejora la productividad del
servicio en base a los requerimientos que se presenten en el mismo. Ademas, da
confianza a la personas que desean invertir (servicio) y ahorrar (factor tiempo), ayudando a
mantener redes de seguridad financiera, permitiéndole acelerar los pagos de manera
segura a través de las fronteras, en consecuencia se puede alcanzar un mayor desarrollo y
crecimiento economico, logrando canalizar los activos ganados hacia los diferentes
agentes econdmicos del pais; facilitando el intercambio de bienes y servicios.

Segun el Instituto Nacional de censos INEC, indica que el IPC (indice de precios al
consumidor), la inflacion mensual aument6 en el periodo 2009-2018 un 0,12% mientras
que el promedio de inflacion anual seria el 2,84%.

Teniendo en cuenta las necesidades del sistema econdmico social del mercado, el realizar
operaciones comerciales por medios electronicos mediante la manipulacion de un asesor
del servicio, la posibilidad de estudiar un régimen legal para los medios de pago diferentes
a las tarjetas de crédito, resulta cada vez mas importante y urgente porque nos permite un
mayor contacto con los usuarios un mayor uso a la adquisicion de este nuevo esquema de

servicio financiero comercial.

Micro entorno.- En el Ecuador, hace varios afios se ha puesto en marcha la utilizacion de
servicio de pago mediante sistemas y aparatos digitales, dentro de las ciudades mas
pobladas existen empresas que brindan pocos servicios de pago inmediato, por lo tanto, la
empresa Pagos-Rapidos S.A. creara un servicio nuevo servicio como es otorga
microcréditos a pequefios emprendedores desde la comodidad de sus domicilios o

pequenos negocios, asi como también pagos inmediato para facilitar de servicios basicos,



cancelacion de cuotas bancarias, y servicios adicionales a disposicién de la ciudadania
Machalena.

Por ser una entidad que esta por surgir, la necesidad de emprendimiento tiene por objeto
cubrir las expectativas correspondientes en base a las falencias ocurridas durante la
adquisicion del mismo servicio bajo otra razén social, cuya finalidad es crecer
empresarialmente siendo lideres en esta segmentacion de mercado.

Podemos concluir que existe una gran relacion entre el incremento de demanda del
servicio y el disefio de plataformas destinadas a brindar este servicio, el cual permite el
desarrollo de este nuevo esquema de servicio, donde explicaremos necesariamente el
proceso de aspectos que regulen a la seguridad tanto personal como financiera del
usuario, de la misma forma la factibilidad del servicio a través Pagos-Rapidos S.A. la

seguridad juridica de las transacciones comerciales entre clientes y asesores.

Para conocer un poco mas del entorno financiero se detalla la fundamentacién teérica

conceptual a continuacion:

1.3.2 Sistema financiero

El sistema financiero esta compuesto por la banca publica, banca privada y el Banco del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (BIESS), en el Ecuador la banca publica
comprende: Corporacion Financiera Nacional (CFN), BanEcuador que reemplaza a el
Banco Nacional de Fomento al (BNF), el Instituto Ecuatoriano de Crédito Educativo y
Becas (IECE), las operaciones del IECE se incluyen en las del Banco del Pacifico desde
septiembre 2015, que es un banco de naturaleza privada con acciones estatales) y el
Banco Central. Mientras que en el sistema financiero privado se encuentran: las tarjetas de
crédito, las sociedades financieras y cooperativas, mutualistas (Subia, Barzaga, &
Nevares, 2018).

1.3.3 Bancos

Los bancos son instituciones que estan dentro del sistema financiero los cuales se
clasifican en bancos grandes y sucursales de una determinada region para cubrir las
necesidades de ese nicho, otorgando créditos a las Pymes - pequefas y medianas
empresas como servicios derivados de sus lineas tradicionales de crédito. La banca

comercial concentra sus créditos en las pequefias y medianas empresas, mientras que un



numero reducido de las microempresas obtiene financiamiento. Ademas de los créditos los
bancos prestan servicios de ndminas a empresas, publicas y privada, servicio de tarjetas
de crédito, comisién por transacciones, servicios de cuentas de ahorros, operaciones de
cheques (Solis, 2014).

1.3.4 Mutualistas

Las mutualistas son entidades bancarias con fines sociales, se puede decir que las
mutualistas son organizaciones donde todos los miembros asumen los efectos positivos y
negativos de una manera solidaria, el principio de la mutualista es establecer los vinculos

con la sociedad de manera voluntaria con acuerdos mutuos.

1.3.5 Cooperativas de ahorro y crédito

Las cooperativas de ahorro y crédito pertenecen al sistema financiero privado, el objetivo
de estas entidades financieras son otorgar créditos y microcréditos a las pequefas y
medianas empresas, servicio de ahorros programados, pago de nbminas y ahora en la

actualidad ya prestan servicio de tarjetas de crédito a sus usuarios (Vargas, 2015).

1.3.6 Corresponsales no bancarios

Son canales mediante los cuales las instituciones financieras, trabajan bajo su entera
responsabilidad, prestando servicios a través de terceros los cuales estan conectados
mediante los sistemas de transmisién de datos, previamente autorizados, identificados y
que cumplan con todas las condiciones de control interno, seguridades fisicas y de

tecnologia de informacion, entre otras.

“ARTICULO 10.- Los corresponsales no bancarios son canales mediante los
cuales las instituciones financieras, bajo su entera responsabilidad, pueden prestar
sus servicios a través de terceros que estén conectados mediante sistemas de
transmision de datos, previamente autorizados, identificados y que cumplan con
todas las condiciones de control interno, seguridades fisicas y de tecnologia de
informacién, entre otras” (SPB, 2013).

1.3.7 Crédito



Los créditos es la principal fuente de ingreso de las entidades financieras indistintamente si
son del sector privado o publico. Los créditos son otorgados a personas y empresas segun
las necesidades por ejemplo, el sector del crédito del consumo es el mas rentable debido
ha que es quien ha hecho crecer al sistema financiero, los créditos son cancelados de
manera mensual con un interés el cual es lo que hace que el banco genere mas liquidez.
Debido a las necesidades que tienen las personas naturales de adquirir vehiculos, linea
blanca, linea marrén etc., los plazos para la cancelacion estan varian entre 12 a 60 meses
(Diaz & Del Valle, 2017).

1.3.7.1 Clasificacion de créditos

Segun (Delfin, 2015) “El mantenimiento de las politicas y condiciones de crédito en
montos, plazos y tasas de interés que respondan adecuadamente a las necesidades de la
pymes o personas naturales”.

Crédito productivo Financiar proyectos productivos que en, al menos, un 90% sea
para adquirir bienes de capital, terrenos, construcciéon de infraestructura y compra de
derechos de propiedad industrial. Se exceptua la adquisicién de franquicias, marcas,
pagos de regalias, licencias y la compra de vehiculos de combustible fésil. Este tipo de
crédito podra ser Productivo Corporativo (personas naturales obligadas a llevar
contabilidad o empresas con ventas anuales superiores a USD 5 millones), Productivo
Empresarial (con ventas de mas de USD 1 millon y mas de 5 millones) y Productivo
Pymes (con ventas de mas de USD 100.000 y hasta 1 millén).

Crédito Comercial Ordinario Es el otorgado a personas naturales obligadas a
llevar contabilidad o a empresas con ventas superiores a USD 100.000 y para adquirir
o comercializar vehiculos livianos, incluyendo los que son para fines productivos y
comerciales.

Crédito Comercial Prioritario Es el otorgado a personas naturales obligadas a
llevar contabilidad o a empresas con ventas anuales superiores a USD 100.000 para
adquirir de bienes y servicios para actividades productivas y comerciales, que no estén
dentro del crédito comercial ordinario. Se incluye créditos para vehiculos pesados y
entre entidades financieras. Este tipo de crédito podra ser de tres tipos: Comercial
Prioritario Corporativo (personas naturales obligadas a llevar contabilidad o a empresas
con ventas superiores a USD 5 millones), Comercial Prioritario Empresarial (ventas
anuales superiores a USD 1 millén y hasta 5 millones) y Comercial Prioritario PYMES
(ventas anuales de mas de USD 100.000 y hasta USD 1 millén).

Crédito de Consumo Ordinario Es el otorgado a personas naturales, cuya garantia

sea de naturaleza prendaria o fiduciaria, con excepcién de los créditos prendarios de



joyas. Incluye anticipos de efectivo o consumos con tarjetas de crédito corporativas y
de personas naturales, cuyo saldo adeudado sea superior a USD 5.000, excepto en
establecimientos médicos y educativos.

Crédito de Consumo Prioritario Es el otorgado a personas naturales para la
compra de bienes, servicios 0 gastos no relacionados con una actividad productiva,
comercial y otras compras y gastos no incluidos en el segmento de consumo ordinario,
incluidos los créditos prendarios de joyas. Incorpora los anticipos de efectivo o
consumos con tarjetas de crédito corporativas y de personas naturales, cuyo saldo
adeudado sea hasta USD 5 000; excepto en los establecimientos educativos.
Comprende los consumos efectuados en los establecimientos médicos cuyo saldo
adeudado por este concepto sea superior a USD 5.000.

Crédito Educativo Comprende las operaciones de crédito otorgadas a personas
naturales para su formacién y capacitacion profesional o técnica y a personas juridicas
para el financiamiento de formacion y capacitacion profesional o técnica de su talento
humano, en ambos casos la formaciéon y capacitacién debera ser debidamente
acreditada por los instituciones competentes. Se incluye todos los consumos y saldos
con tarjetas de crédito en los establecimientos educativos.

Crédito de Vivienda de Interés Publico Es el otorgado con garantia hipotecaria a
personas naturales para la adquisicion o construccion de vivienda unica y de primer
uso, cuyo valor comercial sea menor o igual a USD 70.000 y cuyo valor por metro
cuadrado sea menor o igual a USD 890.

Crédito Inmobiliario Es el otorgado a personas naturales para adquirir bienes
inmuebles para la construccion de vivienda propia no categorizados en el segmento de
crédito Vivienda de Interés Publico, o para la construccion, reparacion, remodelaciéon y
mejora de inmuebles propios.

Microcrédito Es el otorgado a una persona natural o juridica con un nivel de ventas
anuales inferior o igual a USD 100.000, o a un grupo de prestatarios con garantia
solidaria, destinado a financiar actividades de produccién y/o comercializaciéon en
pequeia escala, cuya fuente principal de pago la constituye el producto de las ventas o
ingresos generados por dichas actividades, verificados adecuadamente por la entidad
del Sistema Financiero Nacional. Este segmento se divide en los siguientes
subsegmentos: Microcrédito Minorista (solicitantes de crédito cuyo saldo adeudado en
microcréditos a las entidades del sistema financiero nacional sea menor o igual a USD
1 000, incluyendo el monto de la operacion solicitada), Microcrédito de Acumulacion

Simple (mas de USD 1 000 y hasta USD 10.000 incluyendo el monto de la operacion



solicitada.) y Microcrédito de Acumulacién Ampliada (superior a USD 10.000
incluyendo el monto de la operacion solicitada.).

Crédito de Inversidon Publica Financia programas, proyectos, obras y servicios
encaminados a la provision de servicios publicos, cuya prestacion es responsabilidad
del Estado, sea directamente o a través de empresas; y, que se cancelan con cargo a
los recursos presupuestarios o rentas del deudor fideicomitidas a favor de la institucion

financiera publica prestamista.

1.4 Estudio de mercado

El estudio de mercado es una herramienta utilizada por las empresas para recolectar
informacién del comportamiento que adoptan los consumidores, para poder analizar la
aceptacién de los productos y servicios que se encuentra ofertando en el mercado, o la
aceptacion de un nuevo producto o servicio que se lo quiera introducir a determinado
mercado. De esta manera se toman las decisiones las empresas con respecto a sus
consumidores, siempre considerando la cultura, politica, e influencias ambientales de ellos,
ya que dichas caracteristicas intervienen al momento de adquirir un producto o servicio
(Emilio, Vargas, & Villada, 2013).

1.4.1 Metodologia

La metodologia a utilizar en el estudio de mercado es de tipo cuantitativa y cualitativa,
documental de campo, bibliografico, debido que el caso de estudio tiene un grupo
determinado de individuos a investigar, para esto se utiliza la entrevista como instrumento

de recoleccién de datos directos y confiables desde la fuente misma (Alcaide, 2013).

1.4.2 Objetivos

1.4.2.1 Objetivo general

Implementar un plan de emprendimiento para otorgar microcréditos de forma rapida,

por parte de la empresa Pagos-Rapidos S.A en la ciudad de Machala.



1.4.2.2 Objetivos especificos

Determinar los servicio a ofertar por parte de la empresa Pagos-Rapidos S.A

Conocer la satisfaccion de los clientes en cuanto a servicios de microcréditos y

depdsitos a domicilios.

1.5 Entrevista

La entrevista es un instrumento de investigacion del procedimiento cientifico para la
recoleccién de datos, pues hace referencia al proceso de interaccion donde la informacion

fluye de forma asimétrica entre dos roles bien diferenciados, de los que uno pregunta y el

otro responde (Pulido, 2015).

La entrevista realizada fue dirigida a 3 oficiales de créditos de diferentes entidades

financieras de la ciudad de Machala.

Respuestas de la entrevista:

1.5.1 Determinar las variables de las preguntas

Tabla 1. Formato de La entrevista

Objetivo

Pregunta

Variables

Determinar el
ambito profesional
de los oficiales e
credito

entrevistados

¢, Cual es su profesion?

¢, Cuanto tiempo lleva formando parte
de la empresa?

¢ Qué cargos ha dirigido durante su

tiempo en la empresa?

Grado académico.

Experiencia como

asesor de crédito.




Conocer qué es el
microcrédito, los
beneficios para los

clientes y requisitos

¢, Qué es para usted el microcrédito?

¢Actualmente el banco les brinda a
todos sus clientes los microcréditos o

quiénes pueden solicitarlo?

¢Quiénes estan encargados de
brindarles informacion acerca de los
microcréditos y si estdan en constante
capacitacion a la hora de dar dicho

requerimiento?

¢ Cual es el proceso de solicitud y los

requerimientos?

Microcrédito




Conocer las
ventajas y
desventajas del
microcrédito, la
tasa de interés vy

tiempo de entrega.

¢, Cudles son las ventajas y desventajas
para el cliente al momento de solicitar
un microcrédito y el tiempo de entrega

del microcrédito?

¢Cual es el interés que se le da al
momento de solicitar un microcrédito?
¢ Suele variar el interés al momento de

darse el plazo de pago?

¢Una vez entregado el microcrédito el
banco o Cooperativa lleva a cabo una
investigacion para corroborar si se esta
cumpliendo con lo estipulado a la hora

de solicitar el microcrédito?

Microcrédito

Elaborado por: La Autora.

Resultados de la entrevista.

Mgs. Maira Martinez 13 afnos como funcionaria (Banco Machala).

Eco. Priscilla Mufioz 7 anos como funcionaria (Produbanco del Grupo Promerica)

Ing. Mercedes Quezada 1 afio como funcionaria (JEP- Cooperativa de ahorro y

crédito).

Los microcréditos son otorgados a personas empresarias para capital de trabajo o

personas naturales con negocios propios que tengan un total de ventas anuales

menores a $100.000,00.

o0 Microcrédito de acumulacion ampliada.- de 10.000 hasta 30.000

o Microcrédito Simple $ 3.000 hasta $10.000

o Microcrédito para Minorista de $3.000 hacia abajo.

Los asesores de créditos son los encargados de brindar toda la informacion sobre

los diferentes tipos de microcréditos, ya que la institucién financiera los capacita

constantemente para que atiendan de mejor manera los usuarios.




Antes de ingresar la solicitud del microcrédito el asesor se asegura de ver la
capacidad de pago del cliente, para luego seguir con la solicitud y la peticién de los

requisitos:

REQUISITOS

Presentacion de la cédula de ciudadania o identidad y del certificado de

votacién del solicitante, conyuge o conviviente.

Presentacion del RUC o RISE del solicitante.

Copia de la planilla de cualquier servicio basico con una antigiedad no

mayor a tres meses de la fecha de presentacion de la solicitud de crédito.

Copia de carta de impuesto predial, escritura de inmueble y/o certificado de

gravamenes (si aplica).

Copia de matricula de vehiculo (si aplica).

Copia de escrituras, comodato, contrato o certificado de arrendamiento o

documentos que justifiquen el uso del lugar de inversion.

Copia del contrato de compromiso de compra-venta del bien a adquirir

Las instituciones financieras si realizan un seguimiento a los clientes de microcréditos para

ver como va el negocio y como esta siendo invertido el dinero que se les entrego.
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Diseiio de organizacional del emprendimiento

2.1 Descripcion del emprendimiento

En la actualidad Machala es considerada entre las cuatro principales ciudades del
Ecuador, su crecimiento econdmico es notable, es por dicha razén que surge la iniciativa
de crear una empresa que otorgue microcréditos y depdsitos efectivo, pagos de servicios
basicos, pagos de facturas de empresas multinivel, desde la comodidad del domicilio del
cliente, por medio de la visita de un asesor o recaudador segun el servicio deseado.
Segun Sanchez, Hernandez, & Jiménez (2016) considera al emprendedor y sus ideas de
negocios como una pieza clave para el desarrollo de actividades que colaboran con el

crecimiento de la economia nacional (pag. 71).

Pagos-Rapidos S.A es la empresa que otorgara los servicios antes mencionados en la
ciudad de Machala, ya que existe muchos clientes que no cuentan con el tiempo disponible
para acercarse hasta la institucion financiera a realizar los tramites para un microcrédito o
la disponibilidad se acercarse a un punto de pago de recaudacion, en este segmento de
mercado es donde la empresa va a desarrollar su servicio personalizado y a domicilio con

costos muy bajos y con un atencion de calidad.

Este emprendimiento esta bajo el respaldo del banco del Pichincha como entidad
financiera regulada para mayor seguridad y confianza de los clientes, ademas por ser el
banco con mayor cobertura a nivel nacional con su diferentes puntos de corresponsales no

bancarios.

2.1.1. Razén social de la empresa

Pagos-Rapidos S.A

2.1.2. Logo de la empresa



RAPIDOS S.A S
COMODIDAD EN TUS SERVICIOS

2.1.3. Ubicacion de la empresa

Pagos-Rapidos S.A esta estratégicamente ubicada en el centro de la ciudad de Machala,
para mayor alcance de sus clientes y colaboradores, ademas cuenta con instalaciones
cémodas y confortables para brindar un servicio de calidad a sus clientes.

Direccion: Avenida 25 de junio entre Santa Rosa y Ayacucho.

2.1.4. Mision de la empresa

Pagos- Rapidos S.A tiene como misién impulsar el crecimiento econdmico desde los
micros emprendedores de una manera eficiente y sostenible, con un servicio personalizado

a domicilio.

2.2.5. Vision de la empresa

Ser la primera empresa no corresponsal bancaria de la ciudad de Machala que preste
servicios de microcréditos a emprendedores con un servicio de calidad y una atencién al

cliente personalizada en 2022.

2.1.6 Analisis FODA de la empresa Pagos-Rapidos S.A

Fortaleza:

Nuevo proyecto innovador
Ofrecemos comodidad y rapidez
Tarifas econdmicas

Conocimiento del servicio solicitado

Posibilidad de adquirir un microcrédito



Oportunidades:

Escasa competencia en el mercado
Tecnologias en desarrollo
Innovacién en servicio

Gracias a la constante innovacion de la tecnologia podemos ofrecer nuestros

diferentes servicios y atraer mas clientes.
Falta de tiempo nuestros clientes suelen pagar un valor mas a lo previsto

Debilidades:

Nuevos en el mercado

Lograr obtener la confianza de nuestros clientes

La busqueda idénea de nuestro personal

Mantener una estabilidad de nuestros clientes
Escasez de personal preparado para nuestros servicio

Amenaza:

Inseguridad de nuestro servicio
Gran aceptacion de cadenas de nuestro servicio dentro de la ciudad
No realizar lo requerido en el tiempo estimado

Desconfianza con pago a servicios virtuales.

2.2 Fundamentacion gerencial del emprendimiento

Pagos-Rapidos S.A es una empresa que prestara servicios a domicilios, para esto
Igerencia tiene muy claro los objetivos, mision y vision de la empresa para cubrir la
necesidades de los clientes de la ciudad de Machala con agilidad, eficiencia y calidad.

Pagos — Rapidos S.A tiene los siguientes servicios: microcréditos a pequefios
emprendedores y pequefas empresa familiares de una forma rapida y facil desde la
comodidad de sus domicilios, de una manera responsable y eficiente para la
satisfaccion de sus clientes, ademas de la recaudacion de depdsitos en efectivo, cobro

de pago de empresas multinivel, recaudaciones cobros de servicios basicos.



2.3 Estructura organizacional y funcional

Tabla 2.estructura organizacional de Pagos-Rapidos S.A

PERFIL
AREA CARGO FUNCIONES PROFESIONAL
Administrativ | Gerente Responsable de la| Titulo de tercer
ay financiera direccion de la | nivel Ing.
empresa, es el lider| Marketing,
el cual toma las| Administracion
decisiones a seguir | de Empresa
para cumplir los | afines
objetivos y metas de
la empresa
Titulo de tercer
Responsable de los | nivel Ing., en
registros contables y | Auditoria y
Contador afines a su cargo contabilidad

Titulo de tercer

nivel, Ing.,
Banca y
Ejecutivo para | finanzas o}
Asesor de crédito microcréditos afines
Responsable del | Titulo de tercer

Asesora comercial

marketing y
publicidad de la

empresa

nivel, Ing.

Marketing




Responsable de | Estudiante de
recibir las llamadas y | tercer nivel, con
mensajes de los| experiencia en
clientes para los| atencién al

pagos o depdésitos a | cliente

Recepcionista domicilio
Estudiante de
tercer nivel, con
experiencia en
Responsable de | atencion al

visitas a domicilios en | cliente,

proceso de | recaudaciones
Verificador/Recaudad | recaudacion y|y manejo de
or documentacion logistica local

Elaborado por: La Autora.

2.4 La cadena de valor

La cadena de valor es un instrumento y modelo teérico que permite describir el desarrollo
de las actividades de una organizaciéon empresarial para generar valor al cliente final. Fue
desarrollado por el profesor Michael Porter de la Universidad de Harvard en el afio de
1987, su aporte al mundo empresarial es muy bueno, hasta ahora se sigue usando dicho
modelo para realizar los analisis al interior de la organizacion (Vergiu, 2013).

Asi mismo Porter sefiala que las actividades de valor se dividen en dos grandes grupos:
primarias y de apoyo. Las primeras son las que intervienen en la creacion fisica del
producto, o servicio y transferencia al cliente, asi como en la asistencia posterior a la
venta. Las actividades de apoyo respaldan a las primarias y viceversa, al ofrecer materias
primas, tecnologia, recursos humanos y diversas funciones globales.

La cadena de valor no es un conjunto de actividades independientes, sino un sistema de
actividades interdependientes, y se relacionan por medio de nexos de la cadena. A

continuacion se muestra la cadena de valor de la empresa Pago mévil S.A:



Actividad
es de

apoyo

Pagos-Rapidos S.A, es una empresa prestadora de servicio de depésitos, recepcion de

Infraestructura de la Empresa

Manejo de Recursos Humanos

Desarrollo de Tecnologia

Adquisiciones

Logistica
de

Entrada

Operacion

es

Logistic
a de

salida

Marketin

g y
ventas

Servici

o

Margen

es

pagos y microcréditos a domicilio.

2.4.1 Actividades primarias

Logistica interna.- es todo lo referente al manejo de materiales y control de
inventario, vehiculos, proveedores. (Manejo de microcréditos y coordinacion de visitas

al os clientes).

Operaciones.- funcionamiento del servicio prestado a los clientes de una manera
personalizada y control de calidad. (Verificacion del burdé de crédito, calificacién de

requisitos,).

Logistica externa.- vistas a los clientes, segun el orden y la necesidad de cada uno
de ellos con agilidad y eficiencia. (Visitas a los clientes para recabar la informacion y
otorgar a su vez informacién necesaria de la forma y tiempo de pago del microcrédito a

adquirir).

Marketing y ventas.- facilidades para los clientes por medio de su canal de
distribucion directa, precio del servicio, promociones, ventas. (Propaganda de lo facil y

rapido es hacer un micro crédito en Pago- Rapidos S.A.).

Servicio.- mantener la eficiencia y el buen trato con los clientes para que estos

estén satisfechos. (Servicio a domicilio para todos sus clientes).

2.4.2 Actividades de apoyo



Adquisiciones.- Compra de los equipos electrénicos para realizar las transacciones,

y bienes activos.

Desarrollo de tecnologia.- personal capacitado para que realice los pagos en linea
desde el domicilio de cliente por medio del aparato electrénico, para si mantener la

cadena de valor del servicio prestado por la empresa.

Manejo de recursos humanos.- buen trato a los colaboradores, capacitaciones y
evaluaciones para medir sus desempeno laboral y las relaciones entre empleados y

clientes.

Infraestructura de la empresa.- espacio fisico para desarrollar las diferentes
actividades, de gestion, financiera, administrativa, contable, legal y de gestidon de

calidad.

Con el desarrollo de las actividades de la cadena de valor conjuntamente entre las
primarias y de apoyo se genera la ventaja competitiva que necesita Pagos-Rapidos
S.A, para posesionarse en el mercado, con su servicio de calidad y eficiencia para sus

clientes.



Flujo grama de las actividades a seguir para realizar un microcrédito

Inicio

Vista del asesor al
domicilio del cliente

Peticion de micro crédito
por parte del cliente

Tiempo de
financiamento

Indagacion del motivo
del microcrédito

Verificacion de burot de
crediticio del cliente

Requisitos para realizar
el microcredito

Monto de dinero a
solicitar

Aprobacon de
Microcrédito

i

Fin



Vista del asesor al domicilio del cliente.- El asesor mediante una previa cita
agenda la visita en el domicilio del cliente.

Peticion de microcrédito por parte del cliente.- Una vez en casa del cliente se
procede a realizarla peticion del microcrédito por parte del cliente directamente.

Capacidad de pago.- El asesor por medio de una entrevista analiza la capacidad de
pago del cliente.

Tiempo de financiamiento.- se da a conocer al cliente los tiempos de
financiamiento segun los montos de los diferentes microcréditos y la capacidad de
pago de él.

Indagacion del motivo del microcrédito.- mediante el dialogo y entrevista se
pregunta el motivo del microcrédito y cdmo va a ser invertido.

Verificacion de buré de crediticio del cliente.- Una vez que se tiene resultados de
la capacidad de pago del cliente, se procede a revisar el burd de crédito del cliente
solicitante.

Requisitos para realizar el microcrédito.- Una vez que se haya revisado el
historial crediticia y burd de crédito, de proceder a establecer el monto a solicitar.

Monto de dinero a solicitar. Se establece el monto y el tiempo de financiamiento.

Aprobacién de microcrédito.- Es la fase final del tramite.
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Modelo de negocio

3.1 Marketing estratégico

El marketing estratégico ayuda con el andlisis de las necesidades de los clientes,
consumidores y empresas, que buscan la solucién a un problema, a un bien o un servicio
que ofertan en el mercado. Se empieza por un planteamiento de un objetivo a conseguir el
cual es la satisfaccion de los clientes o empresas existentes el mercado. También se
puede acotar que el marketing estratégico esta dirigido a encontrar las nuevas
oportunidades de negocios, las cuales se las puede planear estratégicamente con la
finalidad de competir en el mercado de una manera segura y deseada. (Suarez,
Fernandez, & Useche, 2014).

3.2 Segmentacion de mercado

Frente a un escenario de mercado en expansion, las empresas que buscan conquistar este
mercado deben conocer de cerca a sus clientes, conocer sus motivaciones, preferencias, e
identificar y analizar los diversos factores que intervienen en el proceso de decision de
compra y hasta el de post-compra, estar cada vez mas cerca de su consumidor.

La oferta y la demanda crecen de manera diversas, pero ofrecer un servicio o producto que
satisfaga favorablemente a todos los consumidores de manera indiscriminada seria poco
practico, para no decir imposible. Es necesario entonces, subdividir ese gran mercado
heterogéneo en partes mas pequefias y mas especificas, con el fin de lograr una porcion
homogénea del mercado, donde se pueda trabajar su producto de manera estratégica y
eficaz (Ciribeli & Miquelito, 2015).

Para determinar el segmento de mercado a establecer para la prestacion de servicio de la
empresa Pagos-Rapidos S.A., se lo realiza por la evaluacion de las diferentes formas de
realizar una segmentacion para llegar a identificar a los clientes ideales.

A continuacién las diferentes formas de segmentar un mercado:

Geogrifica.- Pago-Rapidos S.A esta dirigido a los clientes de la ciudad de Machala.
Debido que la empresa se encuentra en dicha ciudad, y al tener clientes fuera de este

perimetro no se cumpliria con los tiempos establecidos de cubrir el servicio a domicilio.



Demografica.- Los clientes de la empresa Pago-Rapidos S.A son de ambos sexos,
mayores de edad, sin distincion de religion, estado civil, profesion etc.,
Comportamental.- Las caracteristicas del grupo segmentado a requerir el servicio
son personas que trabajan y no pueden salir de sus trabajos realizar los pagos,
depdsitos y microcréditos a una institucion financiera, personas, asi como también
personas que no prefieren hacer las filas en los bancos y esperar por tiempos

prolongados. A esas personas esta dirigido el servicio.

MERCADO META

Mercado Caracteristicas Fuente de

Informacion

(INEC, 2018)

Mercado Total Machala 289.198

Mercado Potencial Poblacién 196.655 (INEC, 2018)
econdémicamente
activa (PEA)

Mercado Objetivo Empleo Pleno 104.620 (INEC, 2018)
Mercado Meta Clase social MEDIA 36.303 (INEC, 2018)

3.3 Ventaja competitiva

Segun Franco, Restrepo, & Sanchez (2014) “Las empresas se diferencian unas a otras por
las capacidades y recursos que poseen y aplican” (pag. 154)

La ventaja competitiva es el fortalecimiento que tiene la empresa sobre la competencia
directa, para mantenerse en el mercado mediante elementos claves y posesionarse a
largo plazo, otorgando el plus o valor agregado que necesita el cliente (Sanchez,
Vazquez, & Mejia, 2017, pag. 95).

Pagos-Rapidos S.A tiene como ventaja competitiva otorgar servicio de calidad en cuanto a
la agilidad de entrega de un microcrédito como corresponsal no bancario, siendo el
apoyo de la entidad financiera y cubrir las necesidades de los clientes, siendo ellos los
pequefios emprendedores que necesitan poner en marcha sus ideas desde sus
domicilios o algun lugar estratégico, el tiempo estimado para cumplir con el cliente de

una manera eficiente.



3.3.1 Importancia

Para los pequefios y medianos emprendedores, los microcréditos representan un apoyo
muy significativo para poder realizar sus ideas de negocios en el menor tiempo posible sin
tener que pagar altas tasas de interés. En relacién a lo expuesto, Pagos-Rapidos S.A se
convertira en un pilar fundamental para los pequefos y medianos emprendedores.

La ventaja competitiva de Pagos-Rapidos S.A es brindar un servicio rapido y agil al cliente,
el cual hara que los usuarios prefieran a esta empresa, en lugar de la competencia,
haciendo que el mercado se adapte a las nuevas tendencias de servicio existentes en la

actualidad.

3.3.2 Distincion

A diferencia de las Cooperativas de ahorros y créditos, no es necesario ser afiliados o
accionistas, mucho menos mantener una cantidad estipulada de dinero en dichas
instituciones lo cual afectaria al usuario al no poder contar con este efectivo para invertir en
sus negocios. Esto es lo que hace diferente a Pagos-Rapidos S.A que brinda sus servicios
de manera agil y efectiva sin ningun tipo de limitaciones ni exigencias para sus usuarios

de microcréditos.

3.3.3 Rentabilidad

La prestaciéon de servicios a domicilios es uno de los emprendimientos mas rentables en la
actualidad, y mucho mas si se trata de servicios financieros, el cliente no mide el costo si el
servicio es de calidad y garantizado como el brindado por Pagos-Rapidos S.A. De una
manera eficiente y eficaz para cubrir las necesidades requeridas por su clientes. Los
microcréditos otorgados por la empresa Pagos-Rapidos S.A representan a los
emprendedores menores intereses al momento de su cancelacién con mayor tiempo para
su liquidacién otorgando mayores ganancias y beneficios para sus usuarios, logrando
también un alto indice de ganancias para la empresa Pagos-Rapidos S.A debido al
incremento en numero de clientes o0 mayor cantidad de usuarios que buscan los servicios

de microcréditos permanentes generando utilidades por los intereses del servicio prestado.



3.4 Posicionamiento

Tabla 3.Tabla de posicionamiento

+ Beneficio

- Precio

Banco Pichincha

Se cuenta con mayores beneficios con
costos menores que las
cooperativas de ahorro y crédito.
Porque al tener mayor liquidez
proporciona cantidades mayores
para realizar inversiones de
negocios. Ademas de ser
instituciones de mayor confianza en

el sistema financiero Ecuatoriano.

+Beneficio

+ Precio

Pagos-Rapidos S.A

Apoyando a los micro emprendedores
con microcréditos de manera agil,
con los mismos interés pero a
mayor tiempo de pago que la

competencia.

- Beneficio

+ Precio

Cooperativas de
ahorro y crédito
JEP

Al ser instituciones con menor liquidez
en el sistema financiero
ecuatoriano, proporciona créditos a
altos intereses y corto plazo de

cancelacion.

Elaborado: La Autora.

3.5 Marketing de servicios

Segun Martinez (2014) el marketing de servicios es “crear relaciones valiosas, valoradas y

sostenibles con los clientes y consumidores” (pag. 46).

El Marketing de servicios hoy en dia esta rompiendo los estereotipos tradicionales ya que
las estrategias estan en constante cambio e innovacion, para que el servicio brindado sea

de mejor calidad y mayor satisfaccion de los clientes finales (Martinez, 2016), la cuales

permiten a las empresas.




Obtener una mejor orientacion en la busqueda de adecuadas propuestas de servicio
al consumidor,
Buscar mecanismos de diferenciacién entre servicios e ideas parecidos.
Tratar de captar unos consumidores que hoy en dia se caracterizan por ser mas
selectivos y exigentes en sus demandas.

Crear relaciones valiosas, valoradas y sostenibles con los clientes y consumidores.

3.5.1 Atributos del servicio

El servicio que ofrece Pagos-Rapidos S.A es el de microcréditos, y servicio de recaudacion
de pagos. El cual se caracteriza por ser:

Servicio de calidad.- es un servicio de calidad porque la empresa esta atento a
todas las actividades involucradas antes, durante y después del servicio requerido por los
clientes.

Servicio personalizado.- porque trasciende de un forma individualizada en cada
uno de los clientes adaptandose a la necesidad de cada uno de ellos.

Servicio a domicilio.- se cuenta con asesores y recaudadores que visitaran el
domicilio de los usuarios para ayudarles con su requerimiento.

Rapido y facil.- tan solo con una llama se atendera al cliente sin tener que visitar las
instalaciones de la empresa.
Seguro y eficiente.- es una empresa responsable, constituida legalmente dedicada

a brindar el mejor servicio a sus clientes.

3.5.2 Instalaciones tangibles

Pago-Rapidos S.A cuenta con instalaciones modernas acorde a las exigencias de sus
clientes y colaboradores, con la finalidad de prestar un servicio de calidad y calidez de una

manera eficiente que garantice atraccion de cliente y su fidelizacion a corto plazo.

3.5.3 Marca

PAGQS’

RAPIDOS S. A /
COMODIDAD EN TUS SERVICIOS




3.5.4 Servicios complementarios

El servicio principal de la empresa es otorgar los microcréditos, pero también tiene como
complemento, realizar pagos de servicios basicos, recaudaciones para depésitos de
instituciones financieras, pagos de empresas multinivel, etc. Asi mismo estos servicios

antes mencionados son a domicilio.

3.6 Canal de distribucion

Los canales de distribuciéon son los medio para llegar a los clientes con los o servicios, es
asi como lo mencionan, de Oliveira & Gadotti (2015) que los canales de distribucién
son “un conjunto de organizaciones interdependientes involucradas en el proceso de

poner a disposicion el producto o servicio para el consumo o el uso” (pag. 592).

Banco
S Corresponsal
no bancario Cliente

Institucion Pagos-Rapidos

financiera S.A Cliente

3.7 Relacion con el cliente

Segun Guadarrama & Rosales (2015) “La gestion de la relacién con el cliente no significa
ignorar a la competencia, sino mantenerse cerca y responder con estrategias diferentes a
las necesidades de esos clientes” (pag. 309).
Pagos rapido tiene una relacion directa con el cliente, mediante el canal de distribucion
corto y directo sin intermediario, para mayor confianza del cliente final, debido a que el
servicio brindado es de caracter financiero.
La relacion con el cliente sera de la siguiente manera:

Agendamiento de visitas

Asesoria personalizada a domicilio

Asesorias comunitarias

Informacion y agendamiento de citas en la pagina web

Asesoramiento y seguimientos de los microcréditos.



3.8 Estrategias

Segun Schmidt, Kassouf, Canhadas, Adriano, & Abrantes (2014)“Practicar el marketing de
servicios incluye, entre otras decisiones estratégicas” (pag. 41).
La eleccién cuidadosa de los objetivos de los servicios al consumidor”.
Generar curiosidad ante el cliente, expectativa.
Publicidad en pagina web.
Hacer que cada explicacion sea un cierre de ventas.
Vender mas en menos tiempo.
Debido que el servicio a ofertar estd dentro de ambito financiero se ha podido elegir las

estrategias anteriores, para poder hasta el mercado meta segmentado.

3.9 Red de socios

El socio principal de Pagos-Rapidos S.A es el banco del Pichincha, ya que la empresa sera
aun corresponsal no bancario de dicha entidad bancaria la cual prestara servicio de
microcréditos y otros servicios adicionales en la modalidad de recaudacién a domicilio.

Para poder entregar la garantia al banco corresponsal y mejorar las instalaciones de la
empresa se solicita un microcrédito de 20.000 al banco de Pichincha con una tasa de

interés de 16% y un financiamiento a 5 afos plazo.

3.10 Método Canvas

El método Canvas es una herramienta que permite tener el control de la gestion
estratégica planteada, de una forma controlada de las variables a ejecutar en cada una de
las etapas del emprendimiento o empresa (SANCHEZ, VELEZ, & ARAUJO, 2016).

Cuadro 1. Canvas



| Business Model Canvas

[ Diszfiada para: |

Pagos-Rapidas SA

| Disefiado por: |

Gabricls Faque Rarves

Relacones Clave

Actividades Qave

Propussta de Valor
CARACTERISTICAS:
* Innovacidn

* Wzjor desampefiz qus los ompstidarss
* Mayor Efectivided qus orsssenidas

* Acesibilidad

* (onveniendafacilidad d= wso

Asladon=son o disntes
EIEMPLOS:
* Aszsoriz pesanalizmds

* Comumidades

* Ageda de visitas porpagina web
* Seguimientodel negodc

“Profesionales desampleadas
* Grupas familiares con

deas = nmgacios

Canales de Distribucidn

TIP 8 DERECURSOS: Procesode evaluadan:
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diente reguisne.
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5. Past-Vinta: seguimisto de dantes pers medic susatisfadon or &l s=nvicia brindads

personalizado

“Respal
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3.8 Estructura de costos

3.8.1 Precio del servicio

El precio del servicio del microcrédito esta calculado en referencia a $ 1.000,00 a un 18%

Tabla 4. Precio del servicio

Préstamo

anos

total recaudado

mensualidad

ganancia anual

4

1873,88721

39,03931688

218,47

1000 3

1601,613

44,48925

200,54

2

1368,9

57,0375

184,45

Elaborado por: La Autora

Los microcréditos seran financiados a 1.2 y 3 afios segun el monto, capacidad de pago e

historial crediticio que tenga cliente con un interés de 18%.

Tabla 5. Precio del servicio

Precio

184,45

Total ventas potenciales

18.151,50

indice de penetracién

4,00%

Elaborado por: La Autora



El indice de penetracién al inicio de la apertura de la empresa es de 5%

3.8.2 Costos variables

Tabla 6. Costos variables

ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
costo material 30,00 30,00 30,60 31,21 31,84 32,47
Comision al
vendedor
vendedor 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
costo unitario 30,00 30,60 31,21 31,84 32,47
volumen de 726,06 784,14 862,56 966,07 1.101,32
produ.
costo total var 21.781,80 | 23.994,83 | 26.922,20 30.755,92 | 35.762,99

Elaborado por: la autora

En la tabla 6, se detalla los costos variables de los 5 primeros afos de funcionamiento de

la empresa.

3.8.3 Flujo de efectivo

Tabla 7. Flujo de efectivo

Elaborado por: La Autora




ano 0 ano 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5

inversiones
computadora

s 2.400,00
sillas 720,00
escritorios 2.400,00
arreglo 5.000,00
arreglo

bodega 10.000,00
climatizacion 2.000,00
vehiculo 15.000,00
uniformes 1.500,00
varias 5.000,00
préstamo 100.000,00 | -30.073,13 | -30.073,13 | -30.073,13 | -30.073,13 | -30.073,13
costos fijos 99.200,00 (101.184,00 | 103.207,68 | 105.271,83 | 107.377,27
costos

variables 21.781,80 | 23.994,83 | 26.922,20 | 30.755,92 | 35.762,99
Costos

totales 90.908,67 | 95.105,70 |100.056,75 | 105.954,62 | 113.067,12
ingresos 133.921,77 (147.528,22 | 165.526,66 | 189.097,66 | 219.882,76
EBIT 43.013,10 | 52.422,52 | 65.469,91 | 83.143,04 | 106.815,63
SRI 10.753,28 0,00 0,00 0,00 0,00
Total -144.020,00 | 43.013,10 | 52.422,52 | 65.469,91 | 83.143,04 | 106.815,63




descuento
15%

-144.020,00

37.402,70

39.638,96

43.047,53

47.537,30

53.106,25

En la tabla 6 se detalla en flujo de efectivo de los 5 primeros afos.

3.9.2 Costos fijos

Los costos fijos comprendes el pago de salarios, arriendo, servicios basicos de la empresa

los cuales son perennes durante todo los meses, a continuacién se detalla en la tabla 8,

los costos fijos de los 5 primeros afos.

Tabla 8. Costos fijos

Detalle Mensualidad | afio 1 ano 2 ano 3 ano 4 ano 5
arriendo 1000,00 | 12.000,00 | 12.240,00 | 12.484,80| 12.734,50 | 12.989,19
trabajadores
secretaria 400,00 | 5.600,00 5.712,00 5.826,24 5.942,76 6.061,62
gerentes 1500,00 | 21.000,00 [ 21.420,00 | 21.848,40 | 22.285,37 | 22.731,08
contador 800,00 | 11.200,00 | 11.424,00| 11.652,48| 11.885,53 | 12.123,24
trabajadores 2800,00 | 39.200,00 | 39.984,00 | 40.783,68 | 41.599,35| 42.431,34

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
servicios
basicos 350,00 | 4.200,00 4.284,00 4.369,68 | 4.457,07 4.546,22
mantenimiento 150,00 | 1.800,00 1.836,00 1.872,72 1.910,17 1.948,38
publicidad 250,00 | 3.000,00 3.060,00 3.121,20 3.183,62 3.247,30
pagina web 100,00 [ 1.200,00 1.224,00 1.248,48 1.273,45 1.298,92




total

7350,00

99.200,00

101.184,00

103.207,68

105.271,83

107.377,27

Elaborado por: La Autora

3.9.3 TIRy VAN

TIR: Tasa interna de retorno es de 32%

VAN: Valor actual neto es de $76.712,73




CAPITULO IV
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

La factibilidad financiera de Pagos-Rapidos S.A busca la viabilidad de otorgar microcrédito

a emprendedores de la ciudad de Machala de la provincia del Oro.

4.1 Factibilidad técnica
Con la creacién de la empresa Pagos-Rapidos S.A se va a dedicar a otorgar microcréditos
y recaudacion de pagos como (deposito bancario, servicios basicos, pagos de empresas

multinivel) de toda la ciudad de Machala.

Tabla 9. Distribucidén de la empresa

DESCRIPCION AREA M2
Local 250
Oficinas 100

Area atencion al cliente 80
Parqueadero 70

Elaborado por la autora.
De esta manera la empresa otorgara confort y comodidad a los clientes cuando deseen

visitarla.

4.2 Factibilidad financiera

Como corresponsal no bancario Pago-Rapido S.A debe de cumplir con los siguientes
requisitos para poder otorgar sus servicios:

1 aflo con una actividad econdmica con un establecimiento fisico.

Declaraciones al dia en el SRI.

Garantia de $ 2.000,00 para apertura a la actividad e recaudacion.



4.3. Factibilidad operacional

La empresa estard ubicada en las calles Junin y Rocafuerte en el centro de la ciudad de
Machala. Ya que es un lugar accesible para el funcionamiento de la misma.
Los servicios son los siguientes:
El recaudador visitara el a los usuarios a domicilio para realizar las recaudaciones de
los pagos y depésitos.
El asesor de crédito visitara a los usuarios en su domicilio para otorgar el

microcrédito.

4.4, Factibilidad ambiental

El proyecto es factible y amigable con el medio ambiente ya que afecta minimamente al
medio ambiente por el poco consumo de papeles que se utilizara, para la realizacion de
impresiones de los pagos y tramites de microcréditos.

De igual manera se tomara en cuanta asumir la seguridad ocupacional de los

colaboradores, para que ellos trabajen de una manera saludable y responsable.

4.5. Factibilidad social

El proyecto es factible a la sociedad porque ayudara a los micro y emprendedores de
la ciudad de Machala que no son atendidos por los grandes entidades financieras.
Acogiéndose a la normas y leyes financieras del sistema financiero del Ecuador.
Ademas los colaboradores tendran un ambiente agradable y confortable para

desarrollar sus actividades de la menor manera.



CONCLUSIONES

En el presente trabajo se plante6 como objetivo general implementar un plan de
emprendimiento para otorgar microcréditos de forma rapida, por parte de la empresa
Pagos-Rapidos S.A de la ciudad de Machala. Utilizando una metodologia cuantitativa y
cualitativa de revision bibliografica se puede concluir con la validacion de los objetivos
generales y especificos el detalle a continuacion:

Al implementar esta empresa de recaudacion de depdsitos, pagos de servicios
basico, mas el otorgamiento de microcréditos los beneficiados directos son los pequefios
emprendedores de la ciudad de Machala, porque es un servicio que lo tendran a domicilio
a diferencia de las otras instituciones bancarias.

Los microcréditos seran de tres tipos segun las capacidades de pagos de los
clientes con un interés del 22%:
o De $500 hasta $1.000,
o De $1.000 hasta $2.000
o De $2.000 hasta $3.000
Por medio del estudio de mercado se conocid que los clientes necesitan un servicio
agil y rapido de excelente calidad y respaldo. Es por esta razén que la empresa
Pagos-Rapidos S.A trabajara bajo la filial del Banco del pichincha como corresponsal no

bancario.



RECOMENDACIONES

Se recomienda que la empresa Pago—Rapidos S.A en el corto plazo incremente
sus servicios para captar y mejorar satisfaccion de los clientes.
Al medio plazo la empresa deberia ampliar su red de sucursales a otras
ciudades de la provincia y al largo plazo en todo el pais.
Capacitar al personal constantemente para entregar un servicio de calidad y

eficiencia, para fidelizar a los clientes.
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