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RESUMEN EJECUTIVO

“Foot & Foot” es una microempresa familiar fundgaea el sefior Patricio Garcia en el afio
de 1984, actualmente este establecimiento se emaudncado en la Avenida Los Shyris 'y
Gaspar de Villaroel en el centro comercial “La @ale locales 29-30, su actividad
econdmica registrada es el cuidado integral deiéss Actualmente cuenta con 8 empleados
los cuales brindan el servicio de podologia a abled de 1400 personas por mes, esta
clasificado como un negocio unipersonal, no obligadlevar contabilidad, el mismo fue
administrado y dirigido por el sefior Patricio Gardéesde sus inicios. Después de 28 afios

se lo entrego a su hija Jennifer Garcia quien astlsal propietaria.

Durante 30 afios Foot & Foot se ha ido posicionardel mercado hasta convertirse en la
empresa lider en el servicio del cuidado integedbd pies en la ciudad de Quito, gracias al
arduo trabajo del sefior Garcia. Pese al liderabtgnido en el sector, no ha podido crecer
significativamente ya que solo cuenta con un lpeah la atencidén de sus clientes sin poder
aumentar su capacidad operativa, debido principgtnea la falta de capacidad,

planificacion y al manejo administrativo poco editie que ha tenido el negocio desde sus

inicios.

Histéricamente Foot & Foot ha sido manejado de mn@nera empirica basada en la

experiencia del sefior Garcia quien se encargalraatedjo del negocio y de la atencion de

los clientes a la vez. Esta practica se lleval® daasta la actualidad y se ha venido

Xi
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desarrollando sin el menor conocimiento técnicoiathtnativo, y legal, como tampoco el

establecimiento de metas y objetivos.

Adicionalmente durante el tiempo de vida de est@aie se ha ido formando el personal en
el area podologica, el mismo que una vez adquiéaperiencia necesaria han abandonado
la empresa y han abierto su negocio propio copwidibsse en un competidor mas. Lo dicho

anteriormente reafirma la necesidad de convettr msgocio en una empresa.

El presente trabajo de investigacion empieza coanalisis de la situacion actual de la
empresa mediante un detallado andlisis internotgrex tanto de la empresa como de la
industria, considerando las caracteristicas debgelos principales competidores de la
industria, las barreras de entrada y de saliddakdsres sociales, politicos, econdémicos y
legales que establecen los lineamientos mediasteuales las micro empresas desarrollan
su actividad econémica y como afectan los mismestas; un analisis del mercado, el poder
de negociacion con sus clientes y proveederesgesdal situacion frente a sus competidores
y productos sustitutos y un analisis de la empgesaestablezca cuales son sus principales
fortalezas para aprovechar las oportunidades dedatde y cuales son sus debilidades para

mejorar en esas areas y disminuir los riesgos s debilidades ocasionan.

El desarrollo de la investigacion también permitd@nocer como se constituye una
compafia teniendo en claro cuales son las regaiisiioesarios para la creacion y formaciéon
de la misma, cuales son los tipos de empresasgsgah los beneficios y cudles son las
desventajas de constituirse como compafiia cuatesusderechos y obligaciones y nos

enfocaremos en la que hemos escogido para traresfesta micro empresa.
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Desarrollaremos un plan estratégico acorde conn&esidades de la organizacion,
describiendo cual sera su filosofia corporativansion, su vision, sus objetivos, politicas
y estrategias, ademas de un plan financiero ptableser sus indices financieros necesarios
que nos ayuden a la toma de decisiones para mauejapital de trabajo y las politicas que

afecten al mismo.

Crearemos una propuesta de mejoramiento que peafndazar los objetivos propuestos
lograr el crecimiento adecuado, asi como tambidrase legal para la creacion y venta de

franquicias de la marca FOOT & FOOT.



INTRODUCCION

En la actualidad el emprendimiento es una parte impyprtante de nuestra economia y
surge como respuesta a la necesidad que tiengredssnas por lograr su independencia
econdmica, asi como también por la falta de opmtages para conseguir trabajo, las
personas que buscan oportunidades para emprenterabpeente tienen poco capital asi
como también poco conocimiento técnico, administvaty habitualmente cimentan

organizaciones pequefas y simples en su estruot@entan con un nimero mayor a 10
colaboradores y su duefio hace las veces de admadtusty de cualquier otro trabajo que la

organizacion necesite estas son las llamadas tas empresa.

Es necesario entender que este tipo de organizi@arecen de una estructura
administrativa adecuada, tampoco tienen ningundgelanificacion por lo que no tienen
objetivos, metas ni un norte hacia donde dirigirdeacen que sus resultados sean a muy
largo plazo, y con muchos errores en su manejorasimativo, tributario y a veces hasta

legal por lo que muchas de ellas no sobrevivepiimseros afios de vida.

Es fundamental que las organizaciones a medidavgnecreciendo también se vayan
adaptando, vayan cambiando sus viejas practicasinetimtivas, y organizativas

desarrollen planes, establezcan metas y objetiaoa lograr un crecimiento adecuado
acorde con el potencial de la empresa, desarrallamtanismos que le permitan tener una

estructura eficiente para alcanzar esas metaey}i\aiy.
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Pero ningun cambio se da de la noche a la mafamecesario establecer que se va a hacer
como se lo va a hacer y cuando se lo va a hacpgresso que esta investigacion enfocara
sus esfuerzos en crear un manual administratimandiero y legal que sirva de base para
que FOOT & FOOT pase de ser una micro empresaiéarpara convertirse en compafiia
limitada capaz de tener una estructura adminig&rafinanciera, contable, adecuada a sus
necesidades, que le permita salir del estancam@mtel que se encuentra actualmente,
ademas consolidarse como la empresa lider en dhdwiintegral de los pies y la

comercializacion de su marca a través del sistafeadquicias.



1 ANALISIS DE SITUACION

1.1 ANALISIS DE SITUACION ACTUAL

El andlisis de la situacion actual sera el puntgaitida que permitira conocer el
entorno externo e interno en el que se desenvil@leeganizacion y proporcione

informacion de primera mano que ayude a identifecgpracticas, costumbres y como
se desempeiia en el mercado de la podologia, pdeat gesarrollar una estrategia

optima que permita alcanzar las objetivos y lasamestablecidos.

Todas las organizaciones de todas las industriasaopen un entorno mucho mas
grande que las mismas industrias, este entornotigne la capacidad de influir
directamente en las organizaciones se le denomageonambiente; segun Dess en su
libro Administracion estratégica textos y casosl@Opag. 38 afirma que el macro
ambiente se compone de seis factores que afectagude manera a todas las
organizaciones de una misma industria, dichos festonponen las condiciones en
las que las organizaciones deben desempefar yaralis actividades, bajo estas
condiciones las organizaciones casi nunca tiecedacidad para prever las tendencias
y los hechos que sucederan en el entorno en ggnerahos para controlarlos, estos
cambios pueden darse de una manera rapida o ldotamportante es analizar el
impacto que estos tienen en las organizacionesegtercaso en especifico en Foot &

Foot.



4
A continuacion realizaremos un analisis de estsfaetores y como estos influyen

en Foot & Foot.

1.1.1 Segmento demografico

“Caracteristicas genéticas observables de unagob|antre ellas la esperanza
de vida, densidad, sexo, zona geogréfica e ingréBmss, Lumpkin, & Eisner,

2011, péag. 45)

En la provincia de Pichincha viven 2°576.287 peasaie las cuales en el canton
Quito viven 2°239.191 siendo 1.150.380 mujeres 088.811, la poblacion
econOmicamente activa es de 1.249.950 hombres gresijla edad promedio
es de 29 afios, el 80% de la poblacion se considestiza, el 48% de la
poblacién es empleado privado, el 19 % trabaja phrastado, el ingreso
promedio por familia en el area urbana en el ai@ 23 de $ 1046,30, mientras
gue el nivel de gasto es de $ 943,20, todo estadordel censo de poblacion y
vivienda 2010 y de la Encuesta Nacional de Ingrgs@astos en Hogares

Urbanos y Rurales 2011 — 2012 (ENIGHUR) realizgota<el INEC.

1.1.2 Segmento sociocultural

“Valores, creencias y estilos de vida de una sacieéd (Dess, Lumpkin, &

Eisner, 2011, péag. 47)

Estas fuerzas influyen directamente en los esldogda de lapersonason las

costumbres y tradiciones que tienen los individymmglemos observar segun
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datos de ultimo censo realizado en el 2010 quegubet 100 mujeres existen 95
hombres, que 41,2% de hombres son casados freB®28b de mujeres, de la
poblacién econémicamente activa 705.030 son honmybsdg.920 son mujeres
por lo que la mano de obra predominante esta amafda en su mayoria por las
personas de sexo masculino, el ingreso promediosdeombre es de $386,10
frente a $ 257,75 que es el de las mujeres es flet®9,35 menos que los
hombres, el 33,4% de las mujeres en edad de trdbdjacen frente al 53,8%
de los hombres que también lo hacen, el 59,75% geblacion tiene estudios
secundarios mientras que el 28,34% tiene estudmeriores y solo el 6,3% del

total de la poblacion tiene titulo universitario.

1.1.3 Segmento politico-juridico

“Forma en que una sociedad crea y ejercita el pauguidas sus reglas, leyes

y politicas tributarias.” (Dess, Lumpkin, & Eisn@011, pag. 47)

En este segmento del analisis del entorno gered#ise tener en consideracion
las leyes y reglamentos que rigen la actividad @ca como el nuevo codigo
de la produccion, la ley de régimen tributario lintey las disposiciones que
rigen al sector econémico de este negocio, asi también el escenario politico

y el modelo econémico utilizado por el régimenutao.

1.1.4 Segmento econdmico

“Caracteristicas de la economia, entre otras ekgtgnacional y las condiciones

monetarias.” (Dess, Lumpkin, & Eisner, 2011, p&).
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En esta parte del analisis obtenemos informacidosiprincipales indicadores
econdémicos que nos den una perspectiva real detasciones econémicas en
las que se va a desarrollar la actividad econdntécéasa de interés pasiva
referencial es el de 5,08%, la tasa activa refembas del 8,34%, la tasa legal es
de 8,34% y la tasa maxima convencional es de 9,888htomado del sitio web
del Banco Central del Ecuador el 20 de octubre(del2el PIB en afio 2014
segun el Banco Mundial fue de $94.47 mil millones dblares y tuvo un
crecimiento del 4,6% con relacion al afio 2013asatde inflacion para este afio

es fue del 2.7% anual.

1.1.5 Segmento tecnoldgico

“Innovacion y estado del conocimiento en las artdsstriales, la ingenieria, la
ciencia aplicada y la ciencia pura, y su interat@on la sociedad.” (Dess,

Lumpkin, & Eisner, 2011, pag. 48)

Es necesario estar atento a los avances tecnadogitel area de la podologia
gue nos permitan realizar los procedimientos de mwa@era mas rapida,
eficiente ysegura; el desarrollo de la tecnologia en este admptenido un
desarrollo extremadamente rapido y esta cambiamslgiocedimientos. Es
imperioso que Foot & Foot se sume a este cambimkégico incorporando
nueva maquinaria que nos asegure estar a la valhguar los procesos para

mejorar el servicio y la calidad del mismo.



1.1.6 Segmento global

“Influencia de otros paises, entre otras, las opathdes en mercados
extranjeros, la competencia extranjera y la exgansie los mercados de

capital.” (Dess, Lumpkin, & Eisner, 2011, pag. 50)

La globalizacion es un proceso de integracion maindue busca unir
sociedades, mercados y culturas por lo que estgration supondra que se
pueda acceder de una manera mas facil a nuevaddgias asi como también
a una gama mas amplia de factores de produccidrsiguéuda mejorara la
calidad del servicio sin embargo también se considea gran amenaza ya que
con la integracion de las economias a través tdtra de libre comercio se

corre el riesgo de que nuevos participantes ingrada industria.

1.2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Arthur Andersen en su libro Diccionario de Economidegocios (1999) define a la
industria como: “El conjunto de empresas de un misettor que producen bienes de
caracteristicas iguales o semejantes” pag. 327to fisiere decir empresas que
compiten por posicionarse en el mismo nicho de atgrdratando de obtener la

mayoria de clientes como le sea posible.

El analisis de la industria es un pre-requisitéspensable para elaborar una estrategia
Optima que se adapte a las necesidades de Foobi&delemas nos permite entender

la participacion de la organizacion en la indusiieda belleza y asi conocer de mejor
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manera el entorno externo en el que esta orgadizaealiza sus actividades, lo que

permitira estar atentos a oportunidades y amerpgase presentan en dicho entorno.

Foot & Foot es una micro empresa cuya actividash@tica registrada es el arreglo
de manos y pies, masajes faciales y maquillajetd dasificada como un negocio
unipersonal no obligado a llevar contabilidad. aEdéscripcion lo cataloga como
“saldn de belleza” y esta ubicada dentro del sextondmico de otras actividades tipo

servicio, en la industria de la belleza y el cumpédrsonal.

Para comprender de mejor manera el entorno ex&rmue Foot & Foot realiza sus

actividades debemos realizar el analisis industoatpetitivo.

1.2.1¢ Cuales son las caracteristicas econdmicas dominasien la industria?

Segun Arthur Thompson en su libro Administraciotregégica teorias y casos

(2001) manifiesta que se debe identificar cato@materisticas economicas

predominantes de una industria, para efectos @eesttidio utilizaremos solo

las que sean aplicables a Foot & Foot. pag. 76

1.2.2Volumen del mercado e indice de crecimiento

Segun la revista Gestion N.- 233 (pag. 47) el noercke la belleza representa el

1,6% del PIB, genera $ 1000 millones al afio y ceege ritmo del 10% anual.
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1.2.3 Alcance de la rivalidad competitiva

El area geografica en la que compiten las empsaste sector de la industria
es local debido a que la mayoria de organizacieseesncuentran dentro del
Distrito Metropolitano de Quito y no es raro vel@misma cuadra a dos y hasta
tres organizaciones que brindan servicios similar@s embargo existen dos

organizaciones que tienen alcance nacional.

La primera es Dr. Pie que es una organizacion gesta diferenciando del resto
de empresas ya que ellos tienen sucursales eutisles de Guayaquil, Quito,
Santo Domingo, Machala, Manta y Quevedo la otiaieAzul que también es
una competidora a nivel nacional y cuentan concclacales a nivel nacional

dos en Quito, uno en Guayaquil, uno en CuencaoyestrRiobamba.

1.2.4Etapa en el ciclo de vida

Esta es una industria que se encuentra en plesonoeeto debido a que su
demanda ha ido aumentado en los Ultimos afiosgdascciones para el ingreso
de nuevos competidores han disminuido, los prelkas disminuido por la
competencia o porque se han bajado los costos,cliestes ya estan
familiarizados con las marcas lo que ha abiertondga oportunidades de

expansion.
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1.2.5NuUmero de compaiiias en la industria

Foot & Foot esta catalogado por las entidades gambicorrespondientes como
un salon de belleza, “en Ecuador existen 14.34fhealde belleza esto segun el
altimo censo econdmico del que hace referencialigbréal del 5 de mayo de
2014 de la Revista Vistazo”; sin embargo su girondgocio es el cuidado
integral de los pies dentro de la industria decléeba; por este motivo no todos
los salones de belleza son su competencia diréctmamente aquellos

dedicados al cuidado de los pies.

El negocio de la podologia ha crecido en los Ulimi@os sin embargo no existen
datos exactos de cuantos establecimientos se dezkchisivamente al negocio
de la podologia ya que como se mencion6 anteridersanlos clasifica dentro
del sector de otras actividades de servicios, penmos identificado a 7
organizaciones las mas importantes que consideramaonstituyen en los

competidores directos de nuestro organizacionsesin:

« Pie Azul Podologia
 Clinica del Pie

e Dr. Pie

» Pie Grande Podélogos
» Pedicare

e Dr. Limber Freire

« Mi poddlogo



11

1.2.6 Cantidad de compradores

La demanda del mercado es grande y a su vez agtadntada entre muchos
compradores por lo que los mismos no tienen nirgroter de negociacion

debido que no compran en grandes cantidades.

El segmento de mercado al que estad enfocada Fom&ds la clase media y
alta del Distrito Metropolitano de Quito en dondierade en promedio alrededor

de 1200 personas por mes.

1.2.7 Grado de integracion vertical

El lograr una integracion vertical resulta muy Hen@so en este sector de la
industria, ya que disminuye los costos; contratgnaddlogo calificado tiene un
costo mas elevado que contratar una persona riicaadi y darle una formacion
como quiropodista, por esta razén las organizasiate este sector de la
industria optan por contratar personas no caliisa¢y formarlas como
quiropodistas por lo que se convierten en sus psgpioveedores lo que causa
que su servicio sea un servicio diferenciado y ataréstico de cada

organizacion.

1.2.8 Facilidades de ingreso y salida en el sector

Existen barreras minimas para el ingreso y lasa&lideste sector de la industria,
ya que la inversidn que se requiere para estab&stertipo de negocios es

minima y los permisos necesarios y tramites legalasocos.
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1.2.9Innovacion/Tecnologia

Esta industria no se caracteriza por una innovatgbeervicio rapida. El avance
tecnoldgico en el area podoldgica ha mejorado alguie los procesos que sin
duda han mejorado la calidad del servicio, sin egasos procesos requieren
de una inversion en instrumentos tecnoldgicos neédida necesidad de que el
personal sea capacitado en el uso del instruméstablégico que resulta
fundamental si se quiere estar a la vanguardiatgneb ventajas competitivas
sobre la competencia. Por otra parte el desamelll@ podologia como carrera
universitaria ha mejorado algunos procesos y eXsstposibilidad de que
personal mejor calificado realice estos procesasi e de esta manera se logre

superar a los rivales llegando con procesos mdsbtes.

1.2.10 Caracteristicas del producto

Son servicios con caracteristicas similares notegsan diferenciacion del
servicio por lo que los compradores perciben mugapdiferencia de un

vendedor a otro.

1.3 ANALISIS DEL MERCADO

El analisis de mercado permitira ahondar en elggoacompetitivo que tienen las
empresas dentro de la industria, para realizeaegtiésis utilizaremos el modelo de las
cinco fuerzas de la competencia desarrollado pch&&l Porter, este modelo se basa
en cinco fuerzas basicas y como afecta cada usléedea la capacidad de las empresas

para competir dentro de la industria.
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Al realizar este analisis de mercado buscamosifaamtel grado de competencia que

existe entre las empresas de una misma industt@mp las fuerzas competitivas

afectan a la rentabilidad de las organizacionesqu&®rman la misma.

Segun Thompson (2008) en su libro Administracidragsgica textos y casos pag. 78

manifiesta que:

Estado de la competencia de una industria es umdinacion de cinco fuerzas
competitivas.

1.

2.

La rivalidad entre las compafiias que compiten émdiastria.

Los intentos de mercado de algunas compariias @& inttustrias para atraer a
los clientes hacia sus productos sustitutos.

El ingreso potencial de nuevos competidores.
El poder de negociacion y apalancamiento que pue@ecer los proveedores.

El poder de negociacion y apalancamiento que puegecer los compradores
del producto. (Thomson, Strickand, & Gamble, 2q&R). 78)

Grafico N° 1: Modelo fuerzas competitivas de la copetencia

INGRESO NUEVOS
PARTICIPANTES

v

COMPETIDORES EN EL

PROVEEDORES = | sEcTOR (rmbidad entre bos - | CLENTESO

A ABE .
competidores) COMPEADORES

f

PRODUCTOS
SUSTITUTOS

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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El modelo de las cinco fuerzas de Porter muestrentrno externo en el que la
organizacion desarrolla sus actividades, comoyeflyla manera en que afecta a su
funcionamiento, esto permitira desarrollar de mejanera el plan estratégico para
gue Foot & Foot se convierta en companiia limitageugda lograr su crecimiento a

través de un sistema de franquicias.

1.3.1Larivalidad entre compafiias que compiten en la ingistria

La rivalidad entre los competidores se da de mudbasas dentro de las
diferentes industrias y esto se ocasiona debidoa andcesidad de las
organizaciones por lograr una posicion y la prefeigede los compradores, las
organizaciones utilizan diferentes estrategias gdagaar tal cometido y
dependiendo de la estrategia que adopten las aegaomes para ganar

notoriedad en el mercado al cual pertenecen lasosf@ueden ser diversos.

1.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La competencia entre organizaciones que desarrsilanactividades en la misma
industria se da de muchas formas que no solo séiznf en una guerra de precios o
mejorar la calidad del servicio, las organizaciomatn obtener ventajas a través de
diferentes estrategias tanto ofensivas como defasisiestas estrategias como se
menciond anteriormente hacen que la rivalidad esnnpresas que compiten en el
mismo sector de la industria sea intensa, Thom(@l) en su libro administracion

estratégica textos y casos pag. 56 manifiesta que:
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« Larivalidad es mas fuerte en mercados en quenedéa del comprador crece

lentamente o va a la baja, y es mas débil en mesade&l crecimiento rapido.

« Larivalidad se incrementa cuando a los compradesegesulta menos costoso

cambiar de maracas.

e La rivalidad se incrementa cuando los productosodesendedores rivales se

parecen mas, y disminuye conforme los product@dasvse diferencian mas.

« La rivalidad se intensifica cuando se incrementalghero de competidores y

conforme se asemejan en tamario y fuerza.

Para Foot & Foot en particular la intensidad devalidad entre los competidores en
gran parte se da a través de competencia de pyelei@gencion que se le da al cliente;
en este sentido el precio es establecido por ¢ébrsga que al ser un servicio con
caracteristicas similares el precio es relativamehtismo, porque si un competidor
baja el precio los demas no tienen problema eddagoanmediatamente por otro lado
la demanda del comprador crece lentamente, a fopremlores no les resulta costoso
cambiar de marca, y el nimero de competidoresdarichumento durante los uGltimos
afos, estos factores han provocado que la rivalgatiaya vuelto cada vez mas
intensa; a continuacién realizaremos un analisitosi@rincipales competidores de

Foot & Foot.

Competencia Indirecta: La competencia indirecta de Foot & Foot esta daadgs
organizaciones que estan relacionadas con el ségipetoldgico pero no realizan el

servicio de podologia, la principal organizaciéne gesulta ser la competencia
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indirecta es Diafoot, esta organizacion se dedilzac@mercializacion de productos
para el cuidado de los pies, sin embargo esta iza@dn no realiza el servicio de

podologia por lo que no se puede considerar commpetencia directa.

Competencia Directa:Como se menciono anteriormente Foot & Foot esgiiftdada
COmMO una organizacion que se encuentra en el séetiar belleza y esta catalogada
como un salon de belleza, pese a esta clasificaEimot & Foot no encaja

perfectamente bajo esta clasificacion.

El segmento de mercado al que pertenece Foot & €sdl de la podologia, y
considerando caracteristicas del mercado como @rahitacion, servicios ofrecidos,

consideramos que la competencia directa de estaiasgion son:

« Pie Grande (Dr. Bekerman)
« Pie Azul Podologia

+ Clinica del Pie

« Pie Grande

« Pedicare

« Limbeer Freire

« Mi podélogo

1.4.1Principales competidores

Consideramos estas ocho empresas como los priegipaimpetidores en la
industria del cuidado de los pies incluida nuestrgpresa, de ahi que vamos a

realizar un analisis detallado de cada una de eggasizaciones:
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Pie Grande (Dr. Bekerman)

Posiblemente el principal competidor de la indastcuenta con cuatro
locales en la ciudad de Guayaquil, tres en la dutla Quito, uno en
Machala, uno en Santo Domingo, uno en la ciudaklaieta y otro en la
ciudad de Quevedo. Los principales productos drex® son: calzado
para hombres mujeres y nifios de todas las edadessaxios para el
cuidado de los pies, cremas, talcos y plantillEstre los servicios que
ofrece se destaca, el Servicio Integral de Podalgaé ellos lo describen
como un tratamiento completo del pie que consistoéde, pulido de ufias
y callos, exfoliacion y masaje ortopédico, ademék tchtamiento las

siguientes afecciones en los pies: corte de ufia ekapie diabético,

resequedad extrema en los pies, verrugas plantajes, de pollo,

callosidades, hongos en los pies, uiieros la atemeibrindan poddlogos
calificados y quiropodistas. El costo de un séoviictegral de podologia
oscila entre los USD. 25y USD. 30 su razon ses&EJOUR S.A. y esta

clasificada como una sociedad andénima.

Pie Azul Podologia

Esta organizacion cuenta con 5 locales a nivelonatidos en la ciudad
de Quito, un local en la ciudad de Guayaquil, untaeciudad de Cuenca
y uno en la ciudad de Riobamba esta empresa ofegogos de
diagndstico, Insumos médicos, instrumental mégilzmtillas ortopédicas
para pie plano, pie cavo, dedos en garra, dedosillmadolor en

articulaciones, talalgias, metatarsalgias, fasgtantar, los principales
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servicios son la quiropodologia, el tratamiento deicomicosis,
dermatomicosis, hiperqueratosis, onicocriptosisllukavalgus y el
papiloma plantar, el costo de la quiropedia es &U 30 y es una

sociedad andénima.

Clinica del pie

La clinica del pie es una organizacion ubicadaaeiwl de los Shyris y el
Universo cuenta con un solo local entre los sarsigjue ofrece estan
atencion a afecciones del pie y la quiropediapst@de la Quiropedia es
de USD. 14, la atencion es de 9:00 a 18:00 deslansabado, esta

clasificado como negocio unipersonal no obligadlevaar contabilidad.

Pie Grande

Esta organizacion esta ubicada el Av. De los Slyy@aspar de Villarroel,
al igual que los deméas establecimientos ofrecertratbmiento de
afecciones en los pies y la quiropedia; el costia d@iropedia es de USD.
15, el horario de atenciéon es de 8:30 a 12:30 £:8@ a 6:30 de lunes a
sdbado y también esta clasificado como negocicewsimal no obligado

a llevar contabilidad.

Pedicare

Este negocio esta ubicado en la Av. 10 de AgoS8tigyja cuenta con solo

local; los servicios que ofrece son el tratamiatgenfermedades de los
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pies, la reflexologia y la quiropedia; el costdalguiropedia es de USD.
15 el horario de atencion es de 9:00 a 13:00 ybd@0la 17:00 de lunes a

viernes y los dias sabados de 8:00 a 13:00.

o Dr. Limber Freire

Esta organizacion esta clasificada como serviciosdados por un
profesional, esta ubicada en el Centro Comercidtidémtro Local 22;
entre los principales servicios que se ofrece estatratamiento de
enfermedades en los pies, cirugia menor en los lpieguiropedia y la
reflexologia; el costo de la quiropedia es de $1& atencién es de 10:00
a 18:00 de lunes a sabado.

« Mi pododlogo

Esta ubicado en la Av. Madrid y la Coruiia; el hiorale atencion es de
9:00 a 19:00 de lunes a viernes y los sabados @@ ®:17:00; los
principales servicios que ofrece son el cuidadowesrévo de los pies,
tratamiento de enfermedades de los pies y la qedliapel costo de una
quiropedia es de 13% y es un negocio unipersonalbtigado a llevar

contabilidad.

1.4.2 Posicionamiento de la competencia en el mercado ldepodologia

Una vez que conocemos las caracteristicas de ilnsigales competidores en

este segmento de mercado vamos a realizar una matperfil competitivo que
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nos proporcione informacion acerca de cuales sooriganizaciones que tiene
un mayor posicionamiento en el mercado observandles son sus fortalezas
y debilidades, lo que nos permitira adoptar uneatsgjia que nos proporcione

ventajas competitivas sobre nuestros competidores.

Para realizar este perfil competitivo de las orgatiobnes de este segmento de

mercado vamos a considerar los que nosotros ceaside como los factores

claves que definen cual es el nivel de posicionatoigue tiene cada una de las

organizaciones antes mencionadas.

Los factores considerados para realizar este ensdin:

Instalaciones.

« Horario de atencion.

« Precio del servicio.

« Reputacion con los clientes.
« Atencion al cliente.

« Tipo de servicios.

» Calidad de servicio.



Tabla N° 1: Matriz de nivel competitivo y de posiagdnamiento “Foot & Foot”

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO
Factores clave
Instalaciones Horario de atencion Precio del sereio Reputacion con los clientes  Atencion al cliente Tipos de servicios
Porcentaje de %
incidencia 15% 10% 20% 30% 15% 10% %
Organizaciones | Valoracion| Resultado| Valoracién | Resultado| Valoracion | Resultado| Valoracion | Resultado | Valoracion| Resultado| Valoracién | Resultado -
Dr. Bekerman 5 0,75 3 0,3 1 0,2 4 1,2 3 0,45 4 0,4 3,3
Pie Azul Podologia 5 0,75 2 0,2 1 0,2 2 0,6 3 0,45 4 0,4
Foot & Foot 3 0,45 3 0,3 3 0,6 5 1,5 2 0,3 3 0,3 3,45
Clinica del Pie 2 0,3 2 0,2 3 0,6 2 0,6 2 0,3 2 0,2 2,2
Pie Grande 2 0,3 2 0,2 3 0,6 2 0,6 2 0,3 2 0,2 2,2
Pedicare 3 0,45 3 0,3 3 0,6 3 0,9 3 0,45 3 0,3 3
LimbeerFreire 3 0,45 2 0,2 2 0,4 3 0,9 3 0,45 3 0,3 2.7
Mi Podélogo 2 0,3 1 0,1 3 0,6 2 0,6 2 0,3 2 0,2 21

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Grafico N° 2: Matriz perfil competitivo Foot & Foot

MATRIZ DE PERFIL COMPETITVO FOOT & FOOT
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

Como podemos observar Foot & Foot se encuentraddien el primer lugar

en la matriz de perfil competitivo y este éxito dabe principalmente a la
credibilidad y confianza que los compradores ties@re la marca, por otro la
principal desventaja es la atencion que se brindaeientes, debido a una serie
de eventos que los mencionaremos mas adelanteestudlo, ese convierte en
una de las principales debilidades de la orgardmacén segundo lugar se
encuentra Pie Grande (Dr. Bekerman) la ventaja etitiya que tiene la

organizacion es la cantidad de sucursales que, i¢rmseer nueve locales a
nivel nacional puede abarcar una porcion mayomuicado sin embargo el
nivel de confianza que tiene esta organizacion @somcomparado con el que
tiene la organizacion, los tipos de servicio oflecson similares al igual que los
horarios de atencién, los precios son los mismoslaemayoria de las

organizaciones sin embargo Dr. Pie (Bekerman) yARid Podologia cobran
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valores mas altos por su servicio lo que represealgres ingresos para ellos

pero una desventaja competitiva frente al restia dedustria de la podologia.

1.4.3 Presiones competitivas de vendedores de productassstutos

La amenaza de productos sustitutos para el sesfargbdologia es bajo ya que
no existe un producto como tal que pueda reemplz®rvicio de quiropedia

gue brindan las organizaciones de este sectoridddatria, por lo que no existe
presion competitiva originada por la amenaza dizartiun producto que cumpla

la misma funcién y tenga un menor costo.

1.4.4El ingreso potencial de nuevos competidores

“En los ultimos 10 afios existio un cambio en lobitod de los ecuatorianos
relacionados al cuidado personal. Ahora no sol@sa en cuenta la higiene;
también cuenta el deseo de mejorar el aspectmfisisto segun la revista

Lideres del lunes 13 de Agosto del 2012.

De esto podemos deducir que el ecuatoriano seypaanas por su aspecto y
su imagen personal que en afos anteriores, da ghart cantidad de centros de
cuidado personal o salones de belleza que hart@bietos ultimos afos, estos
negocios u organizaciones son relativamente faakablecer ya que no
necesitan de un conocimiento técnico administragivéeampoco una gran
cantidad de tramites legales para que puedan emtramcionamiento porque
nacen como microempresas; para que estas orgamgag@uedan comenzar sus

operaciones se necesita de la obtencién del RUQis{e@ Unico de
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contribuyentes), la patente municipal, el regisaitario y un permiso por parte

del cuerpo de bomberos del Distrito MetropolitaedQuito.

La amenaza de nuevos competidores depende de tidache barreras de
entrada que existen; para este sector de la imaustr existen numerosas
barreras de entrada, por el contrario la entradst@ sector de la industria es
relativamente facil, sin embargo existe un requiindamental para ingresar a
este sector en la industria son los conocimienéagitos adecuados para
practicar la podologia y estos conocimientos radasrse convierten sin lugar
a duda en la principal barrera de entrada a estersde la industria, estos
conocimientos nos dan la diferenciacion de nuesraicio con posibles nuevos
competidores y en si con el resto de la indusyaague los clientes de Foot &
Foot tienen un gran apego por la marca y una tbaliguebrantable hacia su
servicio debido principalmente a la confianza dgreen en el Sr. Patricio Garcia

por su gran experiencia adquirida durante casfi®8 de estar en el mercado.

1.4.5El poder de negociacion y apalancamiento que puedesjercer los

proveedores

Los proveedores tienen poco poder de negociacidqugaal ser un sector de
servicios no se requiere de una gran cantidadsidenas para realizar el mismo;
sin embargo surge un problema interno muy compbicaebido a que los

poddlogos y quiropodistas que estan dentro deglanizacion se convierten en
proveedores internos del servicio y ellos tienemngroder de negociacion y ya

gue en el mercado laboral no existe una gran ofierguiropodistas calificados
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y si los mismos no estan conformes con las coniisiode trabajo y
especialmente los sueldos renuncian y abren losatatares que ofrecen los
MiSMOoS servicios y se convierten en la competediiceta, 10 que representa
una gran amenaza para la industria, ya que al @ames sueldos y salarios se

disminuye considerablemente la rentabilidad detganizaciones.

1.4.6El poder de negociacion y apalancamiento que puedesjercer los

compradores del producto

El poder de negociacion de los compradores depeedas caracteristicas de
cada mercado, en el caso de Foot & Foot sus veotastan concentradas en
grandes clientes que compran mucho, por el coatsas ventas estan repartidas
entre muchos de ellos que compran poco; sin embdagygervicios que se
ofrecen son estandar esto quiere decir que ndesenitian en gran medida con
los de la competencia y ya que los clientes sogilsles al precio y siempre
pueden encontrar otros proveedores con mejoresefés que ocasiona guerra
de precios que erosionan la rentabilidad de laanizgciones de este sector, esto

representa una amenaza muy grande para este ded¢sondustria.

1.5 ANALISIS DE LA ORGANIZACION

Arthur Andersen en su libro Diccionario de Econogniegocios (1999) define a una
organizacién como: “Conjunto de elementos (persamaslios, etc.) unidos bajo una
misma estructura para la realizacion de una aetivimun o para la persecucion de

un mismo objetivo.” (pag. 451)
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Foot & Foot es una organizacion que tiene comdifiad obtener una rentabilidad
por las actividades que realiza, por lo que podeteos que es una empresa informal
que busca lucrar; en esta parte del estudio buscareomprender las caracteristicas
generales de la organizacion, cual es su estryauédes son sus practicas, también
nos permitird conocer cuales son sus principaldalézas y debilidades cuales son

sus oportunidades en el mercado y cuales son lasaaas.

Empezaremos esta parte del estudio con el anB{HFA lo que buscamos con este
analisis es evaluar cuales son sus recursos yidapas competitivas describiendo
que fortalezas y debilidades que tiene Foot & Flmotue permitira aprovechar las
mejores oportunidades comerciales y a su vez defsadle las amenazas externas

que tiene el mercado de la podologia.

Para determinar cuales son las fortalezas y laBdseles de Foot & Foot se realizaron
entrevistas a los sefiores Patricio Garcia funddelta organizacion y al sefior Ramiro
Pinos actual Administrador Co-propietario y unol@g principales podoélogos de la

organizacion en el siguiente cuadro se muestrgdanacion obtenida:
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Tabla N° 2: Analisis F

ODA “Foot & Foot”

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Prestigio ganado por el sefior Patricio Garcia

.Recuperar a los clientes perdidos

Posicionar a Foot & Foot como la empr

esa

Cartera de clientes ndamero uno en servicios de cuidado integral
del pie
Fidelidad de los clientes Produccién de productos con la marca Foot &
Foot
. . . Expansion de la marca a través de la creacion
La empresa no tiene problemas financieros d e
e sucursales o franquicias
El margen de contribucion Diversificacién de productos y servicios
Ubicacion se encuentra en un punto estratégico de
la ciudad de Quito cuenta con un parqueadero que
abastece de manera suficiente la necesidad de
parqueo
Posicionamiento de la marca
DEBILIDADES AMENAZAS
Gestion Administrativa deficiente Competidores
Ex empleados que siguen relacionados con el
Infraestructura . .
giro del negocio.
Problemas institucionales Precio de los competidores
Proceso de comunicacion con los empleadoS@wicios que Foot & Foot no realiza y son
deficiente complementarios con el servicio de podolagia

Sistemas de control ineficientes

Politicas del gobierno

Empleados desmotivados

Posicionamiento de Patricio Garcia y Ran

niro

Pinos como personas y no el posicionamiento de

la marca Foot & Foot

No se diferencian los conceptos de famili
empresa

Ay

Falta de confianza hacia los demas miembra
equipo por parte de los clientes

s de

Falta de objetivos o desconocimiento de

los

mismos por parte de los demas miembros de la

organizacion

Precio del servicio

« Tiempo de espera de los clientes

« Tiempo de atencion a los clientes

« Tiempo de respuesta a los clientes que no
cita

tiene

Mal trato a los clientes

Sistema de asignacion de los clientes cor
podologos

los

Mal servicio por parte de nuestros colaborad

Dres

Falta de capacitacion y experiencia por p
nuestros colaboradores

arte

Inconformidad trato [

empleados

igualitario  entre

DS

No se da trato igualitario con client
discriminacion con los clientes

Falta de politicas

No se facturan los servicios, no se pagan

impuestos adecuadamente.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Las fortalezas que tiene Foot & Foot la han posmitm en el primer lugar dentro del
mercado de la podologia, gracias principalmentprastigio ganado por el sefior
Garcia durante su trayectoria, lo que ha permiig®e la organizacion haya
sobrevivido en el mercado cerca de 30 afios y lolgrener una cartera considerable

de clientes.

Sin embargo al ser una empresa consolidada errehdte que cuenta con la fidelidad
de sus clientes y que no tiene problemas finargidiene una serie de problemas
institucionales internos en su parte administratleafalta de metas y objetivos,
conjuntamente con una planificacion adecuada hasi@tado que no se haya
aprovechado las oportunidades que presenta el deea la podologia y por el
contrario han provocado que se estanque y quegne lm crecimiento adecuado al

tiempo en la que esta se encuentra en el mercado.

La principal amenaza para Foot & Foot son los eatfue inconformes ya que ellos
obtienen el entrenamiento adecuado para converimsguiropodistas y una vez
terminado este entrenamiento aquellos que no estdormes con las condiciones de
la organizacion renuncian y se convierten en coemgé directa, por otro lado como
se menciond anteriormente los competidores y lesigs hacen que la rivalidad
competitiva sea muy grande manteniendo una granaraesiempre sobre este sector
de la industria y por ultimo las condiciones impgasgor el gobierno de turno sobre
nuestra economia que son cambiantes e inestablesppimente para el sector

privado y amenazan en general a todos los sederxias las industrias.
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1.5.1 Cultura organizacional

Cuando hablamos de cultura organizacional nosimedera la “forma de pensar
que tiene una organizacion” segun Edgar Schein wedibso La cultura

empresarial y el liderazgo (1988).

Se define a cultura organizacional como un patrérsapuestos basicos
compartidos que fue aprendido por un grupo cuaesolvia sus problemas
para adaptarse al exterior e integrarse en sudntgue ha funcionado lo

bastante bien como para que se considere valjglar yo tanto para ensefarlo
a los miembros nuevos como la forma indicada delgedichos problemas,

de analizarlos y sentirlos. (pag. 17)

Bajo este criterio la cultura organizacional de onganizacion son todos los
“supuestos basicos” (rasgos de la organizaciorjees son un conjunto de
normas, principios, caracteristicas, valores, piimeientos, comportamientos
que la empresa ha adquirido durante su tiempo dafe ywique se los practica

habitualmente, y que las personas lo consideramm camrmal.

Foot & Foot posee una cultura organizacional gueleo aprendiendo durante
su vida, nunca ha existido una estructura admatigr clara, nunca se
plantearon metas ni objetivos, ni se detallaron epié que tiene que hacer y
como se lo tiene que hacer, en otras palabras &oebot desarrolla sus
actividades en un sistema informal donde todotiesus propias reglas, y sus

propias formas de hacer las cosas.

Este sistema de informalidad no sigue ningun patidringuna estructura no

obstante en su estructura podemos observar quigdaipacion se maneja bajo
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un organigrama lineal en donde el duefio que hatevez de gerente general
toma las decisiones dentro de la empresa, y Ibajadores se encuentran todos

al mismo nivel.

Gréfico N° 3: Organigrama “Foot & Foot”

Duerio Gerente
General

Recepcion Podologos Quiropodistas

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

El tener una organizacién que esta estructuradestée manera tiene ciertas
ventajas por ejemplo permite establecer claramesteniveles de jerarquia,
también permite tener una comunicacion directateon el nivel superior como
con el nivel inferior y facilita el manejo de orggarciones pequefias, no obstante
también tiene desventajas que ocasionan problemagjpmplo la falta de
especializacion dentro de la empresa, por otro lati de los principales
problemas es que el jefe tenga que tomar todadel@siones aunque no tenga
conocimiento en todas las areas, y cuando existeasvjerarquicos niveles la
comunicacién pasa a través de intermediarios lo muehas veces causa

distorsiones.

En el caso particular de Foot & Foot esta estracbgasiona que el duefio haga

las veces de gerente, administrador, poddlogo,Estaecir interactiien en todas
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las areas de la organizacion aunque no conozdardal otro de los problemas
gue ocasiona es que se propicia ciertos nivelashieariedad ya que se hace lo
que el jefe dice sin tomar en cuenta ninguna gtri@n ni criterio y el dicho
gue comunmente se maneja es “Si les gusta biemy también” esto causa

inconformidad por parte de los empleados.

Este esquema por lo general se utiliza en orgapizes simples y pequefias,
tiene un conformacion piramidal que quiere dece mientas mas arriba mayor
sera la autoridad y menos puestos de trabajo tianeformacion es directa a
través de los canales existentes y como se menlkadonéa de decisiones esta

centralizada.

1.5.2 Grado de diferenciacién del servicio

El servicio de podologia es el eje central sobrpielgira este negocio, la forma
en la que se lo realiza es parte fundamental cidtiara organizacional que tiene
Foot & Foot, es la que distingue y posiciona a egjanizacion como la primera

dentro del mercado de la podologia.

Para diferenciar el servicio que ofrecemos coredhdompetencia es necesario
entender que es un podologo y los grados de ddix@on en la formacion y

actuacion profesional dentro de la podologia irgeional.

Segun (Moreno J., 2003), “el poddlogo es un expgroha cursado y superado

completamente la ensefianza reglada de podologjad@xpor la legislacion
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vigente y reune los requisitos de acreditacion egdas para ejercer la

profesion.” (pag. 5)

De acuerdo esta definicién un podologo es una parmsspecialista que ha tenido
una instruccion formal y que esta calificado paalizar el cuidado integral de
los pies; sin embargo existen diferencias de aiterca de la formacion que

tiene un poddlogo y de lo que puede o no, hacénssea el caso.

1.5.3 Grados de diferenciacion en la formacion y actuacioprofesional

Tal como lo afirma la enciclopedia en linea WikilgeHn la actualidad existen
diferencias en el ambito de la formacion y actuagdéofesional dentro de la

podologia internacional, diferenciandose dos grupos

1.5.4 Grado universitario en podologia o podiatria

Rama médico-sanitaria con facultad de poder didiyaws realizar cirugias,
prescripcion meédica y otras actuaciones propiasiaisciplina (por ejemplo en
paises como Australia, Estados Unidos, Espafia,a\Zelanda y Reino Unido).
En México y América Latina a diferencia de los paiantes mencionados, se
crea a partir del 2010 la especialidad médica elipprda, la cual tiene todas las
facultades antes mencionadas y aval de las institeis de salud y de educacion.
Marcando la diferencia entre podologia y podiatrRues en otros paises se

toman como sinénimos. (Wikipedia, s.f.)
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1.5.5Tecnicatura en podologia y otros estudios no univsitarios

Rama de la terapéutica sanitaria en la que no edepuealizar cirugia y
prescripcion de medicamentos (por ejemplo, en todos paises

latinoamericanos y francofonos entre otros). (&kiia, s.f.)

En Foot & Foot trabajan dos podologos con el gdeltecnologos en podologia,
el sefior Patricio Garcia quien no posee estudivensitarios y dos aprendices
quiropodistas; término que, segun el diccionariolal®eal Academia de la
Lengua Espafiola no tiene significado alguno, peroasvenido acuiiando en la
rama de podologia para designar a las personasajtienen una instruccion
formal de la materia, sin embargo aprenden elmfil@ cortar las ufias de los

pies con gran destreza.

A pesar de contar con poddélogos especializadokficados los clientes de Foot
& Foot prefieren atenderse con el Sr. Garcia gaidrien, no tiene estudios
superiores, tiene una vasta experiencia en eld&da podologia de mas de 30
afos, por lo que sus clientes confian ciegamerdga erperiencia y lo reconocen
como uno de los mejores poddlogos de la ciudaduit® hecho que diferencia
nuestro servicio y convierte a Foot & Foot en uadad mejores organizaciones

en el cuidado de los pies en el Distrito metropalitde Quito.

Establecidas estas circunstancias debemos mencoumarel servicio de
podologia no se diferencia en gran medida dentrla dedustria, ya que los

procedimientos son muy parecidos entre los todemimios que conforman esta
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parte de la industria, por lo que la diferenciaedes da en cuanto al grado de

confianza que los clientes tienen con su podologoimpodista.

1.5.6 Valores Corporativos

Los valores corporativos son los principios étigosorales en los que la
organizacion fundamenta su modo de actuar y su rdedwacer las cosas son
taxativos e inherentes a las costumbres de la @a@én, nos muestran el

camino de como se deben hacer las cosas dentaonuierha.

Estos valores deben ser descritos claramente pter ¢@ las organizaciones en
el caso de Foot & Foot no estdn descritos en nengpamte por lo que se ha
adoptado los valores costumbres que tiene los ahpde es decir sus creencias,
valores éticos y morales con los que ellos real&anactividades dentro de la

organizacion.

Durante las visitas a Foot & Foot se pudo obseguar los empleados tiene
ciertas costumbres intrinsecas que la organizd@déadoptado como propias y
se aceptan como conductas correctas, se observibg@mpleados de esta
organizacién son puntuales, respetuosos, horaoloiables, tratan de enfocarse

en los clientes.

« Puntualidad, este concepto es fundamental parenipdéeados de Foot &
Foot ya que no solo se trata de llegar a tiempap Sie enfoca en realizar
las actividades en el momento adecuado y en eptiatasignado para las

actividades.
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« Honradez, para los colaboradores es importantesgumieda confiar en
ellos, por este motivo ellos tratan de hacer lasagade una manera

transparente, recta y justa.

+ Respeto en Foot & Foot se vuelve una necesidadesl trato, el acatar
disposiciones y cumplir con las responsabilidadesgadas, tratando de

crear un buen ambiente de trabajo.

« Enfoque en los clientes, es parte de la forma derHas cosas, el cliente
siempre es lo mas importante y la razén de sea deglnizacion, el buen
trato, las buenas costumbres, la amabilidad, yrleasentir al cliente que

es especial.

1.5.7 Logistica e insumos

Segun Andersen (1999) Diccionario de economia pcieg:

La logistica es el conjunto de técnicas de una esapilestinada a optimizarlo
racionalizar costes y mejorar la eficiencia dejdflfisico de los materiales.
Comprende el suministro de las materias primas,priaduccion, el
almacenamiento, transporte y reparto de los produztios clientes. (pag.
379).

La logistica para Foot & Foot no representa un grablema, la mayoria de los
insumos necesarios se los adquiere con proveelbagdes con una politica de
pago de quince dias después de recibido el prodostpedidos de los mismos

se los realiza cada tres semanas, los proveedoEsisoran en entregar dichos
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insumos cinco dias después de realizado el misshpago se lo realiza a través

de un cheque cruzado.

Como se menciono anteriormente no se necesitarcgraitad de insumos para

realizar el servicio de podologia sin embargo siesgesitan algunos de estos por

lo que a continuacién detallaremos los princippleseedores de Foot & Foot:

« Ria Representaciones que provee de guantes y &lcoho

Dismed también guantes, alcohol e insumos parazaeaplantillas

ortopédicas.

Difare provee micoticos.

Distribuidora Jerusalén provee papel en z y papabgico.

Foot & Foot también compra productos hechos de @qet son

complementarios con el servicio de podologia, egaxluctos son
importados desde Argentina y sirven para faciilacuidado integral de
los pies, por politicas de la organizacion no sspuevelar el nombre del

proveedor.

« El instrumental al igual que los productos de getlién es importado
desde Argentina de la misma casa comercial quesprims productos de

gel.
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1.5.8 Almacenamiento

Para el almacenamiento de los insumos Foot & Foehta con una bodega
ubicada en el subsuelo del centro comercial “LaefEdl de 9 metros cuadrados
esta bodega esta dividida en dos secciones, |l&@ifune adecuada en la parte
posterior para almacenar los insumos necesarias rgatizar el servicio de
podologia, en su parte delantera se adecuo um &iledonde se realizan
plantillas ortopédicas artesanales que son realzadr un poddlogo de la

organizacion.

Los insumos son almacenados en dos perchas qumesegi@adas de acuerdo a
la actividad para la que vayan a destinarse, es dea percha contiene los
insumos necesarios para realizar el servicio delpgth ademas de todos los
productos de gel y el instrumental. La perchaargst contiene los insumos

necesarios para confeccionar plantillas ortopédicas

Foot & Foot no cuenta con ningun tipo de sistemandentarios, se trata de
controlar los mismos a través del conteo manuaknieist insumos existentes
practica que se realiza una vez cada dos mesesgsldtados son registrados en
una hoja de Excel, sin ninguna contraparte de magtlases que indique si

existen faltantes o sobrantes en tal inventario.
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1.5.9Distribucion de la bodega “Foot & Foot”

Grafico N° 4: Distribucién de la bodega “Foot & Fod”

Almacenamiento de msumos

Taller confeccion plantillas
ortopédicas

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

El giro principal del negocio al que se enfoca F&dtoot es el servicio de
podologia es decir el cuidado integral de los pigavés del corte magistral de
las ufias, no obstante Foot & Foot también comézaiaproductos que
complementan este servicio, estos productos tieoem finalidad ayudar a
curar afecciones de los pies, asi como tambiémehgepcion de enfermedades

en los pies.

Estos productos son comercializados al por mengraldel local donde existen
espacios que han sido adecuados para su exhilseid¢ende bajo prescripcion

de los poddlogos. Los principales productos corakzados son:
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« Plantillas ortopédicas
« Separador de dedos de gel
¢ Micdticos, Lamisil solucion, talco Nodorex
e Zapatos ortopédicos
e Punteras de gel
« Anillos de gel
 Corrector de postura

« Taloneras de gel

1.5.10 Recursos Humanos

Todas las organizaciones estan formadas por pesssimapersonas no existe
organizacion, segun Andersen (1999) DiccionarioEdenomia y Negocios
(1999) recursos humanos es un “término que englodx@njunto de las personas

que trabajan en una empresa y aportan su traajo & intelectual”. (pag. 558)

Las organizaciones utilizan a las personas comoses Utiles que desempefian
determinados roles para lograr sus objetivos aésrade sus capacidades,
habilidades, conocimientos, experiencia etc. Bt motivo el recurso humano

es lo mas importante dentro de las organizaciones.

Foot & Foot no es la excepcidn para esta orgaripaeicurso humano es lo mas
importante ya que al ser una empresa de servi@ossita de un personal
capacitado para desempefiar un servicio de calgladgmbargo la falta de
podologos en el mercado laboral provoca un grarbl@ma para esta

organizacién, ya que tiene que contratar persanda senor experiencia en el
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area podoldgica y tiene que entrenarlos duranterseses aproximadamente
para formarlos como quiropodistas y que puedarériel servicio de podologia

dentro de la organizacion.

En este sentido tener un trabajador calificado tamaho tiempo, ademas la
falta de una estructura administrativa ocasionalog&abajadores contratados
no pasen por ningun filtro de seleccion, mas g@weamrevista que la realiza la
sefiora Jennifer Garcia, esta entrevista es poentas subjetiva teniendo en
cuenta que no tiene ningun criterio técnico paradlatratacion y es mas un
asunto de afinidad por el cual se contratan a t@daboradores que van a

pertenecer a Foot & Foot.

Todos los colaboradores que son contratados panginizacion ingresan a la
misma con un contrato de trabajo por un afio deledénlegalizado en el
Ministerio de Relaciones Laborales, también est@pidhmente afiliados al
Instituto de Seguridad Social, y reciben una remagién de $384 ddlares por
mes, y una compensacion por el nimero de persoegdidas y el nimero de

servicios realizados.

Esta micro empresa cuenta con 8 empleados de déesscBirealizan actividades
de quiropedia es decir son quiropodistas entrenasdsomo también realizan
la limpieza y el arreglo del local, 2 son poddlogadificados, 2 manicuristas
una de las cuales es Jennifer Garcia quien esual gacopietaria del negocio y

una secretaria-recepcionista.
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Los colaboradores de Foot & Foot trabajan de 9:00. 4 13:00 P.M. y de 15:00
P.M. a 19:00 P.M. de lunes a viernes y los diaad@dlo hacen de 9:00 A.M. a
17:00 P.M. en horario ininterrumpido. Detalladdeeprocesos notamos un
problema grave, que surge cuando los trabajadorss sienten conformes con
las condiciones de la empresa, debido a que admban la formacion como
quiropodistas como se menciond durante ocho megsegimadamente, luego
de esto ellos perfeccionan sus técnicas dentroaderdanizacion, ellos se
marchan y aperturan locales que se convierten eangpetencia directa para

Foot & Foot.

1.5.11 indices financieros

Dess en su libro Administracion Estratégica (20d4). 99 manifiesta que:

Para evaluar el desempefio de una empresa se dalbmratos indices
financieros que en términos generales, identificalesempefio de una
empresa con base en su balance general, estadodigags y ganancias, y
valor de mercado.

El punto de partida para analizar la situacionriagira de la empresa consiste

en calcular y analizar cinco clases de indicesfiaos.

« Solvencia o liquidez a corto plazo.

« Calculo de la solvencia a largo plazo.
« Administracion de activos (o rotacion).
+ Rentabilidad.

« Valor de mercado.
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En el caso de Foot & Foot no se puede obtener ninglicador financiero ya
que al ser una micro empresa no lleva contabilptado que no tiene ningun
estado financiero que nos permita obtener los ngsynasi conocer como ha

sido el desempefio de la organizacion en los Ultpeo®dos.

Sin embargo existen ciertos criterios que se haradm en consideracion que

nos permite tener una idea de en qué estado serdgrecla organizacion.

En una entrevista realizada a la sefiora Garciafesahique se realizan un
promedio de 1200 servicios por mes con un costm@do de USD 15 ddlares,

lo que provoca un ingreso mensual promedio de USIDA dolares.

Con esta informacion podemos hacer una idea deesuil rentabilidad y una
vez que se establezcan los costos, para efectesteleestudio se tomaran en

cuenta cuales de los indicadores financieros sglarables en Foot & Foot.



2 MARCO TEORICO

2.1 ADMINISTRACION

2.1.1 Definiciéon

Stoner A. Freeman E. Gilbert Jr. En su libro “Adsiracion” (1996)
manifiestan que “administracion es el proceso @mifitacion, organizacion,
direccion y control del trabajo de los miembrodaderganizacion y de usar los

recursos disponibles para alcanzar las metas estds.” (pag. 7)

La administracion se trata de establecer un cammeadliante el cual la
organizacion pueda alcanzar sus objetivos a tral@das personas que
conforman la misma; para lograr ese objetivo laiathtnacion se fundamenta

Su accionar en cuatro ejes.

Planeacion.-Se refiere generalmente al establecimiento desmetzbjetivos

gue la organizacion espera alcanzar. Para estblest una serie de estrategias
y politicas que definen las acciones a seguir @lacamplimiento de esas metas
y objetivos propuestos, en otras palabras la ptamesestable ¢qué hacer?,

¢.como hacer?, Y ¢cuando hacer?



2.2

44
Organizacion- Tiene que ver con la coordinacion de las actoeganecesarias
para llevar a cabo las acciones a través de unecest administrativa adecuada
es decir ordenar y distribuir el trabajo, la awtad y los recursos para la
consecucion de los objetivos y metas planificadas,fueron planteadas por la

Gerencia.

Direccion.- Se trata de establecer como se van a hacerdas,aando ordenes
a los empleados y motivandoles para que ellos mgatealicen las tareas que
les fueron encomendadas por la Gerencia de unaraafieiente que permita

optimizar los recursos de la compaiiia, y de esteeraaalcanzar las metas y los

objetivos que fueron planificados.

Control.- Se basa en la verificacion del cumplimiento ylesempefio de las
actividades encomendadas a fin de cumplir los plgnestrategias propuestas
que lleven a lograr las metas y objetivos estatbbe;i el control se enfoca

principalmente en descubrir los errores y rectifasa

¢ QUE ES LA ADMINISTRACION ESTRATEGICA?

“La administracion estratégica se define como Iodlisis, las decisiones y las
acciones que emprende una organizacion para creaostener sus ventajas

competitivas.” (Dess, Lumpkin, & Eisner, 2011, pap

La administracion estratégica es un proceso razogaéd nos permite alcanzar las
metas y objetivos planteados, a través de un plardgfine los pasos a seguir para el

cumplimiento de dichas metas.
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Por consiguiente la administracion estratégica rdeca en idear estrategias que
decidan de entre todos los cursos de accion gpedieran elegir, elegir uno que estée

acorde con las necesidades de la empresa paraligyraetas y objetivos planteados.

PLANIFICACION ESTRATEGICA

“Una exposicion que delinea la mision de una ognon y su futura direccion, los
objetivos de desempefio a corto y a largo plazo estaategia.” (Thompson.

Strickland. Administracion estratégica (1999) [Zg).

La planificacion estratégica es el camino que $& deguir para lograr las metas que
la empresa se ha planteado, este plan estratégaia con el andlisis de situacion
actual que lo realizamos en el capitulo anteridr,p®ceso continua con el
establecimiento de la mision, de la visidon quepraporciona un punto de partida de
hacia donde debe dirigirse nuestra organizaciompgdtivo general, los objetivos

especificos, el desarrollo de las politicas y Egéegias a seguir.

DECLARACION DE LA MISION

Conjunto de metas de la organizacion que incluyeolgeto, el alcance de sus
operaciones y la bases de su ventaja competitiva.

Las buenas declaraciones de mision incorporanrelepio de administracion de

los grupos de interés, lo que sugiere que la orgaitin debe responder a sus
multiples constituyentes. (Dess, Lumpkin, & Eisr#11, pag. 27)

La mision de la organizacion responde a una pregodiica ¢,cual es la razon de ser

de la organizacion?, Es decir ¢para qué existesaa?, sin embargo se deben tener
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en cuenta ciertas consideraciones a la hora delesta la mision, esta declaracion
integrard a los diferentes grupos de interés tomaend cuenta el alcance de las
operaciones, por lo que la declaracién de la misigpondra que en ella estén

inmersos, los clientes, empleados, proveedores priapietarios de la organizacion.

La mision debe comunicar porque la organizacionir@sa, especial y porque se
diferencia de su competencia, en otras palabrdsdiaracion de la mision establece
¢qué hace la organizacion?, ¢cual es nuestro 8g@@OMOo se hace? y ¢ para quién
se lo hace?, lo que se busca al establecer corsi@nnes una posicion de mercado

frente a sus competidores.

Vision

Una vision es una meta que “inspira a muchos, tgrae alcance y abarca un
tiempo de largo plazo”, representa un destino yides la pasion que sirve de
impulso, puede tener éxito o no segun que todehas suceda de acuerdo con la
estrategia de una empresa. (Dess, Lumpkin, & Ei2041, pag. 25)

La vision de una organizacion representa los dededs que se quiere alcanzar,
personifica cuales son los suefios y esperanzdggeda organizacion, es una mirada
idealista de como seremos en un futuro, por lopgua establecer la misma se debe
estimar un lapso determinado de tiempo para alcass suefio, por otro parte la
visidn nos permite pensar estratégicamente, pdirdrdué curso estratégico tomar a

fin de alcanzar esos ideales planteados en la misma
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La vision debe ser clara, concisa, debe transpasion y el ideal de como queremos
ser en un futuro cercano, debe ser facil de entgndemunicar a todos los miembros

de la misma.

OBJETIVOS

2.5.1 Objetivos estratégicos

Conjunto de metas de la organizacion que se emplaanponer en practica
la declaracion de la mision, es especifico y tieveco de tiempo bien
definido.

Los objetivos estratégicos se emplean para ponpraatica la declaracion
de la mision, es decir sirven para orientar la Boen que la organizacion
puede cumplir o avanzar hacia las metas mas atas gerarquia.

Para que los objetivos sean significativos debemptiu con varios criterios,
ser:

Mensurables. Debe existir al menos un indicadorcfiterio) que evalué
el avance hacia el cumplimiento del objetivo.

Especificos. Asi proveen de un mensaje claro otspie lo que debe
realizarse.

Adecuados. Deben ser congruentes con la visiéa gnikion de la
organizacion.

Realistas. Deben representar una meta alcanzablas capacidades de
la organizacion y las oportunidades del entorno. eEencia, deben ser
desafiantes pero factibles.

Oportunos. Debe existir un marco de tiempo pacanaiarlos. (Dess,
Lumpkin, & Eisner, 2011, pag. 28)

2.6 POLITICAS

Las politicas empresariales son lineamientos gkasenastaurados por los directivos

gue manifiestan normas, criterios, procedimientosguias que sirven como
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plataformas para cumplir con la mision y alcanaari$ion que la organizacion se ha
planteado. Estas politicas dan orientacion predésaomo realizar las actividades
dentro de la organizacion por lo que suponen unpcomiso formal de todos los
miembros de la organizacion. Las politicas creaninculo de todos los empleados

en todos los niveles jerarquicos de la organizacgmnlos objetivos planteados.

ESTRATEGIAS

“En el ambito empresarial, conjunto de fines mis®Iy objetivos que tiene cada
empresa, asi como acciones que han de emprendeasgiganzarlos.” (Andersen A.,

1999, pag. 241)

“La estrategia de una organizacion versa sobrkaglge accion para que la compaiiia
avance hacia una posicion de negocios atractivesgreblle su ventaja competitiva

sustentable.” (Thompson S., 2001, pag. 45)

Las estrategias son los mecanismos mediante ldesclzs organizaciones buscan
alcanzar los objetivos planteados, las estrategiageneral establecen un conjunto de

acciones y de recursos gue delimitan el caminolparensecuciéon de tales objetivos.

Thompson S. (2001) pag. 45 manifiesta que:

» La creacion de la estrategia concierne al como:
» Como lograr los objetivos del desempefio.

e CoOmo superar a los rivales.
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» Como lograr una ventaja competitiva sustentable.

» Como reforzar una posicion de negocios a largoopiiezla empresa.

» Como lograr que la vision estratégica de la adrraggdn sea una realidad
para la compafia. (pag. 45)

2.8 FORMALIZAR

“En un contexto juridico, hacer que una cosa curgplalos requisitos legales de

forma” (Andersen, 1999, pag. 276)

A medida que las organizaciones crecen, sus opeexise van tornando mas

complejas, ya que necesitan mecanismos y estractira estén adecuadas para
manejar este crecimiento, las micro empresas gackeestos mecanismos por lo que
afrontar este cambio causa serias complicacion@ecieémente en la parte

administrativa, cuando se tienen este tipo de mEoientes las organizaciones optan
por la formalizacién que no es sino otra cosa gtebéecer una estructura que permita
disefiar qué se debe hacer, como se lo debe haaam, |q tiene que hacer y cuando

se lo debe hacer.

Por otra parte la formalizacion de una compafianperconstituirla como una
sociedad lo que permite tener todos los derecluddigaciones que se estipulan en la
Ley Compafias, o que supone que esta organizamambiard sus estructuras,

procedimientos, normas y costumbres.
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DERECHO MERCANTIL

“Rama del derecho privado que regula las relacienesdmicas y comerciales de los
empresarios y todas aquellas operaciones derivdeéasdesempefio de dicha

actividad.” (Andersen, 1999, pag. 174)

Cabe recalcar que al definir al derecho mercaaiii@una rama del derecho privado,

intervienen unicamente los particulares, nada tigreever la administracion publica.

En tal virtud el derecho mercantil establece el med que se deben realizar las
actividades comerciales llevadas a cabo por toasdtores que intervienen en tal

actividad.

COMPANIA

“Asociacion, sociedad, empresa, corporacion. Emsemtido muy amplio, cualquier

organizacion que efectla transacciones comercialésdersen, 1999, pag. 103)

SOCIEDAD

Contrato por el que dos 0 mas personas fisicasdigas se obligan a poner dinero
en comun dinero, bienes o industria para realiparactividad econémica con el
fin de obtener un lucro repartible entre todassellzaas sociedades pueden dividirse
en sociedades civiles y sociedades mercantilesddisen, 1999, pag. 623)
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2.12 EMPRESA

“Unidad econdmica de produccion y decisidon que, iexgd la organizacion y
coordinaciéon de una serie de factores (capitalydjo), persigue obtener un beneficio
produciendo y comercializando productos o prestasglwicios en el mercado.”

(Andersen, 1999, pag. 221)

Las empresas son organizaciones que persiguedinkesro, existen diferentes tipos

de empresas cada una con caracteristicas espgadfitarmino compafia engloba un
sin numero de estas organizaciones que buscareolfitemeficios, las sociedades son
unas de estas organizaciones, estas sociedadesstiugen a través de un contrato
legal en el que los socios se comprometen a realpataciones de capital ya sea en

dinero o especie para la creacion y el funcionarnida la misma.

2.13 TIPOS DE ORGANIZACIONES

En nuestro pais existen muchas clases de orgamiescque efectian transacciones

comerciales o ejercen alguna actividad economitzes eégganizaciones se clasifican

en dos grandes grupos:

« Empresas unipersonales.

e Sociedades de tipo colectivo.
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2.14 MICROEMPRESA

Una micro empresa 0 microempresa es una empresandg#io pequefio. Su
definicion varia de acuerdo a cada pais, aunqugereeral, puede decirse que una
microempresa cuenta con un maximo de diez emplgadioa facturacion acotada.
Por otra parte, el duefio de la microempresa sueleajar en la misma.
(Definicion.de, s.f.)

Los micro empresas generalmente son los emprentivsieestas organizaciones
habitualmente tienen un solo duefio que asume todasponsabilidad y corre con
todos los riesgos, y ya que no se necesita deamagpital ni un gran conocimiento
técnico para ponerlos en marcha son faciles derparfencionar, son negocios
familiares por lo que las miembros de una mismali@tnabajan en él, son pequefios
en estructura y en capital por lo que son las gzgaiones mas sencillas que existen
en el mundo de los negocios. El Servicio de Rehteesnas los clasifica como

personas naturales.

2.15 EL EMPRENDEDOR DE LA MICROEMPRESA

Es el propietario-administrador (hombre-mujer) goe sus propios recursos, gran
iniciativa y fuerza de caréacter, crea una orgam@aeconomica de largo plazo,
rentable y sostenible en el tiempo. Sus objetsos alcanzar la libertad, la
independencia econémica familiar y la autorreal@@ac (Torres, 2000, pag. 1)

2.16 IMPORTANCIA DEL EMPRENDIMIENTO

El emprendimiento es una actividad que surge dedasidad que tienen las personas
por independizarse y obtener mayores ingresognggendimientos generalmente se

los hace sin los conocimientos ni los criteriositges adecuados por lo que Torres en
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su libro La microempresa, creacion, formalizacidegalizacion dice que el 60% de
las microempresas no sobreviven el primer afo de, ! diario el telégrafo en su

emision del 6 de agosto del 2012 manifiesta que:

Los datos del Censo Econdmico reciente (datos 288®alan que eran 474.844
(93%) microempresas, de un total de 511.130 esfalkntos. O sea, predominan
en la actividad econdémica.

Las microempresas estan presentes en las prirgipetigidades econdmicas. Se
ubican, segun el numero de establecimientos, eareércio 55.6%, en servicios
34.7% y manufactura 9.5%.

En el primero, predominan los locales de ventg®aimenor, siendo su mayoria
tiendas de barrio. En servicios, hay plomerosctetestas, reparadores de
electrodomeésticos, relojes, radios y TV, peluqerigabinetes de belleza,
mecanicos, etc. En manufactura, predominan tallele calzado, muebles,
sastreria, modisteria, panaderia, etc.

Son una fuente de ingresos de casi la mitad deAa FSe distribuyen en la Sierra
el 53%, en la Costa 42.1% y muy pocas en la Amazpiegion Insular. O sea,

estan a lo largo y ancho del pais, sobre toda®principales ciudades. En Quito
hay 93.406, en Guayaquil 81.598 y en Cuenca 26.@R6sero M., 2012)

Como podemos ver la mayoria de la poblacién ecordiménte activa opta por
empezar algun tipo de emprendimiento, y esto dedidwuchas de las condiciones
econOmicas de nuestro pais como la falta de empmkosalario, etc. Las
microempresas son muy importantes para la econd@maestro pais ya que emplean
a una gran cantidad de la poblacién econémicansaitea, sin embargo emprender
es una actividad riesgosa ya que no se hacen niigmide estudios de factibilidad
por lo que es una loteria tener éxito en estedgactividades cuando se habla de

microempresa.
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2.17 TIPOS DE COMPANIAS

En el Articulo 2 de la Ley de Compaifiias vigenteesenoce 5 tipos de compafias de

comercio, es decir que realizan transacciones coahes:

« La compafia en nombre colectivo;

« La compafia en comandita simple y dividida por@ues;
« La compafia de responsabilidad limitada;

« La compafia anonima;y,

« La compafia de economia mixta. (Ley de CompaAisisulo 2)

2.18 COMPANIA EN NOMBRE COLECTIVO

2.18.1 Caracteristicas

« La compafia en nombre colectivo se contrae entseodmas personas
naturales que hacen el comercio bajo una razéalsoci

e La razon social es la formula enunciativa de losimes de todos los
socios, o de algunos de ellos, con la agregaciotaslepalabras "y
compania”.

« SOlo los nombres de los socios pueden formar pkertla razon social.
(Ley de Compaiiias, Articulo 36)

2.18.2 Constitucion

« El contrato de comparia en nombre colectivo sebraié por escritura

publica. (Ley de compaiiias, Articulo 37)
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2.18.3 Capital

El capital de la compafiia en nombre colectivo sepame de los aportes que
cada uno de los socios entrega o promete entregar.

Para la constitucion de la compariia sera neceshpago de no menos del
cincuenta por ciento del capital suscrito.

Si el capital fuere aportado en obligaciones, s ar bienes, en el contrato
social se dejara constancia de ello y de sus avalfibey de compafias,
Articulo 43).

2.19 COMPANIA EN COMANDITA SIMPLE

2.19.1 Caracteristicas

La compafiia en comandita simple existe bajo un@nramcial y se contrae
entre uno o varios socios solidaria e ilimitadareengsponsables y otro u
otros, simples suministradores de fondos, llamatmsos comanditarios,
cuya responsabilidad se limita al monto de sustapor

La razdn social serd, necesariamente, el nombueale varios de los socios
solidariamente responsables, al que se agregamaprgelas palabras
"compafia en comandita”, escritas con todas stasletla abreviatura que
comunmente suele usarse.

El comanditario que tolerare la inclusion de su bren la razén social
guedara solidaria e ilimitadamente responsablagielligaciones contraidas
por la compafia.

Solamente las personas naturales podran ser secignditados o
comanditarios de la compafia en comandita simpfeticulo 59 Ley de
companias).
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Constitucion

“La compaiiia en comandita simple se constituirlaanisma forma y con las
mismas solemnidades sefialadas para la compafi@rdreicolectivo.” (Ley

de compainiias, Articulo 61).

Capital

“El socio comanditario no puede llevar en via derga la compaiiia su

capacidad, crédito o industria.” (Ley de compafkatculo 62).

“El socio comanditario no podra ceder ni traspasairas personas sus derechos
en la compafia ni sus aportaciones, sin el comsemtio de los demas, en cuyo
caso se procedera a la suscripcion de una nueviduessocial.” (Ley de

companias, Articulo 63).

2.20 COMPANIA DE ECONOMIA MIXTA

2.20.1 Caracteristicas

“El Estado, las municipalidades, los consejos proeies y las entidades u

organismos del sector publico, podran participanjuntamente con el capital

privado, en el capital y en la gestién social d&a eompafia.” (Ley de

Compaiiias, Articulo 308).
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La facultad a la que se refiere el articulo anter@yresponde a las empresas
dedicadas al desarrollo y fomento de la agricultyrde las industrias
convenientes a la economia nacional y a la satisiacde necesidades de
orden colectivo; a la prestacion de nuevos sewvigmiblicos o al
mejoramiento de los ya establecidos. (Ley de cdiagaArticulo 309).

2.20.2 Constitucion

“Son aplicables a esta compafia las disposicioakgivas a la compafia
anonima en cuanto no fueren contrarias a las colateen esta Seccion.” (Ley

de compainiias, Articulo 311).

Las escrituras de constitucion de las compafiascdeomia mixta, las de

transformacion, de reforma y modificaciones detegia, asi como los

correspondientes registros, se hallan exoneradusldeclase de impuestos y
derechos fiscales, municipales o especiales.

También se exonera de toda clase de impuestos ipaieg y adicionales a
los actos y contratos y sus correspondientes regjstjue efectuaren las
compaiiias de economia mixta, en la parte quelespmnderia pagar a éstas.

El Ministerio de Finanzas podra exonerar temporatmale impuestos y
contribuciones a las compafias de economia mixea propiciar su

establecimiento y desarrollo, con excepcion deektablecidos en la Ley de
Régimen Tributario Interno. (Ley de compafiasjoito 315).

2.20.3 Capital

Las entidades enumeradas en el Art. 308 podrditipar en el capital de
esta compafiia suscribiendo su aporte en dinerotregando equipos,
instrumentos agricolas o industriales, bienes naeseblinmuebles, efectos
publicos y negociables, asi como también mediaatecdncesion de
prestacion de un servicio publico por un periodterte@nado. (Ley de
compafias, Articulo 310)
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2.21 COMPANIA ANONIMA

2.21.1 Concepto

La compafia anonima es una sociedad cuyo capitadiiccb en acciones
negociables, esta formado por la aportacién dadomnistas que responden
anicamente por el monto de sus acciones.

Las sociedades o compafiias civiles andénimas aggtasa todas las reglas
de las sociedades o compafias mercantiles anonithay. de companias,
Articulo 143).

2.21.2 Caracteristicas

e “La compafia anonima se constituye mediante esarifpiblica.”

(Articulo 146 Ley de compaifiias).

« “El nimero de socios minimo necesario para cotiiséia compafia son
dos ya sean personas naturales o juridicas y mderun maximo de

socios.” (Articulo 147 Ley de compaiiias).

e “Los socios reciben el nombre de accionistas.” tiphio 165 Ley de

compafias).

» “El capital puede ser aportado en especie o0 enraring€ (Articulo 161

Ley de compaiiias).
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« “Por medio del capital aportado se emiten acciguesson titulos valores
gue se pueden negociar en el mercado de valofAsticulo 191 Ley de

companias)

« Ensunombre al final tendra las palabras “Compafné@ima”, “Sociedad
Andnima” o las siglas correspondientes “C. A”. 0AS. (Articulo 144

Ley de compaiiias).

« “El capital minimo para constituir la compafiia es $800 dolares

americanos.” (Articulo 160 Ley de compafiias).

« Los fundadores y promotores son responsables, asalide
ilimitadamente, frente a terceros, por las obligaes que
contrajeren para constituir la compafia, salvoeebcho de repetir
contra ésta una vez aprobada su constitucion.

Son de su cuenta y riesgo los actos y gastos mexegmra la
constitucion de la compaifia. Si no llegare a domste por
cualquier causa, no pueden repetirlos contra Iesrgores de
acciones, y estaran obligados a la restituciodastlas sumas que
hubieren recibido de éstos.

Los fundadores y promotores son también resporsaédaria e
ilimitadamente con los primeros administradores, i@acion a la
compafia y a terceros.

El resto de socios son responsables solidariassd®bligaciones que

contraiga la empresa Unicamente con su parte géhtaportado.
(Ley de compaiiias, Articulo 201).

« ‘“Lajunta general de accionistas es el maximo asgao de la compaiiia.”

(Ley de compaiiias, Articulo 230).
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“El derecho a voto sera de acuerdo con el cap@itado.” (Articulo 157

Ley de compaiiias).

« Las comparfiias anénimas deberan tener pagado nardehel
25% del capital suscrito al momento de la consttude la
misma y el saldo debera ser cancelado en un plaroayor de
12 meses, para cualquier reforma de la escritudstitucion
de la compaiia que implique cualquier cambio ess&tuto, el
proceso es el mismo que para la constitucion dertgania y se
lo realizara a de la misma forma. (Ley de Compmafaticulo
147).

Las compaiiias de anénimas son compafias que breguian la mayoria

de socios como le sea posible, por lo que el cbdéda compafia estara
en manos de quien tenga el mayor nimero de acci@n@ssma que sera
la persona natural o juridica que tome las decési@m el rumbo que vaya

a tomar la compaifiia, ya que las acciones se pweg@eciar en el mercado

de valores es dificil mantener el control y la pedad de la misma.

2.21.3 Pasos para la constitucion de la compafiia

Los socios convocan a una Junta General de Actisnen donde se

reunen para tratar los temas acerca de la conétitde la compafiia.

Se elige un secretario provisional que redactaa&tal de constitucion de
la compafia, la misma que contendra los aspectosraes de la

compainiia.

Se procede a la reserva de nombre en el sitio avSliperintendencia de

compafias, el mismo que debe cumplir con las reoias establecidas
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por este organismo con respecto a la razon soeakdle tipo de

compainias.

Con la reserva de nombre, la papeleta de votal@@g&dula de identidad
de todos los socios y con la separacion del nonebmégido por la

Superintendencia de compaiiias, y el capital sasamiminimo un 25% se
procede a abrir la cuenta de integracion del dapitecualquier entidad

bancaria.

Una vez inscrita la compafia se trasladan los eslde la cuenta de

integracion del capital a la cuenta bancos.

Se contrata un abogado para la elaboracion detduea de constitucion
de la compaiiia, en la misma debe constar, quiendss comparecientes
(socios fundadores) que no tienen un nimero mageEn@® minimo deben
ser dos, cual es su objeto social es decir a qdediea esta compaifiia, el
estatuto que es la columna vertebral de constiuaiui se explican
detalladamente; su domicilio, su nombre, cual \&er@su duracién, su
capital, cual va a ser la forma de administraciéh,valor de las
aportaciones de capital de cada socio, quienes aarser sus
administradores, y debe contener una declaraciamgntada en la que
los socios expresan que el capital pagado en namerencuentra en el
sistema financiero nacional o que el aporte enasspen caso de haberlo,

esta a disposicion de la compafia.
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« Luego se procede a ir a una notaria, en donddaioaa fe pablica de lo
actuado el mismo que procede a inscribir a la cdiapan el registro

mercantil.

« Designacion de los administradores por parte dguriga general de

accionistas.

 Inscripcion de los nombramientos de los adminisir@s, conjuntamente

con la aceptacién para tales distinciones en &tregnercantil.

« Obtencion de Ruc en el Servicio de Rentas Internas

« Obtencién de los permisos de funcionamiento em&ancias respectivas.

2.22 COMPANIA DE RESPONSABILIDAD LIMITADA

2.22.1 Concepto

La compafiia de responsabilidad limitada es la guestrae entre dos 0 mas
personas, que solamente responden por las obligesci®ociales hasta el
monto de sus aportaciones individuales y haceonrakccio bajo una razén
social o denominacion objetiva, a la que se afagiiréodo caso, las palabras
"Compaiiia Limitada" o su correspondiente abrewéattey de Compafiias,
Articulo 92)
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2.22.2 Caracteristicas

La compafia de responsabilidad limitada es muycplaea la compafia
anonima, sin embargo tienen pequefias diferencigs ngencionaremos a

continuacion:

« La compafiia de responsabilidad limitada se comstitvediante escritura

publica.

« En su nombre al final tendréa las palabras “Compaéfifatada” o “Cia.

Ldta.”

« Los socios son responsables solidarios de lasauitiges que contraiga
la empresa Unicamente con su parte del capitaltaajmor (Ley de

Companias Articulo 92)

« El nimero de socios minimo necesario para conséiia compafia son
dos ya sean personas naturales o juridicas y tendrénaximo de quince
socios, no podran asociarse en este tipo de coagdfs bancos,
compafias de seguro, capitalizacion y ahorro gdaspafias anonimas

extranjeras. (Ley de Compafias, Articulo 95)

« No obstante las amplias facultades que esta Legedena las personas
para constituir compafias de responsabilidad ldaitao podran hacerlo
entre padres e hijos no emancipados ni entre cé@syug(Ley de

Compaiiias, Articulo 99)
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« El capital puede ser aportado en especie 0 en @amimer

« El capital minimo para constituir la compafia es &0 dolares

americanos.

« Las compafias de responsabilidad limitada debexgarmo menos del
50% del capital suscrito en el momento de constawiomparia y el saldo
del capital debera pagarse en plazo no mayor dmdses. (Ley de

Compaiiias, Articulo 102)

« Los socios reciben el nombre de accionistas.

« Por medio del capital aportado se emiten partiojmes que son titulos
valores que no son negociables, salvo autorizad#dlos demas socios.

(Ley de Compaifiias, Articulo 106)

e El derecho a voto sera de acuerdo con el capitaftagp. Cada

participacion dara derecho a un voto. (Ley de Caiitgs, Articulo 114)

« Lajunta general de accionistas es el maximo osgamide la compafia.

(Ley de Compaiiias, Articulo 116)

Las compafias de responsabilidad limitada en swrizgagon familiares es decir
los miembros de una misma familia son socios entles y tienen las

participaciones de la misma, esto se debe a lasigeck de mantener la



65
propiedad y el control de la compafia dentro depgrfamiliar, la compafiia
debera entregar a cada socio un certificado cactmarde no negociable con el
valor de las aportaciones de capital de cada spoiolo que para negociar las
participaciones hacia un tercero se debe consylpedir la autorizacion para
vender tales participaciones con los demas sosiadlos no aceptan la venta
ellos estan en la obligacion de comprar dicha®aeside esta manera se protege

la propiedad y se mantiene el control de la congani

2.23 OBLIGACIONES TRIBUTARIAS

Consiste en la totalidad de los deberes tributaoospondientes al sujeto pasivo,
provenientes de la relacion tributaria. La obligagrincipal consistird en el pago
de la deuda tributaria, pero asi mismo, libros aetabilidad, registros y demas
documentos establecidos por la normativa de cagaésto, a facilitar la practica
de inspecciones y comprobaciones y a proporciofeAa@ministracion los datos,
informes, antecedentes vy justificante que tengktidn con el hecho imponible.
(Diccionario Juridico Espasa, 2001, pag. 1050)

Entendemos a la obligacién tributaria como la iélaguridica que vincula a dos
sujetos. EIl contribuyente como sujeto pasivo yesthdo como sujeto activo, la
obligacion tributaria es una obligacion que supque nace de la ley y no del acuerdo
de las partes, la obligacion tributaria tienen cdmalidad financiar una parte del

presupuesto general del Estado como una formadd@sriieucion la riqueza.

El Servicio de Rentas Internas establece las sitggsabligaciones tributarias para las

sociedades:

a. Obtener el RUC. El Registro Unico de Contrilmigs, conocido por sus siglas
como RUC, corresponde a la identificacion de lagtrifouyentes que realizan
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una actividad econdmica licita, por lo tanto, told@ssociedades, nacionales o
extranjeras, que inicien una actividad economicdispongan de bienes o
derechos por los que tengan que tributar, tieneablegacion de acercarse
inmediatamente a las oficinas del SRI para obtewemumero de RUC,

presentando los requisitos para cada caso.

El RUC contiene una estructura que es validaddgsosistemas del SRI y de
otras entidades que utilizan este nimero paraetifes procesos.

Si existen cambios en la informacion otorgada enderipcion al RUC, debera
acercarse a actualizar su registro en un plazoaymmna 30 dias, presentando
los requisitos segun el caso.

De igual forma, si la sociedad cesa sus actividatkdsera informarse al SRI en
un plazo no mayor a 30 dias, presentando los lismgiEeguin el caso.

. Presentar Declaraciones. Las Sociedades detesenpar las siguientes
declaraciones de impuestos a través del Internet 8istema de Declaraciones
o en ventanillas del Sistema Financiero. Estasrd@befectuarse en forma
consolidada independientemente del nimero de slesrsagencias o
establecimientos que posea:

Declaracion de Impuesto al valor agregado (IVA): 8ebe realizar
mensualmente, en el Formulario 104, inclusive caarduno o varios periodos
no se haya registrado venta de bienes o prestdei®@ervicios, no se hayan
producido adquisiciones o no se hayan efectuaégmcienes en la fuente por
dicho impuesto. En una sola declaracion por pergml establece el IVA sea
como agente de Retencion o de Percepcion.

Declaracion del Impuesto a la Renta: La declarad&nimpuesto a la Renta se
debe realizar cada afio en el Formulario 101, coasgp los valores

correspondientes en los campos relativos al Estigd8ituacion Financiera,

Estado de Resultados y conciliacion tributaria.

Pago del Anticipo del Impuesto a la Renta: Se depagar en el Formulario 106
de ser el caso. Para mayor informacion verifitaékeulo del anticipo en el Art.
41 de la Ley Organica de Régimen Tributario Interno

Declaracion de Retenciones en la Fuente del Impueeda Renta: Se debe
realizar mensualmente en el Formulario 103, aumdmano se hubiesen
efectuado retenciones durante uno o varios periogéosuales.

Las sociedades son agentes de retencion, razomapowal se encuentran
obligadas a llevar registros contables por lasyoed@es en la fuente realizadas
y de los pagos por tales retenciones, adicionakngelbe mantener un archivo
cronoldégico de los comprobantes de retencion eastiy de las respectivas
declaraciones.

Declaracién del Impuesto a los Consumos Especidlescamente las
sociedades que transfieran bienes o presten sEgravados con este impuesto
deberan presentar esta declaracion mensualmenge FEormulario 105, aun
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cuando no se hayan generado transacciones duraot® warios periodos
mensuales.

c. Presentar Anexos. Los anexos correspondennéolanacion detallada de las
operaciones que realiza el contribuyente y quenestdigados a presentar
mediante Internet en el Sistema de Declaracioneseleperiodo indicado
conforme al noveno digito del RUC.

Anexo de Retenciones en la Fuente del Impuestdrarida por otros conceptos
(REOC). Es un reporte mensual de informacion ixglatie compras y
retenciones en la fuente, y debera ser presentads subsiguiente.

Anexo Transaccional Simplificado (ATS). Es un népomensual de la

informacion relativa a compras, ventas, exportaspgomprobantes anulados
y retenciones en general, y debera ser presentadoes subsiguiente.

Presentaran obligatoriamente este anexo las soegdeatalogadas como
especiales o0 que tengan una autorizacién de apre&dn de comprobantes de
venta, retencion y documentos complementarios.

La presentacion del anexo ATS reemplaza la obligedel anexo REOC.

Anexo de Impuesto a la Renta en Relacion de Deperale(RDEP).
Corresponde a la informacion relativa a las retares en la fuente del Impuesto
a la Renta realizadas a sus empleados bajo reldeidapendencia por concepto
de sus remuneraciones en el periodo comprendid® €t de enero y el 31 de
diciembre.

Debera ser presentado una vez al afio en el mebad.

Anexo de ICE. Corresponde al informe de cantidadehtas por cada uno de
los productos o servicios por marcas y presentasioiebera ser presentado a
mes subsiguiente, excepto cuando no haya tenidammentos durante uno o
varios periodos mensuales. Estos contribuyenteberéle presentar
adicionalmente un reporte de precios de ventalaiquide cada producto que
se va a comercializar, asi como cada vez que axistambio de PVP.

d. Resumen de declaraciones y anexos por tipodiedsal

Usted podra visualizar el Resumen de declaracignasexos por tipo de
sociedad. (Servicio de Rentas Internas - SR}, s.f.

El Tributo

Es una prestacion que generalmente se hace ero,dmer en el Estado en el
ejercicio de su poder de imperio exige a los hatetadel territorio donde ejerce su
soberania, con el objeto de tener recursos matgrigle los va a utilizar en el
cumplimiento de sus objetivos. (Durango, 2009, &g
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Los tributos son imposiciones establecidas porséhd® que busca obtener recursos
de los contribuyentes generalmente en dinero, i@eneasnera el Estado busca cubrir
parte de sus necesidades econOmicas y redistidbuiqueza de una manera mas

equitativa, los tipos de tributos son:

* Impuestos
+ Tasas

« Contribuciones especiales

2.23.1 Impuestos

La Ley General Tributaria de Espafia citada en (Bgoa2009) pag. 35 define:

A los impuestos en la letra ¢ del apartado 2 deglaiente manera: impuestos
son los tributos exigidos sin contraprestacion chgocho imponible esta
constituido por negocios, actos o hechos de natzaguridica o econémica
gue ponen de manifiesto la capacidad econdmicaatdlibuyente como
consecuencia de la posesion de un patrimoniordalacion de los bienes o
la adquisicién o gasto de la renta.

Los impuestos son tributos que nacen de la legv@s$rde la realizacion de un
hecho un hecho generador que constituye la eseeldiabuto, los impuestos se

clasifican en dos grandes grupos los impuestostdse los indirectos.

2.23.1.1impuestos directos

Son los impuestos que son personales e intransieels decir no pueden

ser trasladados porque la ley asi lo prohibe, eshglo clasico de este
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impuesto es el impuesto a la renta, que tiene shohgenerador en la

obtencion de la renta.

2.23.1.2Impuestos indirectos

Son los impuestos que son transferibles es deeitogpaga un tercero, los
impuestos son trasladados a las personas que eatglas bienes, los usen
0 gocen temporalmente es decir al consumidor felgberfecto ejemplo

de este tipo de impuestos es el IVA.

2.23.2 Tasas

Durango, (2009) Manifiesta que “la tasa es unarapnéstacion de un servicio
publico otorgado de manera particular al ciudadgum se beneficia en forma

personal.” (pag. 38)

2.23.3 Contribuciones especiales o0 de mejora

Son una clase de tributo que participa de las tafaticas de los impuestos
y de las tasas, el hecho generador en este tipwikdgo constituye el
beneficio real (no es suficiente la presunciéon, e@gunos sostienen) que
recibe una persona particular, como consecuencizndeobra de servicio
publico. (Durango, 2009, pags. 40-41)

2.24 REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

El Registro Unico de contribuyentes es un nUmeicotique registra e identifica a los

contribuyentes con la administracién tributariaravés del mismo el sujeto pasivo
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puede y debe cumplir con las obligaciones impugxsiasl sujeto activo. Este numero
de identificacion es otorgado por el servicio ddae internas a todas las personas ya
sean estas naturales o juridicas que realicenrpagj@lguna actividad econémica
permanente o temporal en el pais y otras activilgde generen ganancias sujetas al

pago de impuestos.

2.25 COMPROBANTES DE VENTA

Comprobantes de venta.- Para los fines de esteaiegto, se entiende por
comprobante de venta todo documento que acreditarisferencia de bienes o la
prestacion de servicios. En consecuencia, queztaprendidos bajo este concepto
los siguientes documentos:

a) Facturas;

b) Notas, o boletas de venta,

c¢) Liquidaciones de compra de bienes o prestaadedvicios;
d) Tiguetes o vales emitidos por maquinas regietes]

e) Los autorizados referidos en el articulo 10sde Reglamento;
f) Notas de crédito y notas de débito; vy,

g) Otros que por su contenido y sistema de emipi@mitan un adecuado control
por parte del Servicio de Rentas Internas y seamigen previa y expresamente
autorizados por dicha Institucion.

El Servicio de Rentas internas autorizara la imprede los comprobantes de venta
a través de los establecimientos graficos autoszaen los términos y bajo las
condiciones del presente Reglamento.

De igual forma el Servicio de Rentas Internas pbdriéar o restringir la impresion
de los comprobantes de venta, en funcion del gadel@umplimiento de las
obligaciones del contribuyente que haya soliciteulampresion. (Reglamento de
Facturacion, Articulo 1)
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Los comprobantes de venta son documentos validaglespor las organizaciones
al momento de realizar una transaccion comeraala ©rganizacion tiene un tipo de

comprobante de acuerdo con el tipo de actividadegleza:

« Las notas de venta son documentos emitidos paolasibuyentes que forman
parte de RISE que es el nuevo régimen de incorgoraoluntaria, reemplaza
el pago del IVA y del Impuesto a la Renta y sontelos Unicamente cuando se

realizan operaciones con consumidores finales.

« Las facturas son emitidas por personas haturalesiedades y otros
contribuyentes cuando las operaciones se reala@nt@nsferir bienes o prestar
servicios a sociedades o personas naturales quextéelerecho al uso de crédito

tributario; y, En operaciones de exportacion.

« Las liquidaciones en compras son emitidos cuandopkrsonas naturales
obligadas y sociedades que efectien compras anpsrgoie por su rusticidad

no estan en la capacidad de emitir algun tipo depcobante de venta.

2.26 RETENCIONES EN LA FUENTE

Toda persona juridica o persona natural obligdtevar contabilidad que pague o

acredite en cuenta cualquier tipo de ingreso qustitaya renta gravada para quien
los reciba, actuara como agente de retencion dmldsio a la Renta. Los agentes
de retencion estan obligados a entregar el regpectimprobante de retencion,

dentro del término no mayor de cinco dias de rdoilel comprobante de venta, a
las personas a quienes deben efectuar la retencion.

Igualmente estan obligados a proporcionar al SRlqgeuer tipo de informacion
vinculada con las transacciones por ellos efecgia@@ervicio de Rentas Internas
- SR, s.f.)
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Las retenciones en la fuente son de dos tipostéacion en la fuente del impuesto a

la renta y la retencion en la fuente del IVA.

Las retenciones en la fuente del impuesto a larkentealizan todas las personas
naturales o juridicas que son agentes de retedei@cuerdo al tipo de bien o servicio

gue se compra, las retenciones se efectuaran parcentajes establecidos de acuerdo
a lo estipulado en la Ley de Régimen Tributaricerind, estas retenciones se las

efectla de acuerdo a la tabla.

Las retenciones en la fuente de IVA las realizatosolos contribuyentes que son

agentes de retencion, se las realiza de la siguieabera:

Las personas naturales obligadas a llevar cordadili las sociedades y los
contribuyentes especiales deberan retener el 1@09¢A a las personas naturales no

obligadas a llevar contabilidad que no emitan ninggmprobante de venta.

Los contribuyentes especiales deberan efectuatdaaion en la fuente del IVA a las
personas naturales que emiten comprobantes deeed20% de IVA grabado; a las
personas naturales obligadas a llevar contabijdadas sociedades el 30% del IVA

grabado si se trata de bienes y el 70% del misree sata de servicios.

Las sociedades deberan retener el 30% del IVAtsatede bienes y el 70% si se trata

de servicios a las personas naturales obligadagsa tontabilidad.
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Las personas naturales obligadas a llevar cordalililieberan retener el 30% del IVA
si se trata de bienes y el 70% si se trata decsesva las personas naturales no

obligadas a llevar contabilidad que emiten compndzsade venta.

A los contribuyentes que pertenecen al régimerR#8E no se les efectiian ningun

tipo de retencion.

2.27 IMPUESTO A LA RENTA

2.27.1 Objeto del impuesto

“Establécese el impuesto a la renta global quenglare las personas naturales,
las sucesiones indivisas y las sociedades nac®oaéxtranjeras, de acuerdo
con las disposiciones de la presente Ley.” (LeyaOica de Régimen Tributario

Interno, Art. 1)

2.27.2 Concepto de renta

Para efectos de este impuesto se considera renta:

1. Los ingresos de fuente ecuatoriana obteniddsila gratuito o a titulo
oneroso provenientes del LEY ORGANICA DE REGIMEN
TRIBUTARIO INTERNO, LORTI trabajo, del capital o denbas fuentes,
consistentes en dinero, especies 0 servicios; y

2. Los ingresos obtenidos en el exterior por pexrsaoraturales domiciliadas
en el pais o por sociedades nacionales, de cordfadtion lo dispuesto en
el articulo 98 de esta Ley. (Ley Organica de Régiffributario Interno,
Art. 2)
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Como podemos observal impuesto a la renta es un impuesto directo y
personalisimo, surge de la ley por la necesidadigne el estado por obtener
recursos para cumplir con sus objetivos y comofamaa de redistribucion de
la riqgueza, se grava sobre la renta que obtiersgmelssonas naturales y juridicas

después de un ejercicio econdmico de un afo fiscal.

Las personas naturales y sucesiones indivisasgaghimpuesto a la renta de

acuerdo con la siguiente tabla para el afio fisghb2

Tabla N° 3: Tabla del célculo del impuesto a la reia

Afio 2015 - En ddlares
Fraccitn Bésica Exceso Hasta Impuesto Fraccion | Impuesto Fraccion
Bésica Excedente

- 10.800 0 0%
10.800 13.770 0 5%
13.770 17.210 149 10%
17.210 20.670 493 12%
20.670 41.330 908 15%
41.330 61.980 4.007 20%
61.980 82.660 8.137 25%
82.660 110.190 13.307 30%
110.190 En adelante 21.566 35%

Fuente: (Ley Organica de Régimen Tributario Interno, &)

Las sociedades para el pago del impuesto a ladeb&ran depurar sus ingresos
descontando de sus ingresos gravados los costastgsgde fabricacion, las
devoluciones o descuentos comerciales, el costo detlas mercaderias y
servicios utilizados, los gastos de administragigantas, los costos y los gastos
financieros, el resultado obtenido de esta opemnaesdla utilidad o pérdida del

ejercicio.
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El impuesto a la renta se grava sobre la utilid#drmda en el ejercicio fiscal en
un 22% para el afio 2015, debera declararse y magarel mes de abril de
acuerdo al noveno nimero del RUC de acuerdo cdiedass establecidas por

la administracion tributaria.

2.27.3 Anticipo del Impuesto a la Renta

Las sociedades deberan pagar el anticipo del inpaels renta basados en el
supuesto de obtener rentabilidad en el siguierteiejo fiscal, el pago se lo
debe realizar en dos partes el 50% en el mes idediell ejercid fiscal en curso
de acuerdo con el noveno digito del RUC en lasdgabstablecidas por la
administracion tributaria, el 50% restante debe E@gado en el mes de

septiembre de la misma manera que se lo hacemeesetie julio.

Para el calculo del anticipo la administracion utésia establece la siguiente

formula:

Las personas naturales y las sucesiones indivikdigadas a llevar
contabilidad y las sociedades: Un valor equivalante suma matematica de
los siguientes rubros: - El cero punto dos portoi€.2%) del patrimonio
total. - El cero punto dos por ciento (0.2%) dehlt de costos y gastos
deducibles a efecto del impuesto a la renta. ceE) punto cuatro por ciento
(0.4%) del activo total. - El cero punto cuatra p@nto (0.4%) del total de
ingresos gravables a efecto del impuesto a la .rerft&y Organica de
Régimen Tributario Interno, Art. 41)
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2.28 IMPUESTO AL VALOR AGREGADO (IVA)

2.28.1 Objeto del impuesto

Se establece el Impuesto al Valor Agregado (IVAE grava al valor de la
transferencia de dominio o a la importacién de ésemuebles de naturaleza
corporal, en todas sus etapas de comercializazsbicomo a los derechos de
autor, de propiedad industrial y derechos conexas$yalor de los servicios
prestados, en la formay en las condiciones quee@m#ta Ley. (Ley Organica
de Régimen Tributario Interno, Art. 52)

2.28.2 Concepto de transferencia

Para efectos de este impuesto, se considera tramsiz

1. Todo acto o contrato realizado por personasralaiio sociedades que
tenga por objeto transferir el dominio de bienesinles de naturaleza
corporal, asi como los derechos de autor, de pitadi@ndustrial y
derechos conexos, aun cuando la transferenciasglefa titulo gratuito
independientemente de la designacion que se dés acdotratos o
negociaciones que originen dicha transferencia kasleondiciones que
pacten las partes.

2. La venta de bienes muebles de naturaleza cérpoe hayan sido
recibidos en consignacién y el arrendamiento desésbn opcion de
compraventa, incluido el arrendamiento mercantijobtodas sus
modalidades; v,

3. El uso o consumo personal, por parte del syjasivo del impuesto, de
los bienes muebles de naturaleza corporal que sb@to de su
produccion o venta. (Ley Organica de Régimen Taibo Interno, Art.
53)

El Impuesto al Valor agregado es un impuesto ictbrgue es transferible al
consumidor final en los casos mencionados anteeiote) se grava sobre todos
los bienes y servicios con excepcion de los agsiglie estan establecidos en la

Ley Organica de Régimen Tributario Interno, El potaje con el que se grava
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este impuesto es del 12% sobre la base imponibdebienes y servicios
gravados con tarifa 0% estan descritos en el Arty ®n el Art. 55 de Ley

Organica de Régimen Tributario Interno.

Las personas naturales y sociedades lo deben a@eglpagar mensualmente de
acuerdo con el noveno numero del RUC en las feelstablecidas por la

Administracion Tributaria.

2.29 DECLARACIONES

Los contribuyentes deberan realizar sus declarasiate acuerdo al calendario
tributario establecido por el Servicio de Rentasrims de acuerdo con el noveno
digito del RUC, los contribuyentes que gravan sussiacciones comerciales con tarifa
0% deberan realizar la declaracion del IVA sembstate en los meses de julio y
enero en el formulario 104 A (semestral), las pesmaturales no obligadas a llevar
contabilidad, obligadas a llevar contabilidad y Issciedades que gravan sus
actividades con tarifa 12% deberan realizar laataclon del IVA mensualmente.

Las personas naturales no obligadas a llevar céidebrealizaran sus declaraciones
mensuales de IVA en el formulario 104 A (mensualjentras que las personas
naturales obligadas a llevar contabilidad y lasestatles efectuardn sus declaraciones

en el formulario 104.

La declaracién de las retenciones en la fuentedfizaran las personas naturales y
sociedades gque son agentes de retencion en ell&sionli03 en las mismas fechas

gue efecttan la declaracion del IVA.
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La declaracion del impuesto a la renta de las passoaturales no obligadas a llevar
contabilidad la realizaran en el formulario 102l#s personas naturales obligadas a
llevar contabilidad la realizaran en el formulati®2, las sociedades efectuaran la

declaracion del mismo en el formulario 101.

2.30 CONTABILIDAD

Rama de la ciencia empresarial que estudia la rmateeproducir informacion en
términos cuantitativos acerca de los resultadostesoy estructura financiera, es
decir, acerca de la realidad econdmica pasadasgmiede las unidades en que se
organiza la realidad econ6mica: empresas, orgasispublicos, nacién, etc.
(Andersen, 1999, pags. 117-118)

La contabilidad es una herramienta de la admimigtnaque proporciona informacion
verdadera, adecuada, a tiempo de las operacioresegefectian en la organizacion,
la contabilidad es un fiel reflejo de lo que pasa&lediario vivir de la compafiia y sirve
a la alta Gerencia para actuar de una manerargforeeficaz en la toma de decisiones,
para establecer metas, objetivos y efectuar lagciros necesarios de las cosas que

se tienen que mejorar.

2.30.1 Obligacion de llevar contabilidad

Estan obligadas a llevar contabilidad y declaraimgluesto en base a los
resultados que arroje la misma todas las sociedali®bién lo estaran las
personas naturales y sucesiones indivisas quéaranarde enero operen con
un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anualesjercicio inmediato
anterior, sean superiores a los limites que en casla se establezcan en el
Reglamento, incluyendo las personas naturales gsarmllen actividades
agricolas, pecuarias, forestales o similares.

Las personas naturales que realicen actividadesesarnales y que operen
con un capital u obtengan ingresos inferiores aplewvistos en el inciso
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anterior, asi como los profesionales, comisionjst$esanos, agentes,

representantes y demas trabajadores autbnomosadélestar una cuenta de
ingresos y egresos para determinar su renta imigonib

Para efectos tributarios, las asociaciones, comynasperativas sujetas a la
vigilancia de la Superintendencia de la EconomipuRo y Solidaria, con
excepcion de las entidades del sistema financigpalpr y solidario, podran
llevar registros contables de conformidad con nersimplificadas que se
establezcan en el reglamento. (Ley Organica dinkégTributario Interno,
Art. 19)

Todas las sociedades desde que son constituidas @sigadas por la ley a
llevar contabilidad, las personas naturales quersmplos $60.000 en activos,
$80.000 en compras o0 $100.000 en ventas en uncgjdiiscal, en el siguiente
ejercicio fiscal tendran la obligacién de actualiga RUC con el Servicio de

Rentas Internas y estaran obligados a llevar coiokzdb.

2.31 OBLIGACIONES LABORALES

Las sociedades requieren contratar personal @ipara que puedan funcionar y
alcanzar las metas y objetivos establecidos, alrsechumano es sin duda la

herramienta mas importante y la razén de ser guetnilas organizaciones.

Para contratar personal las organizaciones empiearserie de métodos y criterios
técnicos que seleccionan a la persona idénea papuesto o un cargo especifico
dentro organizacion, una vez establecido quiéneva@ntratado, se adquieren una

serie de obligaciones laborales con esta con essaia.

El primer paso para la contratacion de una peresmaalizar el aviso de entrada en la

pagina web del Instituto Ecuatoriano de Seguridadeh a su vez se debera elaborar
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un contrato laboral del tipo indicado para la adad que se vaya a realizar, este
contrato debera ser legalizado en el ministerieetieiones laborales cumpliendo con
todas las formalidades y presupuestos descritasr@arma y en la Constitucion de la

Republica.

Una vez realizados estas formalidades el trabagslparte de la organizacion por lo
gue se debera cumplir con todas las obligaciondesdempleadores descritas en el

Art. 42 en el Codigo del Trabajo.

Son obligaciones del empleador:

« Pagar las cantidades que correspondan al trabagdims términos del contrato
y de acuerdo con las disposiciones de este Cadigo;

 Instalar las fabricas, talleres, oficinas y demdmies de trabajo, sujetandose a
las medidas de prevencion, seguridad e higieneabeljo y demas disposiciones
legales y reglamentarias, tomando en consideraeidemnas, las normas que
precautelan el adecuado desplazamiento de lasnaasrson discapacidad;

« Indemnizar a los trabajadores por los accidentesqgtrieren en el trabajo y por
las enfermedades profesionales, con la salvedatstareen el Art. 38 de este
Cadigo;

« Llevar un registro de trabajadores en el que caistembre, edad, procedencia,
estado civil, clase de trabajo, remuneracione$af@® ingreso y de salida; el
mismo que se lo actualizara con los cambios quecskizcan;

« Proporcionar oportunamente a los trabajadores tdesu instrumentos y
materiales necesarios para la ejecucion del traleajcondiciones adecuadas
para que éste sea realizado;

« Conceder a los trabajadores el tiempo necesarsogbajercicio del sufragio en
las elecciones populares establecidas por la iempse que dicho tiempo no
exceda de cuatro horas, asi como el necesario ggaratendidos por los
facultativos de la Direccion del Seguro GeneraSdkid Individual y Familiar
del Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social,ra gatisfacer requerimientos o
notificaciones judiciales. Tales permisos se cdacn sin reduccion de las
remuneraciones;

« Tratar a los trabajadores con la debida considamaob infiriéndoles maltratos
de palabra o de obra;
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Conferir gratuitamente al trabajador, cuantas vdoesolicite, certificados
relativos a su trabajo. Cuando el trabajador gparsee definitivamente, el
empleador estara obligado a conferirle un certiiicque acredite: a) El tiempo
de servicio; b) La clase o clases de trabajo; ylLay salarios o sueldos
percibidos;

Atender las reclamaciones de los trabajadores;

Proporcionar lugar seguro para guardar los instntiosey Utiles de trabajo
pertenecientes al trabajador, sin que le sea lictener esos Utiles e
instrumentos a titulo de indemnizacion, garangaalquier otro motivo;

Facilitar la inspeccion y vigilancia que las audades practiquen en los locales
de trabajo, para cerciorarse del cumplimiento sidisposiciones de este Cadigo
y darles los informes que para ese efecto seaspedsables. Los empleadores
podran exigir que presenten credenciales;

Pagar al trabajador la remuneracion correspondadrtiempo perdido cuando
se vea imposibilitado de trabajar por culpa delleagtor;

Pagar al trabajador, cuando no tenga derecho aektapion por parte del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, el cémta por ciento de su
remuneracion en caso de enfermedad no profesibasia por dos meses en
cada afio, previo certificado médico que acreditmpesibilidad para el trabajo
o la necesidad de descanso;

Pagar al trabajador los gastos de ida y vuelt@raiento y alimentacion cuando,
por razones del servicio, tenga que trasladarse mgar distinto del de su
residencia;

Conceder permiso o declarar en comision de serfiggia por un afo y con
derecho a remuneracion hasta por seis meses ajattlab que, teniendo mas de
cinco afos de actividad laboral y no menos de dos de trabajo en la misma
empresa, obtuviere beca para estudios en el extoargn materia relacionada
con la actividad laboral que ejercita, o para egfizarse en establecimientos
oficiales del pais, siempre que la empresa cuemtegince o mas trabajadores
y el nimero de becarios no exceda del dos porcigel total de ellos. El
becario, al regresar al pais, debera prestar stisiss por lo menos durante dos
afios en la misma empresa;

Suministrar cada afo, en forma completamente ¢gaapor lo menos un vestido
adecuado para el trabajo a quienes presten susiggyv

Conceder tres dias de licencia con remuneraciomplebanal trabajador, en caso
de fallecimiento de su conyuge o de su convivientenién de hecho o de sus
parientes dentro del segundo grado de consangdinidéinidad;

Inscribir a los trabajadores en el Instituto Ecuat® de Seguridad Social, desde
el primer dia de labores, dando aviso de entradaalde los primeros quince
dias, y dar avisos de salida, de las modificacialeesueldos y salarios, de los
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accidentes de trabajo y de las enfermedades pva#dss, y cumplir con las
demas obligaciones previstas en las leyes sobrgidad social; (Codigo del
Trabajo, Articulo 42)
No se ha establecido un monto maximo con respeataaato puede ganar un

trabajador, pero bajo ningun concepto el trabajgumdra recibir menos de la

remuneracion basica unificada que para el afio 26 $354 délares.

2.32 OBLIGACIONES CON EL INSTITUTO ECUATORIANO DE SEGUBRAD

SOCIAL

2.32.1 Seqguridad Social

Sistema gestionado por el Estado cuya finalidadcjpal es dotar de
proteccion a los ciudadanos de un pais en casofder®dad, muerte de un
familiar, etc. La Seguridad Social cubre a lobajadores por cuenta ajena y
autonomos, asi como a sus familiares y asimilaglos;aso de accidente,
desempleo, vejez, etc. Obtiene los recursos necgesie las aportaciones
efectuadas por los trabajadores, empresarios d&s{@dndersen, 1999, pag.
613)

La Seguridad Social surge de la necesidad queeidbstado por dar proteccion
contra imprevistos a los trabajadores y sus famjilipara el efecto los
trabajadores realizan un aporte mensual que esmtaslo directamente del su
remuneracion equivalente al 9,45%. A su vez lapas tienen la obligacion
de contribuir a la Seguridad Social de los trab@jes en un 11.15% de las
remuneraciones que estos perciban producto deabajdr Los trabajadores
autonomos deberan realizar un aporte del 20,5%tadal de sus ingresos

mensuales, todos estos porcentajes estan en \agearei el afio 2015.



83
Los empleadores tienen la obligacion de realizaalosos de entrada y de salida
de sus colaboradores en un plazo no mayor a ld®réa, asi como también
retener los aportes personales y pagarlos conjemi@mcon la aportacion
patronal de acuerdo al noveno digito del RUC ecakdndario establecido por

dicha entidad.

2.33 REGISTRO DE MARCA'Y PATENTE

2.33.1 Marca

La marca es un término simbolico que sirve paratifiear y diferenciar el
producto o servicio con el de la competencia, lacenas parte de la identidad
de la compafia es la palabra con la que los ciedéatifican en particular a los

productos y servicios que ofrece una organizacion.

Objetivos

« Diferenciacion respecto de la competencia.

« Ser un signo de garantia y de la calidad paraoelyato.

« Dar prestigio y seriedad a la empresa fabricante.

« Ayudar a que se venda el producto mediante la pcamo

« Posicionar el producto en la mente del consumidor.
Caracteristicas

« El nombre debe ser corto y facil de recordar.

» El sentido del nombre debe ser moral.

« Debe ser agradable a la vista.

« Debe ser adaptable a cualquier medio de publicidad.
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« Debe reunir los requisitos indispensables paraegistro y asi quedar
protegido por la ley.

« Una de las caracteristicas que debe contener laanme® que no sea
genérica, ya que un nombre genérico es el queibdesaalmente a la
categoria del producto; por lo tanto, no debe eaemsese error (aunque la
experiencia indica que llega a ser genérica pacargumidor. (Fischer
& Espejo, 2011, pag. 119)

El Estado reconoce, regula y garantiza la propiead@dectual adquirida de
conformidad con la ley, las decisiones de la Cdinigie la Comunidad
Andina y los convenios internacionales vigentesldéfcuador.

La propiedad intelectual comprende:
1. Los derechos de autor y derechos conexos;
2. La propiedad industrial, que abarca, entre @lesentos, los siguientes:
a) Las invenciones;
b) Los dibujos y modelos industriales;
c) Los esquemas de trazado (topografias) de @cintegrados;
d) La informacion no divulgada y los secretos caiades e industriales;

e) Las marcas de fabrica, de comercio, de servigiokbs lemas
comerciales;

f) Las apariencias distintivas de los negocios taldscimientos de
comercio;

g) Los nombres comerciales;
h) Las indicaciones geograficas; e,

i) Cualquier otra creacion intelectual que se desd un uso agricola,
industrial o comercial. (Ley de Propiedad IntalettArt. 1)

Las marcas se deben registrar en el Instituto dpi&tad Intelectual (IEPI), a
través de una solicitud en la que se verificarargquexistan marcas parecidas o
simbolos parecidos y en la que se cumpla todoselpsisitos de forma. El
registro lo puede realizar cualquier persona nbtUraidica. Se puede registrar

cualquier signo que sea representativo de un ptoduale servicio que se
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comercialice en el mercado, el costo de registmarmaraca es de $208 ddlares
y tienen una duracion de 10 afos; la renovacido paede hacer 6 meses antes

0 6 meses después de la fecha de vencimiento.

2.34 PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO

Una vez constituida la compafiia el Municipio dedtbio Metropolitano de Quito ha
establecido necesario obtener una serie de perpasagjue la empresa pueda realizar

sus actividades.

Las autoridades han determinado que las personasles o juridicas que realizan
actividades empresariales dentro del Distrito Methtano de Quito deben obtener la
LUAE que es la Licencia Unica de Funcionamiento dge en el mismo para el afio

2015

La LUAE integra los siguientes permisos y autorizaes administrativas:

« Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS)

« Permiso Sanitario

« Permiso de Funcionamiento de Bomberos

« Rotulacion (Identificacion de la actividad econda)ic

« Permiso Ambiental

« Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las
 Actividades Turisticas

» Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia

« General de Policia.
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Para obtener la LUAE el proceso inicia con el isgréel formulario para la obtencion
de la LUAE en la pagina web www.quito.gob.ec, em&mo se deben ingresar los
datos generales, la actividad econdmica, autoonasiadministrativas y direccion del
establecimiento. Una vez ingresado este formubielmera ser impreso, firmado por
el representante y llevado a la Administracion Zawmjuntamente con los demas
requisitos en donde se estableceran los valores pagados por los permisos de
funcionamiento. Estos valores deberan ser a tdmlésstema bancario nacional. Una
vez realizados el pago se debera llevar el comptebde pago nuevamente a la
Administracion Zonal correspondiente para los ttéasi administrativos

correspondientes.

2.34.1 Requisitos para la obtencion de la LUAE

Formulario Unico de solicitud de LUAE.

« Copia de RUC.

« Copia de cédula de identidad o ciudadania del septante legal.

» Copia de la papeleta de votacion del representagtd de las ultimas

elecciones.

» Calificacion artesanal de la Junta Nacional de éfebsa del Artesano o

MIPRO en caso de ser artesano.
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En caso de no ser local propio: Autorizacion dedfsudel predio para

colocar el rotulo.

En caso de propiedad horizontal: Autorizacion deatamblea de

copropietarios o del administrador como represéatagal.

En caso de rétulo existente: Dimensiones y fotogidd fachada del local.

En caso de rotulo nuevo: Dimensiones y esquemegidd coOmo quedara

el rétulo



3.1

3.2

3 PLAN ESTRATEGICO

FILOSOFIA CORPORATIVA

La filosofia corporativa responde a las preguntesdas planteadas en los capitulos
anteriores ¢ qué hacemos?, ¢,como Lo hacemos? ggpardo hacemos?, es la forma
gue tiene cada organizacion de hacer las cosaal]eeasta descrita su esencia, sus

creencias, valores y principios.

El primer paso para la elaboracion del plan egiredées elaboracion de la declaracion
de la mision que como se dijo anteriormente va ralsgaazon de ser de esta

organizacion

MISION

Foot & Foot es una organizacion prestadora de @esvpara el cuidado integral de
los pies en servicios de podologia y quiropedia,paifios, adolescentes, adultos y
adulto mayor, con el fin de disminuir el impacto lde enfermedades de los pies,

suministrando servicios de excelencia nuestroatelse

Una vez declarada la mision debemos estableceditewion hacia donde llevar a la
organizacion en los proximos afios y para esto depeleterminar cuales son nuestros

suefos, anhelos, esperanzas y como vemos a lazagan en un futuro préximo por
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lo que el siguiente paso del plan estratégico skeestablecimiento de la vision de

futuro.

VISION

Posicionarnos en el mercado nacional para el a#d @mo una empresa innovadora,
gue ofrezca las mejores opciones cuidado integealod pies, con los mejores
estandares de calidad, profesionales calificadessgtisfagan las necesidades de los

clientes.

Ser la empresa lider en la prestacion de servitgazuidado integral y estético de los
pies en la ciudad de Quito, distinguirnos por un abmpromiso con los clientes,
ofreciendo servicios de calidad a un precio juskmelente servicio y profesionales

calificados

Toda organizacion debe tener un conjunto de plibEiy normas en los cuales
fundamente su manera de actuar, es decir algoeguéersu vida organizacional por
lo que el siguiente paso en la elaboracion del ptratégico es la determinaciéon de

los principios y valores corporativos.

VALORES CORPORATIVOS

Nuestra organizacion cree fundamentalmente en ipiiscy valores éticos que
garanticen un buen ambiente de trabajo, el progyesoecimiento de nuestros
colaboradores, asi como también la maximizacidagietilidades, por lo que nuestras

creencias son:
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« Honestidad.- Principio fundamental para trabajar en un antBidbueno en
donde exista confianza entre los miembro de lanizgaion actuando con

transparencia ofreciendo solo lo que se puede ¢umpl

« Puntualidad.- Hacer las cosas a su debido tiempo, en el momestto. |

« Respeto.-Consideracion y estima entre todos los miembrda deganizacion,

acatando las directrices de la gerencia.

« Lealtad.- Cumplir con los compromisos adquiridos tanto cooriganizacion,
como con los colaboradores, en cualquier circupgiap en los momentos
requeridos, nuestros colaboradores muestran essidececion y somos

reciprocos ellos.

« Trabajo en equipo.- Comprometerse con los objetivos de la organiza@an,

conjunto de una forma adecuada y ordenada quédaalilogro de las mismas.

« Enfoque al cliente.- Atender a nuestros clientes con rapidez, eficacia,
amabilidad y calidad, dando nuestro maximo esfydratando de satisfacer al

maximo sus requerimientos.

Las politicas empresariales son un conjunto devdisipnes generales que reglamenta
el actuar de los colaboradores frente a diverdaacsones en diario convivir de la
organizacion por lo que las politicas irdn de laoneon los valores corporativos y son

el siguiente paso en la creacion del plan estaiegi
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3.5 POLITICAS EMPRESARIALES

« Venir correctamente uniformados como parte de kagen de la empresa es
responsabilidad de todos dar una imagen de orgadizg de ser una empresa

seria y lider en el mercado.

« La Puntualidad como pilar fundamental de nuestgarizacion; la puntualidad

en la hora de entrada a las 9:00 am tanto coms 85[®0 pm asi como en el

momento de atender los turnos (previamente coprutae puede hacer esperar

al cliente.

« La cordialidad mostrar siempre una sonrisa y uto teenable hacia nuestros

clientes y colaboradores.

« Horas extra se negociara un acuerdo para quecestaten dentro del total del

sueldo que se pagara mensualmente a definir.

« Mejorar la rentabilidad de la empresa es compromhéstodos.

« Limpieza de las areas asignadas dos veces por agfimapieza integral del

local.

« Atencioén al cliente.
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3.6 POLITICAS DE ATENCION

« La atencion se realizara a traves de citas previemestablecidas con la

confirmacién respectiva de nuestra parte.

Una vez transcurridos 10 min de la hora de laestablecida, se procedera a
cancelar el turno, si el cliente llega tarde a dittirno se le pedira que espere a
gue se le pueda ubicar un nuevo turno, el tiempesgpera de nuestro cliente
dependera de la disponibilidad de nuestros coldboes. (Salvo casos

especiales)

« EIl tiempo de espera de nuestros clientes con respesu cita no puede ser

mayor a 10 minutos.

« Se dara una atencion al cliente preferente, sienypreuando se tenga

disponibilidad de colaboradores.

« Nuestro cliente es la razon de ser por lo que setbdo lo posible para que su
visita a nuestra empresa sea de lo mas confoif@éteicios adicionales, café o

té, internet, y lo mas importante la cordialidad).

» Los turnos tanto de la 1:00 pm como de las 19:0@@ukeben tomar cuando se
den estos turnos no es necesario que se quedenlésdmlaboradores, solo las

personas involucrados en el servicio (ver procetsetvicio).
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« El uso del celular estara permitido mientras el leagn no se encuentre en el

proceso productivo y mientras exista obligacioresdpentes.

e EIl uso del teléfono estara restringido para usdusk® de asuntos de la

empresa.

3.7 POLITICAS DE PERMISOS

3.8

3.9

« La politica con respecto a los permisos especjzes faltas al trabajo y para
salir en horas de trabajo se daran de acuerdoasocircunstancias, siempre y
cuando la situacion lo amerite, sin embargo estopadran exceder de dos

permisos al mes.

Una vez sefaladas las politicas, el siguiente pasal plan estratégico es la

elaboracion de objetivos que describen lo que lpresa quiere alcanzar en un

determinado periodo de tiempo.

OBJETIVO GENERAL

Formalizar la micro empresa familiar Foot & Foatonvertirla en una compafia de

Responsabilidad Limitada con miras a aperturaiguasias.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

« Preparar un marco legal para que el negocio seextenen compafiia limitada.
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« Establecer una estructura adecuada que permitaod &d-oot lograr el

crecimiento adecuado y alcanzar sus metas y obgeéistablecidos.

« Crear los puestos de trabajo necesarios y detersusaactividades.

« Mantener una organizacion interna eficaz y ordergqada permita cumplir y

optimizar los procesos y presupuestos establecidos.

« Implementar el sistema de contabilidad y manejmdentarios.

« Crear la base legal para la creacion de sisterfranguicias de Foot & Foot.

» Posicionar la marca Foot & Foot.

Luego de establecer cuales objetivos se quierenzdcael siguiente paso en la

elaboracion del plan estratégico es la formulad@m®strategias que no son otra cosa

gue un plan coherente de accion que nos lleve segair los objetivos planteados.

3.10 ESTRATEGIAS

Las estrategias nos marcan el camino a seguirlpgrar los objetivos dentro de la

estructura de las operaciones estableceremosttategg&s que nos ayuden a obtener

ventajas competitiva que nos diferencien de la aternzia.



95

Las estrategias planteadas para alcanzar los\aiggiropuestos son:

« Establecer el marco legal para Foot & Foot puedetdairse como compaiiia

de responsabilidad limitada.

« Competir en base a los precios de la competencia.

« Mantener la ventaja competitiva a través de larelifeiacion del servicio,
manteniendo un servicio de calidad contratandoegrohales calificados en la

rama podoldgica.

« Conservar el liderazgo en el mercado por mediguoedtigio y el nombre del

Sefor Patricio Garcia.

» Establecer una estructura administrativa adecuaddas necesidades del de

Foot & Foot.

« Crear la base legal para la implementacion de @riaiag que nos permitan

crecer por medio de este sistema.

« Implantar un campafia de publicidad permita posaiondar a conocer en

mayor medida a Foot & Foot.

e Crear un sitio web en donde se puedan ofertarrlmduptos y servicios que se
ofrecen Foot & Foot, y al mismo tiempo se permiadr las reservas de las

citas.
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» Introducir el servicio a de atencioén a domicilio.

« Implementar los sistemas de contabilidad y de noashejinventarios.

« Levantar los puestos de trabajo y descripciondesleargos.

« Asentar los indicadores financieros que nos perm@ealuar y analizar el

accionar de la organizacion.

3.11 ESTRUCTURA DE OPERACIONES

Como se mencion6 anteriormente Foot & Foot es ulaonempresa familiar que
brinda los servicios de podologia para la claseiangdlta del Distrito Metropolitano

de Quito.

3.11.1 Producto

“Bien 0 servicio resultado de un proceso productipe nace para cubrir

necesidades especificas de los consumidores.” efdad, 1999, pag. 254)

Andersen define al producto como un bien o un servpara entender mejor el
concepto podemos decir que el bien tiene naturalapmral es decir se lo puede
ver se lo y puede tocar, mientras que el servigioma actividad intangible que

no se la puede tocar.
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En Foot & Foot buscamos ofrecer servicios de cdltdaiendo como estrategia
y como pilar fundamental de la organizacion lareifieiacion del producto, al
tener poddlogos calificados con estudios superiooesaseguramos de tener un
servicio que garantice los estandares minimos rietpsepor los clientes y esto
complementado con la experiencia y conocimientosnde de 30 afios en la
actividad de la podologia por parte del sefior ElatiGarcia hacen que los

consumidores tengan preferencia hacia el servieiest microempresa.

Los principales servicios que se ofrecen en FoBbét son:

« Corte de uiias de los pies (quiropedia)

« Reflexologia (Masaje relajante en los pies)
« Extraccion de ufieros

- Tratamiento de afecciones en los pies

« Manicura

A pesar de que la actividad principal de Foot & tFesoel servicio de podologia
la misién de la empresa es brindar un cuidadoliatelg los pies por esta razén
se complementa el servicio con la comercializad®productos que coadyuvan

a la misma.

Los principales productos que se comercializan son:

« Productos de cuidado para los pies

e Zapatos ortopédicos

« Elaboracién y comercializacion de plantillas oridipés.
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3.12 PROCESO PRODUCTIVO

Produccion de bienes y servicios que consiste &@sote en un proceso de
transformacion que sigue unos planes organizadastdacion y segun el cual las
entradas de factores de produccion, como mater@escimientos y habilidades,
se convierten en los productos deseados mediaaitacion de mano de obra,
de una determinada tecnologia y de la aportaciéesagia de capital. (Andersen,
1999, pag. 523)

3.12.1 Proceso del servicio de atencion de clientes de FE&oFoot

El proceso del servicio de Foot & Foot se desailbentinuacion:

« El proceso del servicio inicia cuando el clienéarih para obtener una cita
con el poddlogo en la hora y la fecha que esteigsgula llamada es
atendida por la recepcionista quien solicita el ey nimero de teléfono
del cliente e indicara la disponibilidad del seikvide acuerdo con el
sistema, de no haber disponibilidad en la hora fe@ta requeridos se

sugerira los horarios disponibles.

e 24 horas antes de la hora de la cita la recept#ligsna a los nimeros
proporcionados por el cliente para la confirmadaiéria cita; de no poder
asistir se le indica en que dias y en cuales sarasdra realizar el cambio

de la cita.

« El cliente deberé llegar a la cita 10 minutos adtefa misma para poder

ser atendido.
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El poddlogo o quiropodista asignado, recibe alntdiey atiende sus
requerimientos, el tiempo estimado para realizazarte de ufias es de 20
minutos (servicio de quiropedia), para otro tipordgquerimientos los

tiempos varian segun sea el tratamiento.

Una vez realizado el servicio el cliente pasaed @e caja en donde realiza

el pago por el servicio.

Se efectla el cobro por los servicios prestadcesysie el comprobante de

pago, se ofrece los productos complementariosraicgey se sugiere

programar una nueva cita en el siguiente mes.

La frecuencia con que los clientes se realizarogeale unas es de una

vez por mes en promedio.

Grafico N° 5: Proceso del servicio

Usneda dt mative therty G s 4 Vhe da ot clesty huscon v repvede
-] ¢ | loner & sorfrmer b e | ¢ enge sl e Q [eupi i difr] ¢ Imw 4 ¢ | Lo & ooefirmer 6
e [ Sgese e

Sequimierto g clientes Retrodlimentacidn, consutbar sugerencias, buzin de

sugrencios.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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El proceso del servicio de Foot & Foot es un endoeggpetitivo que se centra en
el cliente, utiliza médulos por lo que permite peaizar el servicio y la
atencion que se le brinda al cliente, lo que seduen este modelo de proceso
es que se tenga una atencion continua y se pustldeata la mayor cantidad de

clientes posibles y que a cada uno se le brindextemion personalizada.

Para los demas tipos de servicio que ofrece Fdevd el proceso es el mismo

no importa qué tipo de requerimiento tenga el téien

Las ventajas de tener este tipo de enfoque:

« Es un ciclo continuo de atencién un cliente tras. ot

« Los requerimientos de los clientes tardan tiempogaes de atencion.

« Los clientes se habitian a ser atendidos por enmiquiropodista o

podologo.

« Al ser una operacion repetitiva los empleados e¥guipoca capacitacion.

« Se puede utilizar la capacidad maxima dela orgardna

« El proceso abarata los costos.

« Crea una ventaja competitiva en el cliente debitdopersonalizacion del

servicio, lo que le hace sentirse al cliente cospeeial.
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Gréfico N° 6: Proceso para la atencion de clientesdomicilio

Llamada del cliente Llamada para
solicitando conocer satisfaciion
atencion del cliente

Confirmacion de la
cita 24 horas antes

Cobro y facturacion

Atencion de

Visita del poddlogo e e

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

Gréfico N° 7: Proceso de venta de productos en Fo&tFoot seleccion

Atencitn al *Serviciode
cliente podologia

Sugerencia de
productos por
parte del
podologo

Eleccion de + Dpciones de
productos Productos

sFacturadon

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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3.13 ORGANIGRAMA

Representacion grafica y simplificada de cualgudeganizacion (empresarial,
comercial, etc.). En él se indican todas las s funcionales existentes entre los

distintos miembros de la organizacién. (Anderd®99, pag. 450)

Debido al tamafio de Foot & Foot creemos que lauesira adecuada para esta
organizacion es la estructura organizacional furaioen la que las principales
actividades estan divididas en diferentes areasidoales, o que requiere que se
contrate personal calificado para desempefiar fasedies funciones, solucionando
asi de esta manera el problema de que el duefipar@alichas de las actividades
aunque tenga poco conocimiento del tema, desceattaly delegando las funciones

y optimizando recursos.

Grafico N° 8: Organigrama “Foot & Foot”
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[externo)
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Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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3.14 RECURSOS HUMANOS

“Termino que engloba al conjunto de personas @lEjan en una empresa y aportan

su trabajo fisico e intelectual.” (Andersen, 1988y. 558)

Los recursos humanos son sin duda la parte mastampe® de la organizacion debido
a que como se mencioné anteriormente las orgaonizesi estan formadas por

personas, sin personas no existe organizacion.

Para lograr los objetivos propuestos por las omganones, se deben contratar a las
personas idéneas para que desarrollen una actigidadncreto, la suma de todas las
actividades da como resultado que se alcancengdiob#as. El lograr los objetivos
por intermedio de los esfuerzos de los colaborades el objetivo de la administracion
de los recursos humanos por esta razon resultgpanm@ fundamental el tener un
sistema idoneo para dotar a la organizacion daitahumano necesario que garantice
gue la organizacion tendra siempre el nimero ddeamps suficientes y con las

habilidades adecuadas.

3.14.1 El proceso de seleccion de seleccion de Personal

El proceso de seleccién de personal es una hemtamgae nos sirve como filtro

para poder escoger a las personas idoneas qua tesdzabilidades necesarias

para que ocupen un cargo en especifico.
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Este proceso es un sistema que compara a los etoglittatando de seleccionar
a los mas idoneos para el cargo, para después tonaadecision que se

considere como la mejor opcién.

Grafico N° 9: Proceso seleccion del personal

Tecnicas de
Oferta laboral seleccion del
personal

Foot & Foot Seleccion

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

3.14.2 Mercado de Laboral

Chiavenato (2009) en su obra Gestion del Talentmaho manifiesta que “el
mercado de trabajo es el lugar donde tienen luggrtdansacciones y las
relaciones.” “Y que el mismo se compone por lastat de oportunidades de
trabajo que ofrecen las distintas organizaciong®ayne, Administracion de

recursos humanos, 2010, pag. 106)

Las organizaciones buscan llenar sus vacante®saahdidatos adecuados, por

tal motivo para seleccionar el personal se debguirsi®s siguientes pasos:
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« Publicar la necesidad de personal en los difereméeios de comunicacion.
« Establecer horario de entrevistas.
« Realizar las entrevistas.
« Efectuar pruebas de conocimiento.
« Realizar pruebas psicoldgicas.
« Hacer el Test de personalidad.

« Aplicar las técnicas de simulacion necesarias.

3.14.2.1Concepto de puesto de trabajo

“El puesto de trabajo es todas las actividadesdggempefia una persona
(el ocupante), que se engloban en un todo unifigapie aparece en cierta
posicion formal en el organigrama de la compafi{g&Zhiavenato, 2009,

pag. 203)

Los puestos de trabajo surgen de la necesidadeqentlas empresas por
organizar el trabajo, ubican a los trabajadoredrdede su organigrama
dandoles a conocer cual es su posicion dentro derdanizacion,
estableciendo claramente cudles son los niveleargjgcos de

subordinacion y sus subordinados.

Chiavenato (2009) establece que para disefar lestqside trabajo se

debe definir cuatro condiciones basicas:

1. El conjunto de tareas o atribuciones que el ocepaitebe
desempeniar (cual es el contenido del puesto).
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2. La manera en que las tareas o atribuciones se dismmpefiar
(cuales son los métodos y los procesos de trabajo).

3. Con quién se debe reportar el ocupante del puestpgnsabilidad),
es decir, quién es su superior inmediato.

4. A quien debe supervisar o dirigir el ocupante delgto (autoridad),

es decir, quienes son sus subordinados o las perspie dependen
de el para trabajar. (Chiavenato, 2009, pag. 206)

3.14.2.2Metodologia Préactica

Para la descripcion y el analisis de los puestasata@jo en Foot & Foot
se utilizo el método del cuestionario establecido @hiavenato (2009)
pag. 227. Donde se entregd un cuestionario a @aldhorador a fin de
obtener informacion que nos permita elaborar larjgson de los puestos

de trabajo. (Chiavenato, 2009, pag. 226)
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CUESTIONARIO PARA LA DESCRIPCION Y EL ANALISIS
DEL PUESTO

Nombre: Titulo del puesto:
Departamento:  Superior inmediato:

1. Resumen de ObligacionesEscriba con sus propias palabras todo
lo que usted hace.

2. Calificaciones profesionales: Haga wuna relacion de los
conocimientos que usted utiliza en su trabajo.

3. Equipamientos: Haga una relacion de las maquinas o instrumentos
(calculadora, computadora motor que usted opera guarte de su
trabajo).

4. Responsabilidades: Haga una relacion de todas sus
responsabilidades por orden decreciente de impoatag el
porcentaje de tiempo que le dedica al mes.

5. Contactos: Haga una relacion de los contactos con otros
departamentos o empresas. Defina las obligacionekas
responsabilidades que implican esos contactos\wgey externos.

6. Supervision ejercida: ¢Su puesto tiene responsabilidades de
supervisar a las personas? ) no ( ). Silarespuesta es afirmativa,
anote los puestos que estan bajo supervision direct

7. Supervision recibida: ¢, Cudl es la frecuencia que usted recibe de su
superior? Frecuente ( ) Aveces ( ) RaraNunca ( )

8. DecisionesExplique las decisiones que usted toma en el desf@mnp
de su puesto (...)

10.Requisitos exigidos por el puestdndique los requisitos minimos
necesarios para el puesto:

Escolaridad:
Experiencia
Conocimientos especificos:
Habilidades:

11.Informacion adicional: Describa a continuacién toda la
informacion adicional no incluida en los puntoseaioires:

Firma: Fecha:
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Después de realizar los cuestionarios se pudo @btkn siguiente

informacion:

Tabla N° 4: Descripcion del puesto de trabajo — Gente General

AS

Nombre colaborador: Jennifer Garcia Cargo: Gerente general
. . Superior o
Departamento: Administrativo . ) Junta General de Accionist
inmediato:
Resumen de « Es el encargado de planificar, organizar, dirigicontrolar lag

Obligaciones:

actividades de la empresa.

Equipamiento:

Computador.

Responsabilidades:

Planifica, organiza, dirige y controla las activda de Ig
organizacion.
Realiza los planes estratégicos.

Cumplir con las metas y objetivos propuestas pordanizacion

L

Supervision ejercida:

Gerente de operaciones.

Gerente de Finanzas y ventas.

Supervision recibida:

Junta General de Accionistas.

Decisiones que puede
tomar:

Decisiones programadas (rutinarias).

Decisiones no programadas (para resolver problema:

rutinarios).

Requisitos exigidos por|

Capacidad de liderazgo.
Pro actividad.

Actitud.

el puesto: * Don de mando.
« Pensamiento estratégico,
¢ Conocimientos técnicos.
) e Instruccidon superior tercer nivel en Ingenieria Cramiad
Escolaridad:

Administracion de empresas o afines.

Conocimientos

especificos:

Administracion.

) e Experiencia minima dag
Finanzas. o o
) Experiencia: afos puestos similares
Marketing. i
afines.
Produccion.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Descripcién del puesto de trabajo — Gente de

Operaciones

Nombre
colaborador:

Patricio Garcia

Cargo:

Departamento: | Operaciones Superior inmediato: | Gerente General
< Planificar las actividades que se van a realizar
« Implementar los planes de accion establecidos plaelestratégico
« Capacitar y entrenar a los podélogos y quiropodistas
Resumen de » Desarrollar los procedimientos para los diferestgsicios ofrecidos.
Obligaciones: » Establecer e implementar las politicas de operasion

Desarrollar los canales de comunicacién adecuadgomtggren a tod
la organizacién

Controlar los recursos

Equipamiento:

Instrumental para realizar el servicio de podologia
Computadora

Insumos y materiales necesarios para realizamatie

Responsabilidades:

Cumplir con los planes de accién propuestos.
Capacitar a los podologos y quiropodistas para gadam efectuar Ig
procedimientos establecidos de los servicios qudreeen
Desarrollar los procedimientos para los servicios sg ofrecen.
Control de los inventarios.

Supervisar los servicios prestados por nuestrosboohdore
asegurando la calidad en la atencion.

Controlar que se cumplan las politicas.

Coadyuvar al cumplimiento de los objetivos y metdatdecidas.

o + Pododlogos

Supervision ) )
o * Quiropodistas
ejercida:
* Manicurista
Supervision
o * Gerente General.

recibida:

Decisiones que

puede tomar:

Decisiones en operaciones de corto plazo

Decisiones en operaciones de largo plazo

Requisitos exigidos

por el puesto:

Liderazgo
Trabajo en equipo
Don de mando

Conocimientos técnicos

Gerente de Operaciones

[

[7)

o

=]

)  Instruccién superior en podologia, poddlogo calific, Tecndlogo e
Escolaridad: )
podologia
Conocimientos |+ Podologia * Dos afios en el arg

especificos:

Experiencia:

Administracion podolégica o afines.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Tabla N° 6: Descripcién del puesto de trabajo — Gente de Finanzas

y Ventas

Nombre colaborador:

Ramiro Pinos

Cargo: Gerente de Finanzas y Ven

tas

Departamento:

Finanzas y Ventas

Superior
) ) Gerente General
inmediato:

Resumen de

Obligaciones:

Asignacion de recursos

Obtencién de recursos

Desarrollar el plan financiero
Implementar politicas financieras
Manejo capital de trabajo
Supervisar los Estados Financieros

Implementar las estrategias de ventas

Equipamiento:

Computador

Sistema contable

Responsabilidades:

Implementar los planes de accion para la consecud® los
objetivos y metas propuestas.

Desarrollar la planeacién econémica

Supervisar el cumplimiento de las obligacionesutabas.
Elaborar los presupuestos necesarios.

Generar los indices financieros que midan el dedeimviento de Ig
empresa

Revisar que los estados financieros no contengaresrr

Desarrollar los procesos del servicio.

Supervision ejercida:

Contador
Recepcionista

Auxiliar de marketing (externo)

Supervision recibida:

Gerente General

Decisiones que puedg

tomar:

h

Decisiones de financiamiento a corto y largo plazo
Decisiones de inversion a corto y largo plazo

Decisiones sobre estrategias de marketing y ventas

Requisitos exigidos
por el puesto:

Liderazgo
Don de mando
Trabajo en equipo

Conocimientos Técnicos

Escolaridad

Ingeniero Comercial con mencién en Finanzas, Ingenien
Finanzas o afines.

Conocimientos

especificos:

Finanzas

Contabilidad .
Experiencia:

Un afio como Geren
Administracion Financiero.

Marketing

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Tabla N° 7: Descripcion del puesto de trabajo — Maigurista

Nombre colaborador:

Maria Ortiz

Cargo: Manicurista

Departamento: Operaciones Superior inmediato: | Gerente de Operaciones
Resumen de * Es la encargada del servicio de manicura como camgito a
Obligaciones: servicio de podologia.

Equipamiento:

Esmaltes de diferentes colores
Acetona

Alcohol

Alicate

Corta ufias

Corta cuticulas

Lima para ufias de las manos
Sillén para depilacion

Cera para depilar

Papel para depilar

Papel pre cortado

Aceite de almendras
Lampara con lupa

Guantes de latex
Esterilizador

Crema

Algodon

Responsabilidades:

Atencion al cliente

Manicura y pintado de las ufias de las manos
Pintado de las ufias de los pies

Depilaciones

Servicio de cafeteria para los clientes

Limpiar zona de trabajo, area de pintado y de deidih.

Limpiar la percha de productos 3 veces por semana

Supervision ejercida:

No aplica

Supervision recibida:

Gerente de Operaciones

Decisiones que puede

tomar:

Tratamiento y procedimientos para realizar los isEs de

manicura, depilacién y pintado de ufas.

Requisitos exigidos

por el puesto:

Trabajo en Equipo

Conocimientos Técnicos

Escolaridad:

Técnica en Estética Seis meses como

Integral, Cosmetoélogg Experiencia: | Tecnéloga en Estética

o afines. Manicurista o afines

Conocimientos

especificos:

Tratamientos corporales (depilaciones)
Manicura

Disefio de modelos para Uias.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Tabla N° 8: Descripcidon del puesto de trabajo — Padogo

Nombre colaborador: Alan Avendafio Cargo: Pododlogo
) Superior ]
Departamento: Operaciones . ) Gerente de Operaciong
inmediato:
Resumen de « Es la persona encargada de proporcionar el cuitéeigral de log

Obligaciones:

pies de nuestros clientes a través de sus conadosiécnicos.

Equipamiento:

Alicates

Formones

Fresas para pulir
Micro motor
Esterilizador

Crema

Alcohol

Algoddn

Papel pre cortado
Aceite de almendras
Sillén podolégico lampara
Paletas para limar
Laser podolégico

Lampara con lupa

%)

]

Responsabilidades:

Servicios de podologia

Servicios de cuidados integral de pies
Servicios de reflexologia

Afilar, mantener y ser responsable del instrumemtal cada
cubiculo.

Limpieza del cubiculo después de cada turno deiateal cliente

Supervision ejercida:

Quiropodista

Supervision recibida:

Gerente de Operaciones

Decisiones que puede

tomar:

Tratamientos y procedimientos para realizar sasidie podologi

)

Requisitos exigidos

por el puesto:

Trabajo en equipo

Conocimientos técnicos

Escolaridad

Técnico Superior en Podologia, Podélogo.

Conocimientos

especificos:

Técnicas de .

o Sin experiencia
Experiencia:

Podolégica minima requerida

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Tabla N° 9: Descripcion del puesto de trabajo — Qubporista

Nombre colaborador: | Daniel Merizalde Cargo: Quiropodista
Departamento: Operaciones Superior inmediato: Poddlogo
« Servicios de quiropedia
Resumen de i ) )
o « Afilar y ser responsable del instrumental de cadsiauilo.
Obligaciones:

Limpieza del cubiculo después de cada turno deidgtreal cliente.

Equipamiento:

Lampara con lupa
Guantes de latex
Alicates
Formones

Fresas para pulir
Micro motor
Esterilizador
Crema

Alcohol

Algoddn

Sillén podoldgico lampara

Paletas para limar

Responsabilidades:

Es la persona encargada de proporcionar el sem&iQuiropedia
es decir el corte magistral de las ufias.

Supervision ejercida:

No aplica

Supervision recibida:

Poddlogo

Decisiones que puede

tomar:

No toma decisiones sigue los procedimientos estalule

Requisitos exigidos

por el puesto:

Trabajo en equipo

Predisposicion de aprendizaje

Escolaridad

Bachiller de la Republica del Ecuador

Conocimientos

especificos:

No se requiere )

o o * No se requier
conocimientos Experiencia: o
experiencia

especificos.

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Tabla N° 10: Descripcion del puesto de trabajo — Gaador
Nombre colaborador: | Carlos Sanchez Cargo: Contador
Finanzasy Superior .
Departamento: . ) Gerente de Finanzas y Ventas
Ventas inmediato:
Resumen de Es el encargado de llevar la contabilidad, mantaiedia las

Obligaciones:

obligaciones tributarias y las obligaciones pattesia

Equipamiento:

Computadora

Recibir la documentacion (facturas de compra, detayen

comprobantes de retencion, etc. en orden croreapgi
Elaborar los libros contables

Realizar la declaracion mensual del IVA

Hacer la declaracién mensual de las retencionés felente.

Elaborar el anexo transaccional simplificado melmeate, as

Responsabilidades: como también el anexo de retenciones en relacid@egendencia
cada afio.
Efectuar la declaracion anual del impuesto a l&aren
Obtener los Estados Financieros
Calculo y validacion del décimo tercero y décimortmaueldo
Generar comprobantes de pago del SRIy del IESS
Realizar los roles de pago de los colaboradores.
Supervision ejercida: No aplica
Supervision recibida: Gerente de Finanzas y Ventas
Decisiones que puede )
Sistema Contable que se va a emplear
tomar:
Requisitos exigidos Trabajo en equipo
por el puesto: Conocimientos técnicos
Escolaridad Contador Bachiller Autorizado (CBA)
Contabilidad
o Cédigo « Un afio como asistente
Conocimientos ] ) o ]
. Tributario Experiencia contable, o manejando [la
especificos: .
Cadigo contabilidad de otra empresa.
Laboral

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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Tabla N° 11: Descripcion del puesto de trabajo — Repcionista

Nombre colaborador: Vanesa Rivera Cargo: Recepcionista
) Superior Gerente de Finanzas y
Departamento: Finanzas y ventas ] )
inmediato: Ventas
Resumen de Es nuestra imagen corporativa debe tener una éisitiva y
Obligaciones: amable, sera el nexo entre el cliente externoeyripresa.
¢ Escritorio
Equipamiento: ¢ Computadora

« Caja registradora

¢ Recibir al cliente amablemente
« Receptar la citas via telefonica, e interpersonaienen

« Confirmar las citas a través del teléfono.

D

e Llamar a los clientes que faltaron a su cita paendarles un
nueva cita.

* Cobrar.

« Emitir comprobantes de venta

« Organizar las citas de los clientes.

« Es responsable de la direccién y control del cumiphto de lo$

Responsabilidades:
horarios

« Soluciona problemas con los clientes.

* Responsable del dinero de las ventas.

* Es responsable de organizar los comprobantes da,\v@mpra
retenciones y demas documentos.

« Vende los productos que se ofrecen en la orgadizaci

« Se encarga de la recepcion y pago de los proveedore

¢ Mantener limpia y organizada su area de trabajo

¢ Servicio al cliente

Supervision ejercida: |+ No aplica

Supervision recibida: |+ Gerente de Finanzas y Ventas

Decisiones que puede o ) o )
« No toma decisiones sigue los procedimientos estalne
tomar:

Requisitos exigidos |+ Trabajo en equipo

por el puesto: ¢ Conocimientos técnicos

Escolaridad: « Bachiller en Secretariado

Conocimientos e Administracion o « No se requiere
» ] Experiencia: .

especificos: ¢ Secretariado experiencia

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

El perfil del asesor externo de Marketing se ladaizado en base a una

entrevista realizada a la sefiorita Carolina Hidagaesada en Ingenieria
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Comercial con mencién en Marketing afio 2013 deatauffad de Ciencias

Administrativas y Contables la Pontificia UnivemidCatolica del Ecuador.

Tabla N° 12: Descripcion del puesto de trabajo — Asor de

Marketing
Nombre colaborador: Cargo: Asesor de Marketing
. Superior )
Departamento: Finanzas y Ventas . ) Gerente de Finanzas y Ventas
inmediato:

» Posicionar la marca

* Realizar un analisis FODA de la empresa

« Disefar las mejores estrategias para lograr unrnpgsicionamiento

Resumen de ]

. captar mejor mercado

Obligaciones: ) o ) ) ) )

» Realizar el andlisis comparativo entre los periquars determinar si han
cumplido con los objetivos propuestos

* Analizar las exigencias del mercado

e Computadora
Equipamiento: * Presupuesto de Marketing

* Movilizacién

* Es responsable de la administracion y manejo dgdemacion

N « Esresponsable de la presentacion de resultados
Responsabilidades:

» Es responsable de trabajar conjuntamente con ald&e/entas para g
logro de los objetivos y me tas planteadas pordarmzacion.

Supervision ejercida: No aplica

Supervision recibida: Gerente de Finanzas y Ventas

Decisiones que puedes Mejores estrategias a ser implementadas

tomar: » Métodos para la recoleccion de datos

e Liderazgo

e Trabajo en equipo
o o » Don de mando
Requisitos exigidos o o
« Conocimientos técnicos
por el puesto:
* Iniciativa

» Creatividad

* Innovacion

* Ingeniero Comercial con mencién en Marketing, Ingenen Marketing

Escolaridad: )
o afines.
e Marketing
« Dos afios en el éarea
o e Administraciéon
Conocimientos o Marketing  desarrollandp
. » Manejo de los distintgs Experiencia: .
especificos: planes e implementando
software y programas )
estrategias.
relacionados

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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3.15 FORMALIZACION

Foot & Foot como se menciond anteriormente es unerempresa familiar ubicada
en la ciudad de Quito que esta calificada por eViSle de Rentas Internas como
persona natural no obligada a llevar contabiligaths caracteristicas conllevan a que

por su naturaleza sea un negocio muy informal.

No existe una normativa que obligue a que una @geidn deba cambiar su
constitucion y su tipo durante su ciclo de vidap €mbargo conforme las
organizaciones crecen en tamafio su manejo se voElsecomplejo, aumentan sus
obligaciones, responsabilidades y la necesidad eter tuna estructura y una

organizacion acorde con sus necesidades se vaagbeziosa.

Por tales motivos debemos analizar cuales sonelosfigios y los inconvenientes de
mantener a Foot & Foot como persona natural nayathi a llevar contabilidad y

cudles son los beneficios e inconvenientes de ctiri@en compania.

Como primer paso de la propuesta de formalizacehechos escoger en qué tipo de
compafiia queremos transformar a Foot & Foot, amteente analizamos que tipos
de compafias existen y concluimos que Foot & Hoggranegocio familiar, lo que se
pretende es que el mismo permanezca bajo la paxpieel control de la familia por

lo que la empresa de responsabilidad limitada @addauada para tales fines, bajo estas
premisas la propuesta sera de convertir a Foot &t FEn una empresa de

Responsabilidad Limitada.
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Torres (2009) en su libro La Microempresa creadmmmalizacion y legalizacion hace
un analisis comparativo de los beneficios e incarerges de una sociedad de hecho

con una sociedad de derecho.



Tabla N° 13: Cuadro Comparativo

EMPRESAS DE HECHO

EMPRESAS MERCANTILES

No requieren de un minimo de capital para la ctuwifin, o en el peor de |
casos requiere de muy poco.

Crea una persona juridica con un patrimonio difieren
Tiene una presencia mucho mas solvente y fortalesa estructura empresar

al.

Aumentan el nimero de obligaciones con los estamatdl Estado.

C Le permiten arrancar con un capital pequefio. » Estéa totalmente habilitada para contratar.
o Obtiene la suficiente experiencia y conocimientdaeActividad Econémica sie  Esta protegida por multiples beneficios y por alpileyes.
N arriesgar todo. « Tiene la proteccién de las camaras.
.? Comienza desde la etapa inicial de todo el proyecto « Tiene la posibilidad de acceder més facilmentedits.

Incorpora a la familia como principales socios.
_:_ No requiere de una gran infraestructura, ni fisicae mercaderia.
U No requiere de socios formales para arrancar.
c Por lo general sus socios son su conyuge e hijos.
| No requiere de créditos bancarios ni de chulqueros.
o) Luego de la etapa de maduracion y obtencion deriexpé podra estar en
N condiciones de crear una compaiiia.

Tiene pocas obligaciones tributarias.

No requiere de muchos permisos de funcionamientip&iar las actividades.

Al crearse de hecho, no existe otra persona ydtrénonios se confunden. |+ Si es una compafiia de responsabilidad limitadacggeare un capital inicial de
E Hay debilidad en su estructura empresarial. $400 dolares americanos. Si es una compafiia aadsenrequiere de $800
U Tiene debilidad para contratar con otras empresasticuciones. dolares americanos, como capital inicial.
N Esta desprotegida y a merced de funcionarios datB® del Municipio. » Depende del capital suscrito para establecer Istosade constitucion de [la
C compafiia.
I  Justifica la creacion de una compafiia cuando ®rsion es grande.
0 » Elriesgo es mayor, ya que recién conocera a lmesen la actividad econémiga.
N » Comienza una etapa intermedia sin la suficientemspcia.
A » Por lo general requiere de una infraestructuradigide personal minimo para
M arrancar.
| » Requiere otro socio para crear la empresa, queuadepser su conyuge en|un
E inicio. Segun la ley de compafiias en su Art. 9%shibe que dos conyuges sean
N s0cCios en ninglin momento.
-Cr) » Por lo general arrancan con un crédito bancario.

.

Necesita mas personal.

Fuente: (Torres, 2000)
Elaborado por: Jorge Saa

6TT
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Segun este analisis el constituir una sociedad etdch tiene mas ventajas que
constituir una sociedad de derecho, ya que requoier®s tramites, menor inversion
y menos tiempo sin embargo el problema surge eamginar de la compafiia una vez
gue esta crece, debido a su estructura y su oggadiizya que estas no estan acorde
al desarrollo y crecimiento de la misma y estaueitra se vuelve obsoleta

ocasionando que la organizacion se empantaneggn® ¢l crecimiento esperado

Por otra parte constituirla como sociedad de deréelda una mejor estructura y una
mejor organizacion, también aumentan las obligasamn los diferentes estamentos
del Estado lo que hace que la organizacion neaesiterecursos para poder cumplir

con todo lo que exige ser una sociedad de derecho.

Foot & Foot lo que se busca es su crecimiento addpta una estructura acorde con
su potencial que facilite su andar solucionar seblpmas estructurales y logre el

ansiado crecimiento.

3.15.1 Constitucion Compafia de Responsabilidad Limitada

Para constituir una compafia de responsabilidathiilm se debe convocar a una
junta general de accionistas en donde se debetae@hacta de compromiso de
constitucién de la compafiia, una vez realizadapsste se procede a la reserva
del nombre en la Superintendencia de Compafiassehanque debe cumplir
con la normativa vigente y ademas debe conterfeada Compainiia limitada o

Cia. Ldta. al final del nombre.
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Se debe contratar un abogado para elabore la mdwmiteonstitucion de la
compafia, en la misma deben constar los compatesjeque pueden ser
minimo dos y maximo 15, cuél es su razon sociad) su objeto social, el
domicilio de la compaiiia, la forma de administracaié la compafiia, el cuadro
de aportaciones del capital, la duracidon que vartesta compafia, y ademas
debe contener una declaracion juramentada en Ibpgsecios manifiestan que
el capital pagado en numerario se encuentra asteire financiero nacional, y

gue el aporte en especie se encuentra a totalsiigmode la compafiia.

Una vez elaborada la minuta se procede a llevardma a una notaria junto con
las papeletas de votacion y cédula de ciudadanasdecios para que el notario

de fe de lo actuado y proceda a inscribir a la aitigen el registro mercantil.

Después se debera realizar e inscribir los nomlersios del Representante
Legal y del Gerente General de la compariia engibRRe Mercantil, adjuntando

a dichos nombramientos una copia de la escritudstitucion.

3.15.2 Obtenciéon del RUC

Los requisitos para la obtencién del RUC son Igsisntes:

1. Se debe presentar el formulario RUC 01-A debidaenbeno y firmado por

el representante legal. En caso de que se rayistés de 5 socios no se

debera presentar el formulario fisico si no quskebe presentar en medio

magnético de acuerdo con la ficha técnica estatadqur el SRI.
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2. Original y copia, o copia certificada de la escatypublica inscrita en el

Registro Mercantil.

3. Original y copia, o copia certificada del nombramtiedel representante legal
con reconocimiento de firmas, para el caso de agr&sas Unipersonales y
Civiles Comerciales el nombramiento debera serritosen el Registro

Mercantil.

4. Documento de Identificacién del Representante Legalocumento de

ubicacioén de la sociedad.

Una realizada la escritura de constitucion de lanpagiia, inscritos los
nombramientos de Representante Legal y del Geeen& Registro Mercantil
y obtenido RUC se debe mandar a imprimir los cotmgnées de venta y
retenciones para la compafiia pueda empezar copédasciones. (Servicio de

Rentas Internas - SR, s.f.)

3.15.3 Camara de comercio de Quito

La Camara de Comercio de Quito es una organizagiofines de lucro que

busca promover el comercio dentro de una econabpné dyudando a los socios

y brindando diferentes tipos de servicio que solen sus problemas.

Los servicios prestados por La Camara de ComegcQuito son:

« Seguridad
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« Salud

« Negocios

« Asesorias: Comercio Exterior, Juridica, Econém@table

« Informacion actualizada y relevante

« Capacitacion

3.15.3.1Requisitos para afiliarse a la Camara de ComeeiQuito

« Copia de la escritura de constitucion o estatuposteados.

« Copia del RUC.

+ Copia de la Resolucion emitida por la Superinten@derde

Compaiiias.

« Copia del Registro Mercantil.

« Copia del Nombramiento de Representante Legal.

« Copia de la cédula y papeleta de votacion del Reptante Legal.

« Llenar el formulario de afiliacién que se encueminal sitio web de

La Camara de Comercio de Quito.

« Pagar el valor de la membresia segun sea el ptagids oro, plata

o bronce.
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3.16 SISTEMA CONTABLE

3.16.1 Sistema de Contabilidad

Conjunto de principios, métodos, procedimiento®ymmas por los cuales se
acumula, clasifica y registra la informacion comgalta cual esta soportada
en el libro diario y, el en libro mayor en su cgsar, otros listados auxiliares.
Se resume en un momento determinado en el Balan8éuhcion, la cuenta
de Pérdidas y Ganancias y la Memoria. (Anderse®9,1pag. 617)

Foot & Foot es una micro empresa familiar, que menta con ningun tipo de
sistema contable, la informacion, los controless/registros se los realiza de
forma manual y sin ningun tipo de conocimientosnigms, por lo que la

informacion obtenida para la toma de decisionepae® inadecuada y casi

siempre fuera de tiempo.

En la organizacion nunca se vio la necesidad darlleontabilidad y menos de
establecer un sistema contable, debido principaknen que al ser una
organizacion considerada como persona natural ingadl a levar contabilidad

la normativa no exigia que se lo haga, por otrgedarfalta de conocimientos
técnicos y una falta de visidén conllevaron a quertgnizacion realice su andar
durante 30 afios sin esta herramienta, al no tegestiros, ni libros contables no
se pudieron obtener los resultados y nunca seltucerteza de como fue el

accionar de la compafia durante los afios de vitlmema.

Una de las obligaciones que trae consigo la foraaidn de Foot & Foot al
convertirse en Compafia de Responsabilidad Limiesdgque la organizacion

esta obligada a llevar contabilidad.
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3.16.2 Situacion Actual de Foot y Foot

El registro de las operaciones diarias en Foot &tse lo realiza una hoja de
Excel en donde detallan las operaciones diariagtp@ parte no se lleva ningin
tipo de inventarios por lo que se desconoce staxigltantes o sobrantes en la

mercaderia existente.

Se emite comprobantes de venta a cerca del 20%oté¢lde los servicios
realizados, el 80% restante son ingresos sin nitigonde justificacion y esto

se da debido a que el cliente no solicita la facpar el servicio realizado.

No se lleva una cuenta de control de Bancos quaitgeconocer y manejar de

una manera adecuada los ingresos.

No se realizan ningun tipo de conciliaciones.

3.16.3 Sistema de Contabilidad Propuesto

El sistema contable es la columna vertebral der¢mrizacion recoge la
informacion de todos los departamentos y la orgarmde una manera
cuantificable lo que permite que se elaboren, plam@ocedimientos y
estrategias para tomar decisiones que nos perraltaanzar los objetivos

propuestos de ahi radica su importancia.
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El sistema contable permite obtener:

« Un adecuado registro y procesamiento de las operesi
» Asegura la integridad de los datos.
« Presenta la informacién en forma confiable

« Garantiza tener la informacion en forma oportuna

Grafico N° 10: Proceso de Funcionamiento del SistemContable

Ingresode Validacion Actualizacion Emision de
Datos eLibro Diario de Registros Reportes

sComprobantes sDiarioGeneraal *Balance Genral

de diario *Mayores *Estadode
Resultados

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

« Elingreso de datos se lo realiza a través de mpoabante diario.

« La validacion de datos verifica que se cumpla cos parametros

establecidos para el control de datos y el regestrel libro diario.

« La actualizacion del registro consiste en traspimsamovimientos del

libro diario al libro de mayores.

« La emision de reportes procesa la informacion geevélida y verificada

para la emisién de los Estados Financieros.



3.16.4 Plan de Cuentas Propuesto

Se utiliza el plan de cuentas para presentar tadasuentas que forman los
registros contables, a cada cuenta se le asignaraaro Unico que representa a
dicha cuenta, las cuentas representan un registatiatio de los cabios que se

han realizados en los activos, pasivos 0 en @hpaio.
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El plan de cuentas propuesto para Foot & Foot sgelente:

Tabla N° 14: Plan de Cuentas Propuesto

Activos
Activos Codificacion

Activos Corriente 10000
Caja chica 10100
Caja 10101
Bancos 10102
Impuestos retenidos 10103
12% IVA en compras 10104
Activo Corriente Exigible 10200
Anticipo sueldos 10201
Cuentas por cobrar 10202
Documentos por cobrar 10203
Activo Corriente Realizable 10300
Uniformes 10301
Pagos Anticipados

Seguros pre-pagados 10400
Suministros de oficina 10401
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Activos Codificacion

Activos Fijos
Activos Fijos Tangibles No Depreciables 10500
Terrenos 10501
Construcciones en proceso 10502
Activos Fijos Tangibles Depreciables 10600
Edificios 10601
Vehiculos 10602
Muebles de oficina 10603
Equipos de computacion 10604
Magquinaria 10605
Activos Diferidos 10700
Gasto constitucion 10701

Otros Activos 10800
Pasivos

Pasivos Codificacion

Pasivos a Corto Plazo 20000
Beneficios sociales por pagar 20100
Sueldos por pagar 20101
1% Retencion en la fuente 20102
IESS por pagar 20103
Transporte por pagar 20104
Cuentas por pagar 20105
Documentos por pagar 20106
70% Retencion en la fuente del IVA 20107
30% Retencion en la fuente del IVA 20108
8%Rencion en la fuente del 20109
12% IVA Ventas 20110
5% Retencion en la fuente 20111
Multas por pagar 20112
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Pasivos Codificacion
Pasivos Largo Plazo 20200
Hipotecas por pagar 20201
Documentos por pagar 20202
Cobros Anticipados 20300
Arriendos pre-cobrados 20301
Seguros pre-cobrados 20302
Patrimonio

Patrimonio Codificacion

Patrimonio 30000
Capital 30100
Ganancia del ejercicio 30101
Perdida del ejercicio 30102
Utilidades no distribuidas 30103
Reserva legal 30104
Reserva facultativa 30105
Reserva Estatutaria 30106
Gastos

Gastos Codificacion

Gastos 40000
Gastos de administracion 40100
Gastos sueldos 40101
Gastos Mantenimiento de vehiculo 40102
Gastos aporte patronal 40103
Gastos beneficios sociales 40104
Gastos honorarios 40105
Gasto combustible y aditivos 40106
Gastos servicios basicos 40107
Gastos generales 40108
Gasto Amortizacion de gasto constitucion 40109
Gasto suministros de oficina 40110
Gasto Depreciacion vehiculos 40111
Gasto Depreciacion muebles de oficina 40112
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Gastos Codificacion
Gasto Depreciacion muebles y enceres 40113
Gasto Depreciacion equipos de oficina 40114
Gasto Depreciacion equipos de computo 40115
Gasto Depreciacion equipos de maquinaria 40116
Gasto Cuentas incobrables 40117
Gasto 15% ICE 40118
Gastos de representacion 40119
Gastos de alimentacion empleados 40120
Gastos de servicios médicos empleados 40121
Gasto de hospedaje empleados 40122
Gasto Transporte 40123
Gasto Herramientas 40124
Ingresos

Ingresos Codificacion
Ventas 50000
Otros Ingresos 50001
Cuentas especiales

Codificacion
Cuentas Especiales 60000

Amortizacion acumulada de gasto de constitucion 0601
Depreciacion acumulada de edificios 60101
Depreciacion acumulada de vehiculos 60102
Depreciacion acumulada de muebles de oficina 60103
Depreciacion acumulada de muebles y enceres 60104
Depreciacion acumulada de equipos de oficina 60105
Depreciacion acumulada de equipos de computo 60106
Depreciacion acumulada de maquinaria 60107
Provision de cuentas incobrables 60108

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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3.16.5 Sistema de Inventarios propuesto

Las operaciones comerciales consisten en compranger productos en lugar

de servicios obteniendo un margen de utilidad @antermediacion.

El proceso empieza cuando se compra el productoraadeedor, luego la

compafia vende ese producto y el proceso termiamadcuel cliente paga ese
producto. Durante el tiempo que toma este proegrpducto se encuentra en
las bodegas y perchas de la compafia de ahi sumgecesidad de llevar un
control de que es lo que pasa con los productosl éiempo que estos se

encuentran en las instalaciones de la organizacion.

Los inventarios son un tipo de control que las oizgciones ejercen sobre las
mercaderias. Foot & Foot comercializa productaemementarios al servicio

de podologia para el cuidado integral de los pies.

El método propuesto de inventarios es el métodacQu®medio ponderado.
Este método consiste en mantener un registro otergel inventario y del costo

promedio de los bienes vendidos.



132

Tabla N° 15: Kardex
Foot & Foot

Kardex de Mercaderias

Avrticulo: Unidad de medida; Maximo:
Método: Promedio Ponderado Minimo:
Entradas Salidas Existencias

Fecha| Detalle
Costo|V.U.|V.T|Costo|V.U.|V.T|Costo|V.U. |V.T

Total

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

3.16.6 Libros contables

Las operaciones que se realizan en la organizatédsen estar registrados
cronoldgicamente en los libros contables, los tezgsde las operaciones
requieren que los datos sean recolectados clasicp codificados para poder
ser registrados. En primer lugar las operacioagsgistran en el Libro Diario,
para luego de ser validados se registren en el dibrMayores y posteriormente
se pueda elaborar el Estado de Resultados, el &afaaneral y el Estado de

Flujos de Efectivo,.

3.16.7 Estados Financieros

Los Estados Financieros son el resultado de todmeéso contable, en ellos se
ven reflejadas todas las operaciones ocurridasturan determinado periodo
de tiempo. Los estados Financieros deben Refigjanifras la situacion de la

compainia.
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Existen 3 Estados Financieros basicos que la coimpaibe obtener:

1. Estado de Resultados
2. Estado de Pérdidas y Ganancias

3. Estado de Flujos de Efectivo.

Catacora (1997) en su obra Sistemas y Procedinsi€untables manifiesta que:

Estado de Resultados

Refleja todos los ingresos costos y gastos quesmonden a un periodo.
Balance General

Muestra la situacion financiera de una empresaaalaterminada fecha.
Estado de Movimiento de Efectivo (Flujos de Efect)

Muestra la informacion referente a los ingresosegethbolsos de efectivo
para una entidad en un periodo contable determir{@&tacora, 1997, pag.
91)

Los Estados Financieros Muestran la realidad deripresa en nimeros y en
bases a ellos los gerentes de las organizacioalesrah sus planes, estrategias,
y toman decisiones a fin de alcanzar con los ofgstipropuestos por la

organizacion.



4 ANALISIS FINANCIERO

Los Estados Financieros son un reflejo de las me@s tomadas por la administracion, son
el punto de partida para analizar el desempefiohquéenido la compafiia durante un
determinado periodo de tiempo. Para realizar estadio utilizaremos el andlisis de

indicadores financieros.

El andlisis de los indicadores financieros middedempefio de la compafia en base a sus

Estados Financieros.

Foot & Foot no posee Estados Financieros por lormqu@odemos realizar este tipo de
analisis, sin embargo vamos a mostrar como se matiear este analisis y que significa

cada indicador a fin que un futuro se lo puedazaal

4.1 INDICES FINANCIEROS

Los indices financieros se utilizan para ponderwatuar el desempefio operativo de

una empresa, existen un sin numero de indices plEetos de estudio los

clasificaremos de la siguiente manera:
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Gréafico N° 11: Indicadores financieros

Liguidez Eficiencia  Operativos Deuda Rentabilida

ApciSncmasnte

OperathoHectvo

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

4.1.1Indicadores Financieros de Liquidez

4.1.1.1Raz6n Circulante

Mide la capacidad de pago que tiene una empressusoactivos liquidos
frente a sus obligaciones de corto plazo. Una agsmctica manifiesta
que el indice debe variar entre 1.5y 2.5 lo qgeifica que si el indice es
de 1.5 por cada ddlar de deuda se tiene de 1.5edgb@ra cubrir dicha

deuda por lo tanto no se tiene problemas de liquide
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La forma de calcularla es la siguiente:

Activos Circulantes

Razon Circulate = - -
Pasivos Circulantes

4.1.1.2Prueba Acida

La prueba acida mide la capacidad de pago queudigempresa con sus
activos liquidos descontando sus inventarios panaptir con sus
obligaciones de corto plazo, la razén por la queestan sus inventarios
es porque son la parte menos liquida de los actbarsentes y su

realizacion no es inmediata.

Activos Circulantes — Inventarios

Prueba Acida = - -
Pasivos Circulantes

Una norma practica manifiesta que la Prueba a@te tener un indice 1
o0 mas de 1. Lo que significaria si el indice epié por cada dolar que

debe la empresa disponemos de 1 ddlar para pagar.

4.1.2 Indicadores Financieros de Eficiencia

4.1.2.1Rotacion del Activo Fijo

La rotacion de activos fijos mide la eficacia coae dg empresa utilizo sus

activos en la generacién de las ventas.
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Ventas

Rotacion de Activos Fijos = ————
Activos Fijos

4.1.2.2Rotacion del Activo Total

La rotacion del activo total mide la eficacia careda empresa utilizo el

total de sus activos en la generacién de sus ventas

Ventas

Rotacion de Activos Totales = -
Activos Totales

4.1.3Indicadores de Eficiencia Operativa

4.1.3.1Dias Promedio de Inventarios

Hace referencia al periodo de tiempo que demoravemlerse el
inventario, si el indice es elevado significa qos inventarios son
excesivos 0 que los productos ofrecidos puederolssoletos, por el
contrario si el indice es bajo es riesgo ya queusele perder clientes por

falta de stock.

Se lo calcula de la siguiente manera:

Inventarios
Costo de ventas /360

Dias Promedio de Inventarios =
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4.1.3.2Dias Promedio Cuentas por Cobrar

Es el tiempo promedio que una empresa se demarectrir el efectivo

después de realizar una venta, mientras menot §eepo es mejor.

Cuentas por Cobrar
Ventas/360

Dias Promedio Cuentas por Cobrar =

4.1.3.3Dias Promedio de Pago

Es el tiempo promedio que la empresa tiene pateaesus pagos por
compras realizadas a los proveedores. Mientra®ns®a el nUmero de

dias es mejor.

Cuentas por Pagar
Compras/360

Dias Promedio Cuentas Pago =

4.1.3.4Ciclo Operativo

Es el tiempo neto en que una empresa recuperanetodinvertido en
recursos productivos, se basa en la comparaciguedeldo que tarda una
empresa en recuperar sus ventas y el periodo querdesn pagar sus

compras.

Ciclo Operativo = PDInv + PDCxC — PDCxP
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PDInv = Promedio Dias Inventarios
PDCxC = Promedio Dias Cuentas por Cobrar

PDCxP= Promedio Dias Cuentas por Pagar

4.1.4Indicadores Financieros de Deuda

4.1.4.1Nivel de Deuda

Mide el nivel de fondos proporcionados por los edoges, para calcular
este indicador se debe tomar el total de los pagiocorto y de largo

plazo.

Pasivo Total

Razo6n de Endeudamiento = —————
Activo Total

4.1.4.2Apalancamiento

Es un multiplicador de los recursos propios en kmssma deuda con
terceros de la misma manera también multiplica fiesgos y la
rentabilidad, un apalancamiento de 4 significa gae cada délar que

invertimos el banco nos financia con 4.

Activo Total

Apalancamiento = - -
Patrimonio
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4.1.5Indices Financieros de Rentabilidad

4.1.5.1Margen de Utilidad

El margen de utilidad mide el porcentaje de utdidae se obtiene de las
ventas totales. Es decir nos dice cudl es la gaamtenida por cada

dolar vendido.

Utilidad Neta

M de Utilidad =
argen de Utilida Veontas

4.1.5.2ROA

Es el ROA mide la rentabilidad obtenida de losvastisobre la utilidad,
es decir por cada dolar invertido en activos cusalek porcentaje de

ganancia.

Utilidad Neta
Activo Total

Rendimiento Sobre el Activo =

4.1.5.3ROE

Es la razon del beneficio disponible para los austas, mide la tasa de
rendimiento que la empresa obtiene por arriesgasagpital. En otras

palabras es la ganancia obtenida por cada dolgrati&nonio invertido.
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Utilidad Neta
Patrimonio

Rendimiento Sobre el Patrimonio =

Los Indicadores financieros sirven para analizalesempefio obtenido y
para que la alta Gerencia para tomar decisionéisasrique permitan

alcanzar las metas y objetivos propuestos.

4.2 CAPITAL DE TRABAJO

Son los fondos de largo plazo disponibles paranGiza las Necesidades operativas de

Fondos (NOF) después que se ha financiado toddiebdijo.

4.2.1 Necesidades Operativas de Fondos

Son las partidas que requieren financiamiento aediths operaciones de una

empresa. Son el activo circulante.

Las principales necesidades operativas de fondos so

« Cuentas por cobrar
 Inventarios

« Caja minima

Las necesidades operativas de fondos surgen directa de las operaciones
diarias de la organizacion y son una consecuerciasdpoliticas aplicadas por

la misma.
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Sin embargo esos requerimientos de financiamiesrices parte cubiertas por

las mismas operaciones del negocio principalmenmtesyp pasivo espontaneo:

« Proveedores

+ Impuestos por pagar

» Gastos por pagar

Las necesidades operativas de fondos se calculansdgiiente manera:

NOF = Activo Circulante — Pasivo Espontaneo

Gréafico N° 12: NOF

Caja
Proveedores Pasivo
Espontines
Clientes / Cuentas
Active
Chroulaite por cobrar Imptos x pagar

Gastos x pagar

Crédito Bancos Crédito Bancos

Inventario

Deuda L/P Deuda L/P

Activo Fijo Recursos Propios Activo Fijo Recursos Propios

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa
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4.2.2 Calculo del Capital de Trabajo

La forma clasica de calcular el capital de trateso

Capital de Trabajo = Activo Circulante — Pasivo Circulante

4.2.2.1Activo Circulante

El activo circulante o activo corriente es aquelréigida realizacion es
decir es liquido puede venderse o recuperarseaid@eidte sus principales

componentes son:

« Caja
« Cuentas por cobrar

« |nventarios

4.2.2.2Pasivo Circulante

El pasivo circulante o pasivo corriente son laggaloiones de corto plazo
producto de las operaciones del negocio. Los ipates componentes

son.

« Proveedores
e Impuestos por pagar
» Gastos por pagar

 Créditos de bancos a corto plazo
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Debemos considerar al capital de trabajo como ueaté permanente de
fondos ya que proviene de la diferencia de losrsesude largo plazo
(recursos propios + deuda de largo plazo) y evaatimovilizado o activo

fijo.

Bajo este enfoque el capital de trabajo se caltella siguiente forma:

Capital de Trabajo = Recursos deLargo Plazo — Activo Fijo

De esta forma el capital de trabajo financia unecipo de las NOF
mientras que la porcion no financiada se lo delmera través de un
crédito bancario o de nuevos aportes de capitahgomenten los recursos

propios que tiene la organizacion.

Grafico N° 13: Capital de trabajo

Crédito Bancos

Capital de Trabajo

Fuente: Investigacion Realizada
Elaborado por: Jorge Saa

4.2.2.2.Politicas capital de trabajo

Las NOF sufren cambios en su estructura debideipaimente a

politicas con sus operaciones por ejemplo si seatan los dias de
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pago a proveedores se reducen las NOF ya que dogquores
financian una porcion mas grande de las mismasitragque si se
aumentan los dias de cobro es decir se otorga yarmpazo para
gue los clientes paguen se necesitan mayores osadebido a que

las NOF aumentan.

Las politicas que afectan a las NOF son:

« La politica de crédito a clientes
« La politica de inventarios

« La politica de pago a proveedores

Por otra parte las NOF también se ven afectadastdinente con el
proceso productivo y con las ventas por lo quecksbios las

afectan directamente.



5 FRANQUICIA

5.1 CONCEPTO DE FRANQUICIA

Franquicia es un sistema de cooperacion entre sagpiferentes, ligadas por un
contrato en virtud del cual una de ellas -la fracigdora- otorga a la otra (u otras),
denominadas franquiciadas, a cambio de unas coestapiones financieras
(pagos), el derecho a explotar una marca y/o umaula comercial materializada
en unos signos distintivos, asegurandose al misgngb la ayuda técnica y los
servicios regulares necesarios destinados a &dllitha explotacidn mientras dure
el contrato. (Diéz de Castro, Navarro, & Ronday.30)

Entendemos que un negocio tiene éxito y es rentaldedo se mantiene en el la
industria y empieza a crecer, al hablar de creaitaiéas organizaciones tienen dos

caminos para lograr este objetivo.

La primera opcién es lograr el crecimiento a tradgssucursalismo, por medio de la
inversion, para esto se requiere una inyeccionedersos que permita aumentar el
tamafio de las operaciones, contratar mas perdodal,esto lo que implica correr

mayores riesgos y el proceso es lento.

La segunda opcidn es a traves del sistema de fi@asjypor medio de este sistema se
logra un crecimiento que implica menor inversiéa,que su utiliza capital ajeno,

menores riesgos, menor contratacion de persorsaly @roceso mas rapido.
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5.2 TIPO DE FRANQUICIA

Para Foot & Foot hemos propuesto el modelo de brelagde segunda generacion
que es la franquicia de formato, es la mas utiizexa el mundo actualmente ya que

establece un modelo a segquir.

5.3 EL CONTRATO DE LA FRANQUICIA

La franquicia se fundamenta en un contrato es@si® acuerdo es la parte central de
las franquicias, dicho de otra manera para quéaekenquicia necesariamente tiene
que existir un contrato en donde las dos partegpaoguientes el Franquiciador y el
Franquiciado establecen claramente cudles son srechbs y cuales son sus

obligaciones, y las condiciones que van a norngardiaciones entre ambos.

En nuestro pais no existe una normativa que régsileontratos de las franquicias por
lo que se debe tener en cuenta lo establecido €véigo Civil, Codigo de la
Produccion, Ley de Compafias, Codigo Tributario gmds normativa vigente

relacionada con la actividad empresarial.

El contrato debera ser equilibrado completo y greaebera ser minucioso y contener

una estructura detallada.
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Equilibrado

Para lograr el éxito de este modelo de negociaseessario entender que tanto el
franquiciado como el franquiciante deberan aundweezos para lograr obtener

beneficios y lograr las metas propuestas.

Completo

El contrato debe incluir todos los deberes y ldgjabiones entre el franquiciante y el

franquiciado a fin de evitar problemas que se puetha por la omision de alguna

obligacion o algun derecho.

Preciso

Al hablar de que debe ser preciso no referimos e mu puede estar sujeto de

interpretacion es decir no debe contener ambigigsjadste contrato se debe

fundamentar en las buenas relaciones y la configneaeben existir entre las partes.

Contenido del Contrato

El contrato de franquicia como lo mencionamos #@@ente es el pilar sobre el que

se fundamenta este sistema de negocios por logsie@ntenido se deben establecer

claramente detallados:
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Canon de entrada: es la cantidad de dinero exjgideel franquiciante para
permitir al franquiciado ser parte de la cadenate Eanon puede ser variable,

fijo o porcentual dependiendo de lo requerido pdramquiciante.

Otros pagos por: publicidad, formacion, contribac#la innovacion, servicios

especiales.

Exclusividad: existen dos aspectos fundamentales, exclusividad de
aprovisionamiento que significa que los productraus aprovisionados solo a
los miembros que forman parte de la franquicia gdeusividad de territorio
gue dispone que el franquiciado dispone de detawhoiterritorio exclusivo para
desarrollar sus actividades vender productos dagresrvicios de la cadena en

ese lugar.

Servicios: los servicios que presta el franquiciaddranquiciado:

1. Local: caracteristicas, ubicacién, acondicionanaigfistudios comerciales
efectuados, mercado, comportamientos del consumigas de clientes,
competidores, distribucion de la planta, estargenstradores cajas, equipo

en general.

2. Formacion: Brinda la formacion necesaria para asege que los servicios

brindados tengan caracteristicas similares quatieeda calidad y mantenga

el buen nombre y el posicionamiento en el mercada drganizacion.

3. Publicidad: la forma de publicitar a la organizacio
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4. Asistencia: el franquiciario tiene la obligacion glestar toda la asistencia y
dar toda la informacion necesaria durante el tiequmodure el contrato y que

se considere de relevancia.

5. Financieros: la inversion que realiza el franquitéaes grande por tal motivo
el franquiciario debe comprometerse a ayudarleaaguiciario a obtener los

recursos faltantes para que pueda realizar laidativecondmica.

6. Otros Servicios: administracion, contabilidad, asies fiscal, gestion,

promociones.

« Aprovisionamiento: El franquiciario se compromete@ovisionar con cierta
cantidad de productos al franquiciante. Y se tietalas obligaciones del

franquiciario y del franquiciante.

« Control: La forma en que el franquiciante ejercelacontrol sobre el

franquiciado.

« No competencia con el Franquiciador: Las condigaleeaprovisionamiento, el
compromiso de no abrir ningun establecimientovall@ cabo alguna actividad

comercial similar o idéntica y respetar el terrdate venta asignado.

« Politica comun de grupo: Seguir la politica de jpede venta aconsejados, no
tener problemas legales, mantener el secreto eprémedimientos, tener una
buena limpieza, conservacion, distribucion, adeseadebe utilizar los signos

distintivos de la organizacion en todas las actides comerciales.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

« Foot & Foot se ha mantenido en el mercado por naefims como persona
natural no obligada a llevar contabilidad, por e e¢po ha visto la necesidad de

formalizarse ni cambiar de estructura.

« Foot & Foot ha logrado posicionarse en el mercaeo lal podologia,

principalmente por la confianza que ha logradordatel sefior Patricio Garcia.

« No posee estructura administrativa, la responsiagilia asume una sola persona
gue no tiene los conocimientos técnicos adecuadoa pealizar todas las

actividades requeridas.

« No posee planes, objetivos y metas por lo que segan norte hacia donde
dirigirse, esto ha ocasionado que la empresa s& éstpncado y pese a estar
mucho tiempo en el mercado no ha podido creceroemparacion con su

competencia que si ha logrado crecer.

« El prestigio del sefior Garcia es lo que ha perite Foot & Foot se haya

mantenido en el mercado y no haya desaparecido.
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No cuenta con ningun tipo de sistema contable qugdrmita obtener

informacion contable y financiera.

La falta de informacion contable y financiera nonpiée medir su desempefio.

Existen problemas de facturacion ya que no se rfatttodos los ingresos
provenientes de las ventas, o que constituye wblgma serio con la

Administraciéon Tributaria Central.

Existe sobre carga de trabajo en algunos miemlardes organizacién, y ya que
no existe descripcién de puestos ni organigramadbaboradores asumen y

omiten responsabilidades.

Es necesario disefiar el sistema de franquiciasigatiempo de capacitacion
de un nuevo quiropodista es de aproximadamentes@sng si ellos no estan
conformes con las condiciones de la organizacigseemarchan por lo que es
imperioso que ellos puedan aspirar a ser los dugéides franquicia de Foot &
Foot, comprometiéndoles a ser parte de la organizapor un tiempo

prolongado.

Se espera un crecimiento en las ventas del 10%l aonalas estrategias

propuestas durante los préximos tres afos.

La organizacion posee un gran potencial de creotmiga que los servicios
brindados son de gran calidad lo que genera cad#ian el cliente y se convierte

en una ventaja competitiva sobre la competencia.



153
Es una empresa familiar en donde se confunderhisrientos de afinidad con

el manejo del negocio.

Las fortalezas de la organizacion permiten obsewala empresa puede crecer,
sin embargo sus debilidades principalmente su roasejestructura ademas de
la informalidad con las que se operan las cosashamo permitido este

crecimiento.

Los servicios complementarios, el servicio de mamaicy los productos
ofrecidos no tienen ningun tipo de control, no &xisnventarios ni se lleva el

conteo de los servicios realizados.

6.2 RECOMENDACIONES

Formalizar la organizacion transformandola de pexswmatural no obligada a
llevar contabilidad a Compafiia de Responsabilidadtada, asumiendo todos

los deberes y obligaciones que conlleva esta farabn.

Implementar el organigrama propuesto, delegandadues disminuyendo las
responsabilidades de que tiene una sola persooatsatando las personas que
tengan los conocimientos técnicos y las caradassadecuas para cumplir con

los requerimientos y obligaciones de cada puestoabajo.

Implantar un sistema contable que permita obtenfarmacion financiera
requerida y oportuna, crear un sistema de conficadérte que permita llevar un

sistema de inventarios que evite perdidas y peropitinizar recursos.
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Utilizar indicadores financieros que nos permitaadin el desempefio de la

compainia.

Disefar el sistema de franquicias basado en la legs¢ propuesta en esta
investigacion, que motive a los colaboradores alapse y a ser parte de la

familia Foot & Foot.

Aplicar las estrategias planteadas a fin de logparobjetivos y las metas

propuestas en esta investigacion.

Crear un sistema de capacitacion que disminuydidéospos de formacion

requeridos para formase como quiropodistas.

Formalizar la relacion empresa-familia diferenc@anids sentimientos de
afinidad, estableciendo y aplicando claramenteplediles de los puestos de
trabajo a fin de que cada colaborador sepa que tjee hacer y como tiene que

hacerlo.

Aplicar el plan estratégico disefiado que faciliteaenbio de persona natural no
obligada a llevar contabilidad para convertirlagCenmpafia de Responsabilidad

Limitada.

Con la propuesta se busca poner las cosas en apkcar estrategias que
faciliten lograr el crecimiento esperado, para wétenejor rentabilidad para los

duefios de Foot & Foot.
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