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Resumen ejecutivo

El presente trabajo investigativo permite disefiar un plan de negocios enfocado en la
consultoria y asesoramiento en temas administrativos, financieros y tributarios,
recopilando informacion primaria cuantitativa que emple6 como instrumento de
investigacién una encuesta con preguntas cerradas a las PYMES identificadas en el
Centro Histérico del Distrito Metropolitano de Quito. En consecuencia, se realiz6 un
andlisis FODA planteando estrategias como el desarrollo de servicios que se adapten a
las nuevas demandas del mercado; se formul6 la respectiva mision, vision, valores,
politicas empresariales y objetivos estratégicos. Asi mismo, en cuanto al desarrollo del
plan de marketing se opt6 por combinar estrategias a través a la gestion del marketing se
establecieron estrategias enfocadas en el uso de la web para promocionar a la empresa,
también se determino los recursos materiales necesarios que contempla el uso de equipos
de oficina y software necesarios para otorgar los servicios. Del estudio de gestion
financiera se obtuvo que existe una buena rentabilidad del proyecto determinando un
VAN positivo, una TIR de 17,55% y RBC de $1,67. Se concluye que la formulacion del
plan de inversion es viable y rentable, recomendando la realizacion de solidas camparias
en redes sociales y la web, capacitacion permanente a los técnicos y optimizacion de

recursos.

Palabras clave: Consultoria, asesorias, marketing, PYMES, gestion.
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Abstract

This investigative work allows the design of a business plan focused on consulting and
advice on administrative, financial and tax issues, collecting quantitative primary
information that used as a research instrument a survey with closed questions to the SMEs
identified in the Historic Center of the Metropolitan District. Quito. Consequently, a
SWOT analysis was carried out proposing strategies such as the development of services
that adapt to the new market demands; the respective mission, vision, values, business
policies and strategic objectives were formulated. Likewise, regarding the development
of the marketing plan, it was decided to combine strategies through marketing
management, strategies focused on the use of the web to promote the company were
established. The necessary material resources that contemplate the use of office
equipment and software necessary to provide the services were also determined. From
the financial management study, it was obtained that there is a good profitability of the
project, determining a positive NPV, an IRR of 17.55% and CBA of $1.67 It is concluded
that the formulation of the investment plan is viable and profitable, recommending the
realization of solid campaigns in social networks and the web, permanent training for

technicians and optimization of resources.

Keywords: Consulting, consultancies, marketing, SMES, management.
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Introduccion

La oportunidad observada para la realizacion de este estudio se fundamenta en que existe
la necesidad de crear una empresa dedicada a brindar servicios de consultoria en cuanto
a temas administrativos, financieros, tributarios destinados para las Pequefias y Medianas
empresas - PYMES ubicadas en el Centro Histérico de la ciudad de Quito, puesto que
gran parte de estos negocios, si bien cuentan con un espiritu emprendedor, no todos llevan
un registro formal de su contabilidad, entre otros aspectos como su ineficiente gestion
empresarial, pocos conocimientos tributarios, cero actualizacién en cuanto a las
herramientas tecnol6gicas que deben implementar para el desarrollo de sus
emprendimientos, entre otros problemas que enfrentan ademas de la informalidad

comercial.

Para ello se tiene como objetivo principal el desarrollar un plan de negocios para la
instauracion de una sociedad juridica dedicada a la consultoria y asesoria sobre topicos
como la administracion empresarial, contabilidad y finanzas, tributacion, etc., para las
PYMES situadas en el Centro Historico del Distrito Metropolitano de Quito. En este
proyecto se determinan las acciones a establecerse para poder llevar a cabo esta labor y
asi obtener la factibilidad de esta idea de negocio para poder cubrir las necesidades que

estan presentes en la unidad a estudiar.

Por lo cual se establece una metodologia para poder alcanzar los objetivos especificos del
trabajo, la cual consta en primera instancia del disefio y aplicacion de encuestas aplicadas
a las PYMES encontradas en el Centro Historico de Quito, contando con una muestra
finita de 97 emprendimientos, ademas de utilizar otras técnicas de investigacion como la
observacion, la investigacion documental (con fuentes de informacion tanto primara
como secundaria), la entrevista, y la revisién documental, empleando sus respectivos
instrumentos. También se resalta el uso del método analitico deductivo con un enfoque

de investigacion mixto, de tipo no-experimental.

Los principales resultados y conclusiones de este estudio son: (describir de forma
sintetizada al finalizar la tesis). Las principales recomendaciones y propuestas de este

estudio son: describir de forma sintetizada al finalizar la tesis)



1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1 Antecedentes de la Investigacion

En Ecuador existen cerca de 862.696 microempresa y 63.814 pequefias empresas dando
un total de 926.510 PYMES, estas representan el 91% de las unidades productivas
(Rodriguez, 2020). Pese al nivel de participacion que estas tienen, es preciso reconocer
que existen muchas barreras para el desarrollo y crecimiento econémico del sector. Segun
la Comision latinoamericana y del Caribe (CEPAL), un 80% de las PYME no pasan de
los cinco afios y el 90% no llegan a los diez afios; apenas entre el 50% y el 25% se

mantienen vivas luego de los tres afios de existencia.

Segun (MINTUR, 2023) en el Canton Quito en el afio 2022 existen 3259 empresas
microempresas de alimentos y bebidas, 649 dedicadas a turismo y alojamiento; estas
cifras representan el 99% de las unidades productivas. Segun el INEC en el centro
historico del distrito metropolitano de Quito existen 97 PYMES con diversas actividades
econdmicas, segun el SRI existen 62 PYMES que se encuentra registradas en dicho

sistema y cumpliendo las obligaciones de ley.

La pandemia Covid-19, asi como el cambio continuo de politicas econdmicas en Ecuador,
ha generado que muchas empresas medianas y pequefias, generen ciertos obstaculos al
momento de administrar sus negocios y generar réditos, al punto de tener que llegar a
despedir a sus empleados, o tomar medidas mas drasticas como el cese de sus actividades

productivas y comerciales.

Segun Pereira (2019) la problematica de las PYMES en la mayoria es de tipo
administrativo; otros problemas que se evidencia en menor nimero son: limitado acceso
a financiamiento de la banca, la informalidad, uso de mano de obra poco calificados. La
mayoria de las PYMES fracasan rapidamente antes de los tres meses de existencia debido
a que estas surgen por necesidad y no por oportunidad, faltandoles innovacion y

conocimientos administrativos (Arguello, 2019).

Ademas, otra dificultad que lleva el fracaso de las PYMES es la falta de liquidez, en
donde resulta complicado cubrir gastos administrativos y operativos, el limitado acceso a

una fuente de financiamiento por parte de la banca se traduce en engorrosos tramites, por



lo que estas empresas se estancan al no poder ampliarse y crecer en el mercado (CFN,
2020).

El crecimiento del sector se ha visto estancado, pues el surgimiento de las PYMES en su
mayoria ha sido para enfrentar los estragos de la crisis econémica actual, pese a todo lo
mencionado hay que destacar que las PYMES representan una importante fuente
dinamizadora de la economia, sin embargo, muchos de estos negocios siguen en la
informalidad, es decir no cuentan con todos los permisos que deberia tener un negocio

legalmente establecido.

Sumandole a ello la falta de apoyo gubernamental para la creacion de estrategias que le
permitan a estos negocios desarrollarse de manera sostenible y generar mejores utilidades,
asi como también las diversas trabas y exceso de burocracia por parte de las entidades
bancarias al momento de que los comerciantes se acercan a ellos para solicitar apoyo

financiero a traves de créditos microempresariales u otro tipo de préstamos.

1.2 Diagnostico de las PYMES ubicadas en el centro historico del Distrito

Metropolitano

El Centro Histérico de Quito (CHQ) abarca la zona patrimonial demarcada por el IMP y
sus perimetros. Lo mas relevante de este sector es que cuenta con una gran cantidad de
patrimonio historico y eso hace que el CHQ sea uno de los mas relevantes centros
historicos de Hispanoameérica, siendo declarado ademas por la UNESCO como el primer
patrimonio cultural de la humanidad. Luego de ello se encuentran las actividades
comerciales que son las que tienen mayor presencia en el CHQ (Secretaria General de

Planificacion del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2021, p. 118).

Igualmente se destaca el uso de la Licencia Unica de Actividades Econémicas LUAE, la
cual ayuda a identificar la concentracion de las actividades econdémicas, muy aparte del
tipo y clasificacion de estas, también auxilia en la exposicién de informacién a nivel
barrial, sectorial y zonal, en el cual el Centro Histérico de Quito tiene el porcentaje de
4,8%, siendo uno de los sectores de la ciudad con mayor aglomeracién de LUAE.
(Secretaria General de Planificacion del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito,
2021, p. 25).



Entre otros aspectos relacionados a la parte de la cultura de emprendimiento en los
negocios de las pequefias y medianas empresas situadas en el Centro Histdrico de Quito,
la diagnosis en cuanto a las falencias que presenta es la siguiente: la gran mayoria de las
PYMES de esta localidad si bien en cierto estdn conformadas por personas que les gusta
emprender y trabajar, no todos poseen una formacién académica o las capacitaciones
debidas que les proporcionen las herramientas necesarias para poder administrar de una

forma correcta todos los procesos que conlleva el tener una empresa.

También las PYMES no cuentan con una planificacion estratégica y continua que facilita
la gestion empresarial; en cuanto a las técnicas o tecnologias de apoyo para el desarrollo
de conocimiento, estas son insuficientes o nulas en algunos casos, dejando de lado este
componente que es necesario para la supervivencia de las empresas hoy en dia. Ademas
de que los colaboradores internos de los emprendimientos no se sienten motivados para
realizar propuestas a sus jefes en la creacion de nuevas ideas a implementar en los
negocios, y éstos como duefios de la empresa no siempre poseen acceso a los recursos
financieros para ese tipo de implementaciones que por lo general suelen ser algo costosas,
dependiendo de la naturaleza de las actividades que se realizan dentro de esos
emprendimientos. Asi mismo, la mayoria de sus duefios apenas y llevan un registro basico
de ingresos y egresos y no saben como esta estructurada las cuentas o que patrimonio
poseen, debido a la falta de conocimientos en contabilidad general/empresarial, lo que les
dificulta para la realizacion de tareas posteriores como el realizar declaraciones de
impuestos, presentar informes contables para solicitar algin crédito bancario para

extender su negocio, entre otras acciones.

1.3 Definicion del Problema

La enfermedad del Covid-19 en todo el mundo, asi como la modificacién perenne de las
politicas econdmicas y practicas tributarias en el Ecuador, ha ocasionado que varias
compaiiias, principalmente las medianas y pequefias empresas llamadas también como
PYMES, conciban algunas dificultades a la hora de dirigir sus negocios y generar
utilidades, a causa de estas rectificaciones que deben cumplir por lo mencionado antes,

se ven obligados a despedir a sus colaboradores, o efectuar medidas mas radicales como



la interrupcion de sus actividades econdmicas, o0 tener que vender sus activos para

cancelar deudas y por lo tanto cerrar sus negocios.

Es por dichas razones que se percibe la oportunidad de analizar la factibilidad para
generar un emprendimiento que pueda otorgar un servicio personalizado en cuanto al
asesoramiento en temas administrativos, financieros y tributarios que contribuyan a la
obtencion de conocimientos que sean puestos en préctica por parte de quienes se
favorezcan de este servicio, dichos beneficiarios seran los duefios de pequefios y
medianos comercios localizados en el Centro Histérico del Distrito Metropolitano de
Quito.

Destacando ademas que en este sitio representa al comercio como una substancial fuente
dinamizadora de la economia del sector, no obstante, muchos de estos negocios siguen
en la informalidad, es decir no cuentan con todos los permisos que deberia tener un
negocio legalmente establecido, o si bien estdn regulados, no cuentan con los
conocimientos ya sea en tecnologia aplicada a la contabilidad, tributacion y finanzas y
gestion empresarial, entre otros; agregandole a ello la falta de apoyo gubernamental para
la instauracion de tacticas que le otorguen a estos negocios el desarrollarse de forma
sostenible y generar mejores ganancias, asi mismo la aplicacion de trabas y demasia de
burocracia por parte de las instituciones financieras al momento en el que a los

comerciantes les piden soporte de capital mediante créditos micro empresariales.

Por tanto, se requiere de la elaboracidn de un estudio de factibilidad que permita que esta
idea de negocio se pueda cumplir, en este trabajo se va a analizar aspectos de tipo legal,
administrativo, técnico, financiero y econdémico del proyecto. ES necesario tener estas
proyecciones para asi determinar factores como el tiempo de recuperacion del capital
invertido, la liquidez que tendra el negocio, las utilidades, las normativas legales a aplicar,
la parte logistica, los procesos de gestion administrativa, entre otros elementos que son
de relevancia para conocer si este emprendimiento se puede ejecutar. Por lo cual es
preciso contar con las herramientas apropiadas tales como: un esquema detallado de un
Plan de Negocios donde se involucre el modelo del negocio con sus oportunidades y
ayudas externas, el proceso para construir la misién, vision, objetivos, la estructura
organizacional con las funciones y ventajas competitivas de la empresa, asi como también
la aplicabilidad del estudio, investigacion y participacion del mercado, los posibles
consumidores, la demanda potencial y conocer que estrategias de mercado se van a aplicar

(marketing mix, Mercado digital, fijacion de politicas de precios) y el orden respectivo



de la organizacion ubicando el contexto de la misma, su proceso de produccion,
detallando la tecnologia, equipos e instalaciones, capacidad instalada, talento humano, el
manejo de la contabilidad y finanzas para la puesta en marcha del plan de trabajo de la
empresa, que tiene como fin la prestacion de un servicio profesional que contribuya de
cierta manera a optimizar la economia de las personas de su comunidad, siendo a la vez

competitiva y reconocida en el mercado local, nacional e internacional.

1.3.1 Pregunta clave del Problema.

¢COmo promover una mejor gestion administrativa para las 97 PYMES ubicadas en el
Centro Histdrico del Distrito Metropolitano de Quito con el fin de alcanzar al menos el
60% de asesoria en estas PYMES durante el primer afio de funcionamiento de la empresa
con una inversién propia de 25.000,00 dolares, trabajando con al menos 3 asesores?

1.3.2 Sistematizacion del Problema.

e Oportunidad: Promover una mejor gestion administrativa en las 97 PYMES del
Centro Historico del Distrito Metropolitano de Quito.

e Factor de éxito: Alcanzar una cartera de clientes de al menos el 60% de asesorias en
las PYMES del Centro Historico de Quito durante el primer afio de funcionamiento
de la empresa.

e Restricciones: Gestionar los recursos que actualmente se dispone para que se realicen
las tareas de asesoria trabajando con 3 asesores y una inversion de 25.000 dolares.

e Actores: Los socios fundadores.

1.4 Clasificacion de las PYMES del Centro Histérico del Distrito Metropolitano de
Quito

De acuerdo a la conglomeracion de LUAES, la mayor afluencia esta en el Centro y Centro
Norte en sitios como La Carolina, La Mariscal y el Centro Historico de Quito, las cuales

estan representadas esencialmente por labores como el comercio mayorista y minorista,



al transporte y almacenamiento, intermediacion financiera, actividades inmobiliarias,
empresariales y de arriendo, administracion publica, ensefianza, servicio social, salud,
etc., (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2021, p. 159).

Es decir, que los emprendimientos de las pequefias y medianas empresas que se
encuentran en los alrededores del Centro Historico de Quito estan distribuidos en
actividades como: alquiler y residencias, comercio, actividades culturales y turisticas,
conectividad y transporte (Secretaria General de Planificacion del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito, 2021, p. 118).



2. GESTION ESTRATEGICA

2.1 Gestion Administrativa

2.1.1 Definicion de la empresa

La creacion de una empresa de Consultoria y Asesoria en temas Administrativos,
Financieros y Tributarios tiene como propdsito asistir al emprendedor o microempresario
brindando asesoramiento en las actividades empresariales con el fin de evaluar los

resultados y detectar falencias en sus procesos de manera oportuna.

La consultoria para PYMES puede cubrir una amplia gama de servicios como: estrategias

para el crecimiento de las PYMES, asesoramiento financiero, asesoramiento en marketing
y publicidad para tener una mayor captacion de clientes y posicionamiento de mercado

entre otras.

De esta manera se tiene pensado ofrecer un servicio de calidad y suma confianza hacia

los clientes, empezando con tres tipos de servicio: administrativo, financiero y tributario.

2.1.2 Mision

Prestar servicios y soluciones reales de consultoria y asesoria en temas administrativos,
financieros y tributarios para las PYMES, contribuyendo a la innovacién y desarrollo

econdmico impulsando el crecimiento y beneficio empresarial.

2.1.3 Vision

Ser un referente en el sector de consultoria a nivel local para nuestros clientes, por nuestra

calidad en el servicio, compromiso y resolucién personal de sus necesidades.



2.1.4 Valores

e Honestidad. — trabajar en base a la honradez y ética profesional para brindar un

servicio de calidad a nuestros clientes.

e Trabajo en equipo. — fomentar el apoyo y respeto de los colaboradores compartiendo

conocimientos y experiencias.

e Compromiso. — trabajar con absoluto compromiso en cada uno de los proyectos de

nuestros clientes desarrollando capacidades para satisfacer las expectativas de
nuestros clientes.

e Puntualidad. — asumir personalmente con responsabilidad la entrega a tiempo de los

proyectos solicitados por cada uno de nuestros clientes

e Innovacion y Creatividad. — fomentar la generacion y desarrollo de ideas nuevas para

de esta manera brindar soluciones efectivas y acordes a las nuevas tendencias.

e Perseverancia. — inculcar a nuestro equipo de trabajo en la consecucion de los

objetivos empresariales propuestos.

2.1.5 Politicas Empresariales

e Brindar servicios de consultoria y asesoria para PYMES de alta calidad a
nuestros clientes, con el fin de ofrecer soluciones efectivas y personalizadas
frentes a los desafios empresariales.

e Fomentar relaciones solidas y duraderas con nuestros clientes a través de la
satisfaccion de las necesidades especificas de cada uno de nuestros
consumidores para generar confianza, seguridad y preferencia por nuestra
empresa.

e Mejorar la rentabilidad y eficiencia de las PYMES, trabajando en la
generacion de la mayor rentabilidad posible, aprovechando las oportunidades
del entorno y potencializando las estrategias de crecimiento y optimizacién de
recursos de las PYMES asesoradas.

e Ampliar la cartera de clientes mediante el desarrollo de estrategia de
marketing y ventas efectivas con el fin de identificar nuevos segmentos de

mercado para promover nuestros servicios y conseguir nuevos clientes.



2.1.6 Andlisis FODA

2.1.6.1 Andlisis de la situacion actual

En esta etapa es preciso analizar con base a la situacion actual las posibles amenazas,
oportunidades, debilidades y fortalezas del entorno (FODA) donde se desea implementar

la empresa de Asesoria para PYMES.

El Analisis FODA se basa en ejecutar una apreciacion de puntos débiles y fuertes para
establecer el contexto interno de una empresa o negocio, ademas de realizar un analisis
externo para identificar amenazas y oportunidades. EI mismo es un ejercicio introspectivo
de diagnostico empresarial, en donde se realiza la identificacion a través de un analisis
previo, con la mayor objetividad posible de las caracteristicas propias de la organizacion
0 que la hacen fuerte ante los competidores y que la distinguen de la competencia.

También se identifican las debilidades, o sea aquellas caracteristicas o areas en las que se
encuentran en desventaja con respecto a la comunidad empresarial y que hace falta

mejorar o fortalecer para equilibrar el desempefio global de la organizacion.

2.1.6.2 Anélisis FODA (Metodologia de estudio de la situacion de una empresa o

proyecto).

e Fortalezas: Capacidades especiales y recursos con los que cuenta la empresa.
Ejemplos: Buen ambiente laboral, Proactividad en la gestion, Conocimiento del
mercado.

e Oportunidades: Factores que resultan positivos y favorables en el entorno de la
empresa.

Ejemplos: Regulacion a favor, competencia débil, mercado mal atendido.

e Debilidades: Situaciones que incitan una perspectiva perjudicial ante la
competitividad.

Ejemplos: Salarios bajos, Equipamiento viejo, Falta de capacitacion.

e Amenazas: Situaciones que provienen del entorno atentando contra la estabilidad de
la organizacion.

Ejemplos: Conflictos gremiales, Regulacion desfavorable, Cambios en la legislacion.
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Tabla 1 Analisis estratégico FODA de la empresa de consultoria y asesoria en temas
administrativos, financieros y tributarios

Andlisis estratégico FODA

Analisis
Interno

Analisis
Externo

Fortalezas

Debilidades

F1: Ubicacion geogréfica en un lugar muy
accesible por los Pequefios y Medianos
Empresarios y con presencia de alta actividad
comercial que posee un segmento de
mercado ya identificado.

F2: Personal altamente capacitado para
brindar las asesorias.

D1: Aparicion de brotes de virus a
nivel mundial que desestabilicen la
economia y por ende la actividad
comercial.

D2: Aumento de los impuestos que
deben pagar los Emprendedores.

Oportunidades

Amenazas

O1: Los empresarios duefios de las PYMES
no conocen de la estructura de cuentas de su

empresa.
02: Las PYMES no cuentan con el apoyo
gubernamental para que los capaciten

administrativamente.

Al: Los duefios de negocios no tienen
suficiente poder adquisitivo para
solicitar créditos bancarios.

A2: Aumento del numero de
desempleados por el cierre de las
PYMES.

Fuente: Elaboracién propia

2.1.6.3 Analisis DAFO - CAME

Luego de realizado el Analisis Estratégico Inicial que hacemos con el FODA o DAFO,

para implementar las estrategias se puede hacer también un Analisis CAME, el cual ayuda

en gran manera a la toma de decisiones.

Tabla 2 Analisis DAFO — CAME

Debilidades CAME

Fortalezas CAME

Afronta las Amenaza, utiliza la Estrategia
DA de Supervivencia. Hay que Conocer las

Limitaciones

Corregir
DO Estrategia de Reorientacién. Hay que

Tomar Decisiones

las debilidades, utiliza la

Explota las oportunidades, utiliza la
FO Estrategia
Posicionamiento. Hay que Potenciar
Mantener los Puntos Fuertes, utiliza la
FA Estrategia Defensiva. Hay que evaluar
los Riesgos.

Ofensiva,  Ataque Yy

Fuente: Elaboracién propia

e Corregir las Debilidades: Luego de analizar las debilidades de la empresa (Analisis

Interno) se debe tomar las medidas necesarias para corregirlas o revertirlas.

e Afrontar las Amenazas: En el contexto existen situaciones que amenazan el negocio

de la empresa, se debe definir las acciones necesarias para afrontarlas.
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Mantener las Fortalezas: Se trata de cuidar y potenciar las caracteristicas del negocio

que funcionan bien y que pueden diferenciar a la empresa de los competidores.

Explotar nuevas Oportunidades: Los cambios en el contexto y en el mercado pueden

traer nuevas oportunidades de negocio que la empresa debe explorar. Por ejemplo,

nuevos nichos de mercados, nuevas lineas de productos o servicios, etc.

Tabla 3 Analisis CAME de la empresa de consultoria y asesoria en temas administrativos,

financieros y tributarios

Debilidades CAME

Fortalezas CAME

D1AZ1: Diversificar las fuentes de ingreso

F101: Ofrecer servicios de consultoria
administrativa, financiera y tributaria

para. reducir la dep_endenCIa _de_ la dirigidos especificamente a las PYMES
actividad comercial principal oo o
: . del Centro Historico del Distrito
introduciendo nuevos productos o

Metropolitano de Quito.

DA servicios e incluyendo la ventaen linea. FO ! .
. F202: Crear paquetes de asesoria
D2A2: Desarrollar nuevos productos o e g
. . . especificos que aborden las necesidades
servicios con el fin de adaptar al negocio ’ P
méas comunes de las PYMES en términos
a las nuevas demandas del mercado. s . ;
de capacitacion administrativa.
D101: Proporcionar asesoramiento . . -
. ; ; ~ F1A1: Explorar asociaciones estratégicas
financiero personalizado a los duefios de
- con empresas que puedan ofrecer
las PYMES, capacitandolos en estructura . o g o
' . financiamiento o lineas de crédito a los
de cuentas de la empresa, interpretacion clientes
DO de informes financieros y toma de FA

decisiones informadas.

D202: Usar herramientas tecnoldgicas
para simplificar y automatizar tareas
administrativas.

F2A2: Ajustar la estrategia de marketing
para que los servicios que se ofrecen
ayuden a las personas desempleadas para
que emprendan nuevos proyectos.

Fuente: Elaboracién propia

2.1.6.4 Etapas de la Gestion Estratégica

Dentro de la gestion estratégica de la empresa de Consultoria y Asesoria se propone el
siguiente proceso de actividades y estrategias a realizar con el fin de obtener beneficios
econdmicos. Este es un poco complicado al implicar la toma de decisiones en la

organizacion, los pasos a seguir se los muestra en la siguiente figura:
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Figura 1 Etapas de la Gestion Estratégica

Analisis de la situacion Estapl_e,cimieqtq ’de la
actual vision y mision

\ 4

Fuente: Tomado de (Prieto, 2013)

\ 4

d

2.1.7 Objetivos Estratégicos

Se plantea los siguientes objetivos estratégicos para la creacion de la empresa de
consultoria y asesoria de PYMES en el Centro Historico del Distrito Metropolitano de

Quito, los cuales son:

e Establecer una solida presencia en el mercado local.

e Desarrollar una cartera de servicios especializados que se adapten a las
necesidades especificas de las empresas locales.

e Ofrecer servicios de alta calidad contando con un equipo altamente capacitado y
experimentado en la prestacion de servicios de calidad.

e Establecer una comunicacion efectiva con los clientes.

e Mantener la calidad y relevancia de los servicios por medio de la capacitacion y

el desarrollo constante de los empleados.

13



3. GESTION DE MARKETING

Si el internet esta cambiando la vida de las personas y la era digital forma parte de la vida
cotidiana de ciudadanos y consumidores, abarcando con ello a las empresas, donde el
marketing no puede permanecer al margen pues este se enfoca en la satisfaccion del

cliente, presentando constantes cambios.

El marketing inicia enfocandose constantemente en los anhelos, necesidades y demandas
de los individuos. Autores como Kotler expresan que este es un resumen impecable de su

perspectiva sobre coémo generar, obtener y liderar los mercados.

Hay que utilizar herramientas de marketing mix (producto, precio, distribucion y
comunicacion), esforzarse en ganar nuevos clientes, tratar de ganar en cada transaccion
comercial, asi como también determinar el precio segun el costo més alto, vendiendo

productos o servicios.
Hay una nueva era de marketing para las PYMES:

e Ya no es suficiente fabricar productos, es necesario ajustarlos a las preferencias del
mercado.

e Satisfacer las necesidades de los compradores ya no es suficiente; es crucial establecer
relaciones positivas con los clientes que sean mutuamente beneficiosas, superando las
expectativas para fomentar la lealtad.

e Se debe perseguir la lealtad continua, ya que a través de la participacion del cliente
en los productos que adquiere, utiliza o consume, se va generando cadena de valor
(Vargas, 2017).

3.1 Estudio del Mercado

Hoy en dia las organizaciones en el contexto empresarial en este caso particular las
Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) ubicadas en el Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito, brindan servicios de fabricacion y mercantilizacion de bienes y

servicios. No obstante, para que exista fluidez entre la relacion ingresos y gastos al
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momento de tomar una decision en la implementacion de un nuevo producto o servicio,

lo primero que tiene que hacer es un estudio de mercado.

3.1.1 Especificacion del producto o servicio

En cuanto al producto o servicio de la empresa, se ha identificado otorgar tres tipos de

servicios: administrativo, financiero y tributario.
Entre los servicios administrativos se tiene planificado ofrecer los siguientes productos:

- Servicios de némina

- Servicios de gestion de documentos
- Servicios de secretariado virtual

- Servicios de gestion de proyectos

- Servicios de recursos humanos

- Servicios de atencion al cliente

- Servicios de consultoria empresarial

- Servicios de gestion de redes sociales y marketing
En cuanto a los servicios financieros se tiene planificado ofrecer:

- Asesoramiento financiero

- Gestion de carteras de inversion

- Planificacion financiera personalizada
- Servicios fiscales

- Servicios de gestion de deudas

- Educacion financiera

- Servicios de consultoria financiera empresarial
En lo que respecta a los servicios tributarios estan productos como:

- Preparacion y presentacion de declaraciones de impuestos
- Planificacion fiscal

- Cumplimiento tributario

- Revision y correccion de declaraciones anteriores

- Preparacion de registros contables
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3.1.2 Poblacién atendida

El mercado objetivo seradn todas aquellas empresas pertenecientes a las PYMES en
general de la ciudad de Quito que tengan interés en adquirir los servicios que se ofertan;
sin embargo, inicialmente se enfocara en realizar las actividades para las 97 PYMES
ubicadas en el Centro Histérico del Distrito Metropolitano de Quito, y luego ird

expandiéndose.

3.1.3 Categorizacion de sujetos

Para poder determinar la categorizacion de sujetos se hace necesario responder las

siguientes interrogantes:
¢Quién compra?

Las pequefias y medianas empresas ubicadas en el Centro Histérico del Distrito

Metropolitano de Quito.
¢Quién usa?

Todas las pequefias y medianas empresas que requieren conocer temas administrativos,

financieros, y a la vez, cumplir con la normativa tributaria vigente.
¢Quién decide?

Los propietarios, gerentes y/o accionistas que representen a la empresa.
¢Quién influye?

Instituciones de control como Servicio de Rentas Internas (SRI), Superintendencia de
Compafiias y Valores, Alcaldia Metropolitana de Quito, Instituciones financieras, alta
gerencia, empresas de las PYMES del Centro Historico del Distrito Metropolitano de
Quito.

3.1.4 Segmentacion del mercado

Para segmentar el mercado se tomo en cuenta la dimension conductual y geografica. En

cuanto a la dimensién conductual se valoro:

Tipo de necesidad: estabilidad, legalidad y seguridad.
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Tipo de compra del servicio: administrativo, financiero y tributario.

Actitud frente al servicio: confidencialidad, resultados finales, costo del servicio y
tiempo de entrega.

En lo que respecta a la dimension geografica:
Pais: Ecuador

Region: Sierra o Interandina

Provincia: Pichincha

Ciudad: Quito

Tamafio: 97 PYMES del Centro Histérico del Distrito Metropolitano de Quito.

3.1.5 Propuesta de valor

La empresa se compromete a ser el socio estratégico que las pequefias y medianas
empresas necesitan para alcanzar su maximo potencial. Ante ello, la propuesta de valor

se centra en los siguientes pilares:

Asesoria Integral: Ofrecemos un enfoque integral que abarca aspectos administrativos,
financieros y tributarios. Nuestros expertos trabajan de la mano con cada cliente para

entender sus necesidades especificas y proporcionar soluciones personalizadas.

Experiencia Local y Conocimiento Especializado: Con una sélida presencia en el
Centro Historico de Quito, comprendemos las particularidades del entorno empresarial
local. Nuestros asesores estan altamente capacitados y cuentan con un profundo

conocimiento de las regulaciones tributarias y financieras locales.

Optimizacion de Recursos: Nos esforzamos por maximizar la eficiencia operativa y
financiera de las PYMES. A través de analisis detallados, identificamos oportunidades de
ahorro, mejoramos los procesos administrativos y brindamos estrategias tributarias

inteligentes.
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Acompafiamiento Continuo: No somos simplemente consultores; somos socios a largo
plazo. Acompafiamos a nuestros clientes en cada etapa de su crecimiento, adaptandonos

a sus cambios y desafios, y brindando asesoria constante para asegurar su éxito sostenible.

Tecnologia Innovadora: Implementamos soluciones tecnolégicas avanzadas para
simplificar y automatizar procesos administrativos, financieros y tributarios. Esto permite
a nuestros clientes centrarse en el nucleo de sus negocios mientras optimizamos sus

operaciones.

Cumplimiento y Tranquilidad: Garantizamos el cumplimiento riguroso de todas las
obligaciones tributarias y normativas. Esto proporciona a nuestros clientes la tranquilidad
de saber que estan operando de manera ética y legal.

En nuestra empresa estamos comprometidos con el éxito a largo plazo de las PYMES del
Centro Historico de la ciudad de Quito. Nuestra propuesta de valor va més alla de los
servicios tradicionales de consultoria; somos catalizadores de crecimiento, facilitadores
de eficiencia y guardianes del cumplimiento. Confie en nosotros para llevar su empresa

al siguiente nivel.

3.1.6 Diferenciacion de la empresa

La diferenciacion de la empresa de consultoria y asesoria para PYMES es clave para
destacar en un mercado competitivo. Seguidamente se detalla los puntos mas relevantes

que permitiran cumplir con ello:

- Ofrecemos un enfoque holistico que abarca no solo aspectos financieros y
tributarios, sino también servicios de consultoria administrativa, donde
personalizamos los servicios para adaptarlos a las necesidades individuales de
cada empresa cliente.

- Usamos tecnologia de vanguardia para proporcionar soluciones eficientes y
modernas, en las que se incluye herramientas de gestion financiera, plataformas
de analisis de datos y sistemas de gestion tributaria avanzados.

- Contamos con un equipo de trabajo diverso y con gran experiencia.
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- Damos cumplimiento estricto a las regulaciones tributarias y financieras, asi como
en la ética empresarial, con el objetivo de brindar confianza a los clientes y poder
guiarlos de manera legal y ética.

- Ofrecemos programas de capacitacion y educacién continua, con el fin de ayudar
a las PYMES a mejorar sus habilidades y conocimientos en éreas relevantes.

3.1.7 Plan de muestreo

Para poder conocer datos importantes del estudio de mercado, se hizo necesario emplear
una encuesta para lo cual el Universo considerado fue de 97 PYMES que se encuentran
ubicados en el Centro Histérico del Distrito Metropolitano de Quito, estos datos se
tomaron del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, para lo cual se empled la

siguiente formula:

N
"Te(N—D+1
Donde:
n = Tamafio de la muestra
N = Poblacion de la muestra
e = margen de error
Reemplazando los datos en la férmula:
97

"= 0,102(97 - 1) + 1

n = 49,5 =50

La encuesta se aplicO a 50 empresarios pertenecientes a las pequefias y medianas

empresas del Centro Histérico del Distrito Metropolitano de Quito.

A continuacion, se detallan los resultados obtenidos de la aplicacién de las encuestas:
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Figura 2 Edad de los encuestados

De 60 afios en adelante

pes3as9aios | TGN

De 46 a 52 afios | 26%
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pe2s5a31afos |G =+

pe18a24aiios [ 4%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Historico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Como se observa en la Figura 2, el 36% de encuestados se encuentran en un rango de
edad de 39 a 45 afios, seguidos del 26% que estan entre 46 a 52 afios; en menor
proporcion, estan aquellos que se encuentran en edades de 18 a 24 afios y de 60 afios en

adelante, con el 4% respectivamente.

Figura 3 Género de los encuestados

Femenino 40%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

En esta pregunta el 60% de encuestados se identifico como parte del género masculino,

seguido del 40% que pertenece al género femenino.
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Figura 4 Nivel de instruccion de los encuestados

Cuarto nivel 34%
Tercer nivel 54%

Secundaria 12%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

En cuanto al nivel de instruccion de los encuestados, el 54% manifestd contar con
formacidn de tercer nivel, mientras en menor porcentaje (12%) estan aquellos que tienen

educacion secundaria.

Figura 5 Cargo de los encuestados

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Asi mismo, al preguntar sobre el cargo que ocupan en el establecimiento econdémico, un
60% respondid ser propietario del negocio, mientras en menor porcentaje estan los

gerentes con 16%.
Figura 6 Tamafio de la empresa
Mediana 38%

Pequefia 62%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.
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En cuanto al tamafio de la empresa, del total de PYMES encuestadas, el 62% se identifico
como pequefia empresa y un 38% como mediana empresa, por ello, existe la oportunidad
de colaborar con los servicios administrativos, financieros y tributarios ofertados.

Figura 7 Sector econdmico de la empresa

Comercio 32%

Produccién 6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Historico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Al indagar sobre el sector econdémico al que pertenece la empresa, el 62% respondio
pertenecer al sector de servicios, mientras en menor porcentaje esta el de produccion con
un 6%. Con los resultados obtenidos se puede evidenciar que en los ultimos afios el sector
de servicios ha crecido considerablemente siendo necesario ofrecer los servicios
ofertados, ya que las empresas necesitan mantenerse al dia en cuanto al cumplimiento de

sus obligaciones financieras, administrativas y tributarias.

Figura 8 Tiempo de funcionamiento de la empresa

De 2 a4 afhos | 28%

De 0O alafio 14%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

En esta pregunta y como se puede observar en la Figura 8, el 58% respondi6 llevar mas
de 5 afios en funcionamiento, mientras un 14% manifesto llevar de 0 a 1 afio funcionando.
Al evidenciar el tiempo de permanencia en el mercado, se hace necesario ofertar los

servicios de la empresa para que estos puedan seguir desarrollandose con éxito.

22



Figura 9 Necesidad de consultoria en servicios administrativos, financieros y tributarios

No 48%

Si 52%

46% 47% 48% 49% 50% 51% 52% 53%
Si @ No

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Al preguntar si considera que la empresa tenga la necesidad de adquirir servicios de
consultoria en servicios administrativos, financieros y tributarios; el 52% respondio que
si, mientras en menor proporcion (48%) manifestaron que no. Con la informacion

obtenida, se evidencia la factibilidad de ejecutar este proyecto.

Figura 10 Motivos para solicitar servicios de consultoria en temas administrativos, financieros y
tributarios

No prioritario 2%
0,
Poco prioritario 2A)ZL%
12%
Neutro Y
I 29%
Prioritario 9
ioritari | 32%354)
0,
Muy prioritario g, >7%
62%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
Para obtener mayores ingresos Para conocer la situacién real del negocio

[ Para evitar sanciones legales

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

En esta interrogante, existieron muchos empresarios que consideran muy prioritario
solicitar los servicios que se estan ofertando con el fin de evitar sanciones legales (62%)

y en menor porcentaje con 53% expreso que desea conocer la situacion real del negocio.
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Asi mismo, le sigue la categoria prioritaria en temas de conocimiento de la situacion real
del negocio con 35% y en menor porcentaje 29% para obtener mayores ingresos.

Por altimo, un 2% considera no prioritario conocer la situacion real del negocio.

Figura 11 Intencién de adquirir servicios de tipo administrativo, financiero y tributario para
negocio

No 48%

Si 52%

46% 47% 48% 49% 50% 51% 52% 53%

Si @ No

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Historico del Distrito
Metropolitano de Quito.

En esta pregunta, un 52% respondié tener intencion de adquirir servicios de tipo
administrativo, financiero y tributario para su negocio, mientras el 48% respondio no estar

interesado.

Figura 12 Interés por aprender mediante asesorias continuas como mejorar la administracién del
negocio

No 16%

Si 84%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
Si ENo

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Al indagar acerca del interés de los empresarios por aprender como mejorar la
administracion del negocio mediante asesorias continuas, un 84% respondi6 si estar

interesado, mientras el 16% restante manifestd que no.
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Figura 13 Aspectos que le interesan en el servicio ofertado

Poco prioritario o 2%

8%
4%

Neutro 6%
6%
16%
e 26%
Prioritario 5 k3%
| 36%
76%
0,
Muy prioritario [ 54% 70%
| 58%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
Confidencialidad Resultados finales ~ ETiempo de entrega  E Costo del servicio

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Como se puede evidenciar en la Figura 13, el 76% de encuestados considera muy
prioritario tomar en cuenta aspectos como la confidencialidad para el servicio ofertado,
seguido del 70% que indico interesarle los resultados finales; en menor proporcion,

expresaron su interés por el tiempo de entrega con un 54%.

Asi mismo, consideraron como prioritario el tiempo de entrega con un 38%, seguido del
costo del servicio con 36%, en menor porcentaje esta la confidencialidad con el 16%.

En menor porcentaje, con un 2% consideraron al tiempo de entrega como poco prioritario.

Figura 14 Servicios en los que tienen mas interés

Financiero | 30%

Administrativo | 20%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

En esta pregunta, un 50% manifestd estar interesados en temas de caracter tributario,
seguido del 30% que le interesan temas financieros, por ultimo, estdn los temas

administrativos con 20%.
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Figura 15 Frecuencia para recibir servicio tributario

Anual 20%
Semestral 32%
Trimestral 22%
Mensual 26%
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Historico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Al consultar con qué frecuencia necesita recibir un servicio tributario, un 32% respondio
que lo necesita en forma semestral, seguido del 26% que manifiesta que sea en forma
mensual. En menor porcentaje, estan quienes desean hacerlo de manera anual con un

20%.

Figura 16 Pago por servicio

Entre $501 y $650 14%

Entre $300y $500 86%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Entre $300y $500 Entre $501 y $650

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Como se puede ver en la figura 16, un 85% respondid estar dispuesto a pagar por el
servicio ofertado entre 300 y 500 délares; mientras en menor porcentaje, un 14%

respondio estar dispuesto a pagar por el servicio entre 501 y 650 ddlares americanos.
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Figura 17 Medios para recibir informacion respecto a servicios ofertados

Volantes 2%

Paginas web 88%
Periddicos 2%
TV 4%
Radio 4%
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Fuente: Datos obtenidos de aplicacion de encuesta a PYMES del Centro Histérico del Distrito
Metropolitano de Quito.

Al consultar a los empresarios, en cuanto al medio por el que desea recibir informacién
acerca de los servicios que se estan ofertando, el 88% respondié preferir las paginas web;

en menor porcentaje, estan el uso de volantes y periodicos con el 2% respectivamente.

3.2 Mercado del Consumidor

En primera instancia se procedera a calcular la poblacién potencial de los servicios de
consultoria y asesoria en servicios administrativos, financieros y tributarios, tomando
como referencia las 97 PYMES ubicadas en el Centro Historico del Distrito
Metropolitano de Quito, y tomando en consideracion la pregunta 8 de la encuesta, en la
que se establece si considera que la empresa tenga la necesidad de adquirir servicios de
consultoria en servicios administrativos, financieros y tributarios; el 52% respondié que

si, considerando este dato se procede a definir la nueva poblacién:
n = 97*52% = 50 empresas

Asi mismo, para calcular la demanda potencial del servicio, es necesario revisar los datos
de las preguntas de frecuencia de servicios y disposicion de pago por el servicio, de donde
un 26% respondio preferir la asesoria de manera mensual y un 86% manifesto estar

dispuesto a pagar entre 300 a 500 ddlares.

Entonces para calcular la demanda potencial se emplea la siguiente férmula:
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Q=n*q*p
Donde:
Q = Demanda potencial
n = NUmero de compradores posibles
q = Frecuencia de consumo

p = precio

Q = 50 * 26% * 86%

Q=1118=11

Lo que indica que 11 empresas son los clientes potenciales que buscan un servicio
mensual y que estan dispuestos a pagar precios comodos en el Centro Histdrico del

Distrito Metropolitano de Quito.

Seguidamente, se procede a calcular la proyeccién de la demanda, tomando como valor
referencial la tasa de crecimiento economico para el afio 2023 que segun el Fondo

Monetario Internacional es de 2,9%, aplicando la siguiente formula:

Cn=Co(1+i)n

Donde:

Cn = valor futuro

Co = valor inicial

i = Tasa de crecimiento
n = periodos

Luego, se procede a calcular la demanda potencial desde el afio 2023 hasta el afio que es

el tiempo de vida util considerado para el presente proyecto:
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Tabla 4 Proyeccion de la demanda potencial

Ao Co i 1+i 1+i(n) Cn
0 2023 11 2,9% 1,029 1,000 11
1 2024 1,029 23
2 2025 2,058 34
3 2026 3,087 45
4 2027 4,116 57
5 2028 5,145 68

Fuente: Elaboracidn propia

3.3 Mercado del Competidor

De acuerdo con los datos proporcionados por Zambrano (2019) en el Distrito
Metropolitano de Quito existen las siguientes empresas dedicadas a este tipo de servicios:

Tabla 5 Oferta

Actividad N° de PYMES

Actividades relacionadas con el asesoramiento fiscal 82
Actividades de introduccion a las NIFFs 332
Preparacion de proyectos contables y financieros 797
Servicios contables, de auditoria y manejo de libros 42
Asesorias con temas de impuestos 62
Registros contables de actividades productivas para negocios y otras

instituciones, analisis de indices financieros oot
Consultoria en actividades contables y financieras 311
Total 2.317

Fuente: Zambrano (2019).

En este aspecto, se identificd que existen varias empresas en el Distrito Metropolitano de
Quito orientados a la asesoria contable, laboral y financiera que tienen capacidad
operativa limitada (Zambrano, 2019). Sin embargo, en el Centro Historico se evidencio

en base a observacion la presencia de dos empresas dedicadas a asesorias contables.

Asi mismo, se procede a proyectar la oferta potencial del servicio:
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Tabla 6 Proyeccion de la oferta potencial

Ao Co i 1+i 1+i(n) Cn
0 2023 2 2,9% 1,029 1,000 2
1 2024 1,029 2
2 2025 2,058 4
3 2026 3,087 6
4 2027 4,116 8
5 2028 5,145 10

Fuente: Elaboracién propia.
Por altimo, se procede a calcular la demanda insatisfecha respectiva:

Tabla 7 Demanda insatisfecha

Afio Demanda Oferta Demanda insatisfecha
2023 11 2 6
2024 23 2 12
2025 34 4 9
2026 45 6 8
2027 57 8 7
2028 68 10 7

Fuente: Elaboracién propia.

Este andlisis indica que hay la oportunidad de llevar a cabo el proyecto de asesoria en
temas administrativos, financieros y tributarios en el Centro Historico del Distrito

Metropolitano de Quito.

3.4 Estrategias de Marketing

Para la empresa de Consultoria y Asesoria en temas administrativos, financieros y
tributarios se pudo determinar que el 88% de encuestados desea que a través de paginas
web se haga difusion del negocio, planteando para ello una estrategia de marketing digital,

compuesta por las siguientes tacticas:

- Crear un sitio web profesional que refleje los servicios que se ofrecen y se
demuestre la experiencia.
- Optimizar el sitio web para los motores de busqueda (SEO) y aparecer en los

resultados de busqueda relevantes.
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Producir contenido de calidad como articulos, guias y videos que aborden
preguntas comunes o desafios que enfrentan los clientes potenciales.

Utilizar plataformas de redes sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp
para compartir contenido, interactuar con tu audiencia y establecer relaciones
profesionales.

Considerar la posibilidad de utilizar publicidad en linea, como anuncios de Google
Ads, para dirigirse especificamente a personas que buscan servicios de consultoria
en el area geogréfica.

Construir una lista de correo electronico de clientes potenciales y clientes actuales

para enviar contenido relevante, actualizaciones y ofertas especiales.

31



Tabla 8. Estrategia de marketing digital

Herramientas de

Tacticas Canal Métricas s Control
medicion
Creacion de sitio web profesional Sitio web Trafico del sitio web Google Analytics Mensual
Optimizacion del sitio web para motores de busqueda SEO Numero de visitas Google Analytics Mensual
Producir contenido de calidad Sitio web Tiempo en la pagina Google Analytics Mensual
Tiempo en la pagina
Uso de redes sociales Facebook, Instagram, Tasa de clics CTR Facebook Insights Mensual
WhatsApp Interaccion por Google Analytics
publicacion
. , . Tasa de clics CTR Google Ads
Anuncios en linea Sitio web Costo por Clic CPC Google Analytics Mensual
Construir lista de correos electronicos de clientes . . Tasa de apertura Mailchimp .
. Email marketing Tasa de clics Google Analytics Mensual
potenciales y actuales .
Tasa de conversion Heatmap

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 9. Presupuesto a emplearse para estrategia de marketing digital

DESCRIPCION VALOR USD
Sitio Web $600,00
Uso de SEO $250,00
Uso de redes sociales $0,00
Email marketing $100,00
Uso de herramientas de analisis web y rendimiento de estrategias de $600.00
marketing ’

Total $1.550,00

Fuente: Elaboracidn propia

Como se puede evidenciar en la Tabla 9 se tiene considerado invertir un total de $1.550,00

en un afio para aplicar la estrategia de marketing digital.
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4. GESTION OPERATIVA

4.1 Objetivos de Operaciones del Servicio

Para la creacion de la empresa de consultoria y asesoria en temas financieros,
administrativos y tributarios se han planteado los siguientes objetivos de operaciones del

servicio:

- Garantizar la entrega de servicios de alta calidad proporcionando asesoramiento
experto y actualizado en asuntos administrativos, financieros y tributarios para
satisfacer las necesidades de los clientes y cumplir con las regulaciones vigentes.

- Ayudar a los clientes a cumplir con todas las obligaciones fiscales y tributarias,
incluyendo la presentacion precisa de declaraciones de impuestos y la
optimizacion de la carga tributaria dentro del marco legal.

- Optimizar los procesos internos para brindar servicios de manera eficiente, lo que
puede incluir la automatizacion de tareas, la estandarizacion de procedimientos y
la reduccion de costos innecesarios.

- Establecer relaciones solidas y a largo plazo con los clientes, propiciando la
comunicacion efectiva, comprension profunda de las necesidades del cliente y la
provision de soluciones personalizadas.

- Trabajar para aumentar la base de clientes y expandir el alcance geografico,
incluyendo la identificacion de nuevos nichos de mercado o la oferta de servicios
adicionales.

- Mantenerse actualizado con las ultimas tendencias y regulaciones en los campos
administrativo, financiero y tributario para proporcionar asesoramiento de alta
calidad.

- Proporcionar capacitacion continua a los empleados.

- Asegurarse de que el equipo de trabajo esté satisfecho y motivado para mantener
la calidad del servicio, propiciando el desarrollo profesional y un ambiente de
trabajo positivo.

- Mantener sistemas tecnoldgicos seguros y actualizados para salvaguardar los
datos personales de los consumidores y mejorar la eficiencia en la prestacion de

servicios.
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- Mantener un modelo de negocio rentable que permita la inversion en el

crecimiento y desarrollo de la empresa.

4.2 Recursos Materiales Necesarios

Para el negocio se ha considerado la implementacion de equipos de oficina que contempla
desde computadores, impresora, teléfonos celulares para mantener contacto con los

clientes y cdmaras de vigilancia.

En lo que respecta a muebles y enseres se tiene previsto contar con escritorios y sillas
para personal que laborara, incluyendo el gerente, asi mismo se contempla la adquisicion
de sillon para recepcion de clientes, mesa de trabajo, archivadores con su respectivo

mueble y papeleras de escritorio.
En cuanto a los softwares requeridos se tiene previsto adquirir:

Software Innova Soft Pro: Es un software de gestion contable para pequefias y medianas
empresas que quieran cumplir con los requisitos de la legislacion fiscal para la facturacion
mediante impresoras fiscales y/o factura electronica, asi como el estandar de informacion
financiera NIF. Es un sistema que puede ser operado por multiples usuarios de la red.
Actualice archivos de datos de forma instantanea y segura en su poderosa base de datos

de Microsoft® SQL Server. Su licencia se paga anualmente.

Licencia Microsoft Office: contempla los paquetes informaticos para oficina que han

sido desarrollados por la empresa Microsoft Corporation.

Licencia antivirus Karpesky Internet Security: programa que protege de rastreadores,

espias, robos de datos y pirateria.

En la siguiente tabla se detalla el uso de recursos materiales necesarios para la

constitucion del negocio:

Tabla 10. Recursos materiales necesarios
Descripcién Unidad
Equipos de Oficina
Computador de escritorio CPU Core 15
Computador portéatil Core 17
Impresora Epson Ecotank L4260
Teléfono celular Samsung Galaxy A53 5G

NEFE DN PP
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Descripcion Unidad
Central telefénica 1
Cémaras De Vigilancia Kit 4 Camaras Con Dvr 1
Muebles y enseres

Escritorios

Sillas de escritorio giratorias

Silla oficina giratoria escritorio Gerencial Dante
Sofa Sillén para recepcion

Mesa de reunidn con 4 sillas oficina

Silla Eames Eiffel Estilo Retro Madera
Archivadores

Librero archivador estante

Papelera de escritorio

WkFE, WoOoOF,NEFEDNDN

Software

w

Licencia Anual Innova Soft Pro
Licencias Windows Office
Antivirus Kaspersky Internet Security 2023 1 Afio

w w

Fuente: Elaboracién propia.

Asi mismo, se ha determinado que el negocio necesita el siguiente recurso humano para
poder dar cumplimiento a las actividades de consultoria y asesoria en temas

administrativos, financieros y tributarios, como se detalla a continuacion:

Tabla 11. Recursos humanos necesarios
Actividad NUmero de personas

Publicidad en la web acerca de los servicios de asesoria
administrativa, financiera y tributaria
Identificacion de las necesidades del cliente y firma de contrato
Disefio del plan de servicio
Ejecucién del servicio
Monitoreo y seguimiento
Revision y ajuste

Entrega de resultados 3
Actividades de recepcion y secretaria 1
Actividades gerenciales 1

Fuente: Elaboracién propia.

De igual manera, se tiene previsto que dependiendo de la complejidad del trabajo se podra
determinar el tiempo a emplearse para elaborar un producto en especifico; sin embargo,
se calcula que en promedio para poder entregar un producto se empleara maximo un
tiempo promedio cada dia con 8 horas de trabajo, dependiendo la complejidad del

Servicio.

A continuacion, se detalla el perfil profesional requerido para las personas que integraran

el negocio:
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Cargo 1: Gerente
Educacion y Formacion:

- Titulo universitario en administracion de empresas, finanzas, contabilidad o
campo relacionado, de ser posible contar con un posgrado en MBA.

- Amplia experiencia en consultoria o asesoria en temas administrativos,
financieros y tributarios.

- Conocimiento profundo de las leyes fiscales y regulaciones financieras locales e

internacionales.
Experiencia profesional:

- Experiencia previa en cargos de liderazgo en el ambito de la consultoria y
asesoria.

- Historial de éxito en la gestion de equipos y proyectos relacionados con la
consultoria financiera y tributaria.

- Experiencia en la identificacion de oportunidades de negocio y desarrollo de

estrategias comerciales.
Habilidades técnicas:

- Conocimiento profundo de los principios de contabilidad, finanzas y gestion
empresarial.

- Capacidad para analizar datos financieros y elaborar informes claros y precisos
para los clientes.

- Conocimiento actualizado de las tendencias y cambios en las leyes tributarias y

regulaciones financieras.
Habilidades de gestion y liderazgo:

- Habilidad para liderar y motivar equipos multidisciplinarios de consultores y
expertos en diferentes areas.

- Excelentes habilidades de comunicacion, tanto verbal como escrita.

- Capacidad para tomar decisiones estratégicas y gestionar eficazmente los

recursos de la empresa.
Orientacion al cliente:

- Fuerte enfoque en la satisfaccion del cliente y la construccion de relaciones a

largo plazo.
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- Capacidad para comprender las necesidades y los desafios especificos de los

clientes y ofrecer soluciones personalizadas.
Vision estratégica:

- Habilidad para desarrollar y ejecutar estrategias a largo plazo que impulsen el
crecimiento y el éxito de la empresa.
- Capacidad para anticipar y adaptarse a los cambios en el entorno empresarial y

regulatorio.
Etica profesional:

- Compromiso con altos estandares éticos y de integridad en la prestacion de

servicios de consultoria y asesoria.

Cargo 2: Experto tributario, administrativo y financiero
Educacion y formacion:

Titulo universitario en Contabilidad, Finanzas, Derecho Tributario, Administracion de

Empresas 0 un campo relacionado.

Certificaciones profesionales relacionadas con impuestos y finanzas, como un CPA

(Contador Publico Autorizado) o un especialista en impuestos, son ventajas adicionales.
Experiencia profesional:

- Experiencia sélida y comprobable en el campo tributario, administrativo y
financiero, preferiblemente en una posicion de consultoria o asesoria.
- Historial de éxito en la resolucion de problemas fiscales y financieros complejos

para clientes.
Habilidades técnicas:

- Profundo conocimiento de las leyes tributarias y regulaciones financieras locales
e internacionales.
- Experiencia en la preparacion y revision de declaraciones de impuestos y estados

financieros.
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Habilidades de analisis:

- Capacidad para analizar datos financieros y fiscales con precision y presentar
recomendaciones basadas en el andlisis.
- Habilidad para evaluar la situacion financiera de los clientes y proponer

estrategias efectivas de gestion financiera y tributaria.
Habilidades de comunicacion:

- Excelentes habilidades de comunicacion oral y escrita para explicar de manera
efectiva las complejidades fiscales y financieras a los clientes.
- Capacidad para presentar informes y recomendaciones de manera clara y

comprensible.
Habilidades de gestion de proyectos:

Experiencia en la gestion de proyectos relacionados con temas fiscales y financieros para

garantizar la ejecucion eficiente y oportuna de los servicios de consultoria.

Etica profesional:

Compromiso con altos estandares éticos y de integridad en la prestacion de servicios de

asesoria y consultoria.
Adaptabilidad:

Disposicion para mantenerse actualizado sobre las regulaciones y tendencias tributarias

y financieras cambiantes.
Orientacion al cliente:

Actitud de servicio al cliente y capacidad para establecer relaciones sélidas y a largo plazo

con los clientes.
Vision estratégica:

Habilidad para desarrollar estrategias fiscales y financieras a largo plazo que beneficien

a los clientes y fomenten su éxito.
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Cargo 3: secretaria recepcionista

Educacion y formacion:

Educacion secundaria, tecnologia en secretariado bilinglie o educacion equivalente.
Habilidades basicas en software de oficina, como Microsoft Office.

Experiencia profesional:

Experiencia previa en funciones de recepcion, administracion o servicio al cliente es

deseable pero no siempre necesaria.
Habilidades de comunicacion:

- Excelentes habilidades de comunicacién oral y escrita.
- Capacidad para interactuar de manera profesional con clientes, empleados y

proveedores.
Habilidades organizativas:

- Buena gestion del tiempo y habilidad para priorizar tareas.
- Capacidad para llevar a cabo mdltiples tareas y mantener la eficiencia en un

entorno de trabajo ocupado.
Orientacion al cliente:

- Actitud amigable y orientada al servicio al cliente.
- Capacidad para manejar preguntas o inquietudes de los clientes de manera

efectiva.
Habilidades administrativas:

- Capacidad para llevar registros y mantener la documentacion organizada.
- Manejo de tareas administrativas basicas, como la gestion de llamadas

telefénicas, correos electronicos y coordinacion de reuniones.
Conocimiento empresarial:

Familiaridad con el sector de consultoria y asesoria en temas administrativos, financieros

y tributarios es una ventaja.
Etica profesional:

Compromiso con la confidencialidad y la integridad en la gestion de informacion

empresarial y la atencion al cliente.
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Adaptabilidad:

Disposicién para aprender y adaptarse a nuevas tareas y procedimientos segun sea
necesario.

Imagen profesional:

Presentacion y vestimenta profesionales para mantener una imagen positiva de la

empresa.

4.3 Capacidad del Servicio

En primera instancia se procede a calcular la capacidad instalada del proyecto, por ello,
en la empresa se prevé trabajar durante 5 dias a la semana por 8 horas diarias tomando en
cuenta que aproximadamente se emplean 16 horas en la elaboracion de un producto de

los que se ofertan, es decir, en dos dias se producira una unidad del producto.

Tabla 12 Capacidad instalada

Cantidad Cantidad

Unidades Numero Dias ala Cantidad
Producto producidas de horas semana semanal  mensual anual en
por dia trabajadas trabajados on on unidades
unidades unidades
Asesorias 0,50 8,00 5,00 2,50 10 120
tributarias
Asesorias 0,25 8,00 5,00 1,25 5 60
financieras
Asesorias 0,10 8,00 5,00 0,50 2 24
administrativas
Total 17 204

Fuente: Elaboracién propia

Para el céalculo de la capacidad utilizada durante un periodo establecido, se determiné que
la empresa podria llegar a elaborar hasta 120 productos tributarios, 60 financieros y 24
administrativos, este es un calculo aproximado hasta que la aplicacién alcance su
estabilidad y rentabilidad; debido a factores como escepticismo de los usuarios hacia la
nueva propuesta se plantea trabajar inicialmente con el 90% de la capacidad instalada
hasta llegar al 98% ya que el 2% restante estara considerado para imprevistos que se

puedan llegar a suscitar.
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Tabla 13 Capacidad utilizada

Afio Capacidad instalada % Capacidad utilizada (produccion anual)
1 204 90 184
2 204 92 188
3 204 94 192
4 204 96 196
5 204 98 200

Fuente: Elaboracion propia.

4.4 Ciclo del Servicio

El ciclo de servicio de asesoria administrativa, financiera y tributaria implica una serie de
etapas y actividades que se realizan para brindar un servicio completo y de alta calidad a

los clientes, que se muestra a continuacion:
a. ldentificacion de necesidades del cliente

La primera etapa implica el proceso de conocer las necesidades y requisitos especificos
del cliente. Esto puede incluir reuniones iniciales, evaluaciones de la situacion financiera

actual y discusiones para entender sus objetivos.
b. Planificacion y disefio de servicios

En esta etapa, el equipo de asesoria trabaja en el disefio de un plan de servicio
personalizado para el cliente. Esto implica la identificacion de las areas especificas que
requeriran asesoramiento, la definicion de objetivos y la planificacion de estrategias para

abordar las necesidades.
c. Ejecucion del servicio

Una vez que se ha disefiado el plan de servicio, se procede a ejecutarlo. Esto incluye la
implementacion de estrategias y recomendaciones para abordar los problemas
administrativos, financieros y tributarios identificados. Los asesores pueden ayudar con
la presentacion de documentos fiscales, la gestion de cuentas financieras y la

optimizacion de procesos administrativos, entre otras cosas.
d. Monitoreo y seguimiento

En el transcurso de toda la duracion del servicio, se realizara un seguimiento constante

del progreso y el rendimiento. Esto puede incluir la revision regular de estados
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financieros, informes tributarios y la evaluacion de la efectividad de las estrategias

implementadas.
e. Comunicacion con el cliente

La comunicacién efectiva con el cliente es esencial en todas las etapas del ciclo. Los
asesores deben mantener al cliente informado sobre los avances, cambios en las
regulaciones fiscales o financieras, y proporcionar recomendaciones y orientacién en
tiempo real.

f. Revision y ajuste

A medida que las circunstancias cambian, es importante revisar y ajustar el plan de
servicio segun sea necesario. Esto podria implicar la adaptacién a cambios en las
regulaciones tributarias, la modificacion de estrategias financieras o la revision de

procedimientos administrativos.
g. Cierre y entrega de resultados

Al final del servicio, se realiza una revision final de los resultados y se entregan los
informes y documentacion relevante al cliente. Esto incluye documentacion fiscal,

informes financieros y recomendaciones para el futuro.
h. Satisfaccion del cliente y retroalimentacion

Después de la entrega del servicio, se busca retroalimentacion del cliente para evaluar su
satisfaccion y recopilar comentarios que puedan utilizarse para mejorar futuras

interacciones y servicios.
i. Servicio continuo o renovacion

Dependiendo de la naturaleza de las necesidades del cliente y de los resultados obtenidos,
es posible que el cliente decida continuar con los servicios de asesoria en una base

continua o renovar el contrato para futuras asesorias.
4.5 Flujograma de Procesos
Las actividades contempladas en el flujograma de procesos contemplan:

- Inicio del Servicio: Esta es la primera etapa donde se inicia el proceso de asesoria.

- Involucrala firma de un contrato y la identificacion de las necesidades del cliente.
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Planificacion y Disefio: En esta etapa, se disefia un plan de servicio personalizado
para el cliente, lo que incluye la identificacion de areas de enfoque y la definicidn
de objetivos.

Ejecucion del Servicio: Aqui es donde se lleva a cabo el asesoramiento,
incluyendo la implementacion de estrategias y recomendaciones.

Monitoreo y Seguimiento: Durante toda la duracién del servicio, se realiza un
seguimiento constante para evaluar el progreso y el rendimiento.

Revision y Ajuste: Conforme cambian las circunstancias, se revisa y ajusta el
plan de servicio segun sea necesario.

Cierre y Entrega de Resultados: Al final del servicio, se revisan los resultados y
se entrega la documentacion relevante al cliente.

Satisfaccion del Cliente y Retroalimentacion: Después de la entrega del servicio,
se busca retroalimentacion del cliente y se evalla su satisfaccion.

Servicio Continuo o Renovacion: Dependiendo de los resultados y necesidades,

se decide si se continda el servicio o se renueva el contrato.

44



Figura 18 Flujograma del proceso
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4.6 Localizacién
4.6.1 Macrolocalizacion

Los factores que inciden en la determinacion de la macrolocalizacion tienen relacion con
la ubicacién de la empresa frente a un posible mercado de incidencia, que en este caso es

la provincia de Pichincha, canton Quito.

Figura 19 Macrolocalizacion del proyecto

Fuente: Costa (2019)

4.6.2 Microlocalizacion

La microlocalizacion “indica cual es la mejor alternativa de instalacion dentro de la zona
elegida”. Siguas (2005). Para el presente proyecto se ha previsto que su ubicacion sera en

el Centro Historico del Distrito Metropolitano de Quito.

Figura 20 Microlocalizacion del proyecto
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4.7 Aspectos Administrativos
4.7.1 Estructura Organizacional

Figura 21 Estructura organizacional
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Fuente: Elaboracién propia

Socios: se encontrara compuesto por dos socios o accionistas de la empresa.

Rol Gerente: se encargara de la organizacion global de la empresa con la correspondiente
toma de decisiones, cuando sea pertinente y necesario se realizaran las reuniones para

tomar decisiones en grupo y corregir posibles problemas.

Secretaria — Recepcionista: se encargara de atender al cliente, otorgar cotizaciones,

formular contratos de trabajo.

Area Técnica: aqui estaran los técnicos que participaran en las actividades de consultoria

y asesoria en temas administrativos, financieros y tributarios.
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4.7.2 Aspectos Legales

Entes de Control

Al ser una empresa constituida por socios se requerird registrar a la misma en la

Superintendencia de Compafiias para lo cual deberd seguir los siguientes pasos:

a. Ingresar a la pagina de la SUPERCIA https://www.supercias.gob.ec

b.

Seleccionar la opcion “Portal de constitucion electronica de compaiiias”. Desde este
lugar podra registrarse como usuario, reservar una denominacion, constituir una
compafiia y consultar los tramites iniciados.

Reservar la  denominacién:  Debe presionar en RESERVA DE
DENOMINACION para registrar el nombre de la compafiia.

Datos adicionales: Ingresa los datos de socios/accionistas, domicilio y actividades.
Integracion de Capital: Se ingresan los datos de integracion de capital en acciones y
participaciones.

Representante legal: Se ingresan los datos del representante legal de la empresa.
Documentos por adjuntar: Se ingresan ciertos datos de accionistas.

Servicios notariales: Seleccione la notaria, de acuerdo con la provincia y el canton
de domicilio de la compafiia.

Aceptacion del tramite: Posteriormente selecciona el casillero acepto y luego

presione iniciar tramite (Célleri y Palacios, 2017).

Servicio de Rentas Internas

Se debera obtener el Registro Unico de Contribuyentes para lo cual se debera seguir los

siguientes pasos:

Los requisitos por presentar en SRI son los siguientes:

- El Formulario 01A y 01B que se encuentran en la pagina web del SRI.

- Copias de los documentos constitutivos y de designacion del representante legal
0 sujeto que retiene.

- Original y copia del documento de identidad del representante legal, con su
respectivo certificado de votacion vigente.

- Copia que certifique el domicilio fiscal del sujeto pasivo.
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Permisos

Dentro de los permisos necesarios para la idea del negocio se debera obtener la patente

municipal, permiso de funcionamiento de bomberos.
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5. GESTION FINANCIERA

5.1 Inversién total

De acuerdo con Burbano (2019) un estudio financiero “consiste en la identificacion,
orden y sistematizacién de la informacion de caracter monetario con el fin de evaluar el

proyecto y determinar su rentabilidad”.

La empresa de consultoria y asesoria en temas administrativos, financieros y tributarios
detalla el plan de inversién que contempla los activos fijos, diferidos y capital de trabajo

necesarios para poder ejecutar el proyecto, como se detalla a continuacion:

Tabla 14 Inversion total

Valor Unitario  Valor Total

Descripcion Unidad USD UsD

Activos Fijos
Equipos de Oficina $2.191,00

Impresora Epson Ecotank L4260 1 $266,00 $266,00
Teléfono celular Samsung Galaxy A53 5G 6 $226,00 $1.356,00
Central telefonica 1 $450,00 $450,00
Céamaras De Vigilancia Kit 4 Camaras Con 1 $119,00 $119,00
Dvr

Equipos de Computacion $8.646,00
Computador de escritorio CPU Core 15 1 $480,00 $480,00
Computador portatil Core 17 6 $1.361,00 $8.166,00
Muebles y enseres $1.082,62
Escritorios 2 $120,00 $240,00
Sillas de escritorio giratorias 2 $59,00 $118,00
SDlz!lea}[e()f|C|na giratoria escritorio Gerencial 1 $72,00 $72,00
Soféa Sillén para recepcion 2 $145,00 $290,00
Mesa de reunién con 4 sillas oficina 1 $99,00 $99,00
Silla Eames Eiffel Estilo Retro Madera 8 $22,00 $176,00
Archivadores 3 $2,04 $6,12
Librero archivador estante 1 $65,00 $65,00
Papelera de escritorio 3 $5,50 $16,50
Software $1.700,97
Licencia Anual Innova Soft Pro 3 $500,00 $1.500,00
Licencias Windows Office 3 $55,00 $165,00
ﬁggwrus Kaspersky Internet Security 2023 1 $11,99 $35,97
TOTAL ACTIVOS FI1JOS $13.620,59
Activos Diferidos

Servicios profesionales por Constitucién de 1 $300,00 $300,00
Empresa (Abogado)

Escritura Publica de Constitucion 1 $400,00 $400,00
Permiso de funcionamiento e inscripcién en 1 $350.00 $350.00

Registro Mercantil
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Valor Unitario  Valor Total

Descripcion Unidad USD USD

Patente Municipal 1 $300,00 $300,00
Otros gastos 1 $100,00 $100,00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS $1.450,00
Capital de trabajo $36.684,55
Total $51.755,14

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede evidenciar en la Tabla 14 el total de la inversion se considera de
$52.755,14; constituido por $13.620,59 en activos fijos, de los cuales los equipos de
computacion conforman el mayor monto, pues estos son la principal herramienta para los

asesores tributarios, administrativos y financieros.

La formula empleada para calcular el capital de trabajo necesario para iniciar con las

actividades es:

T Costo Total del Servicio — (Depreciaciéon de activos fijos + Amortizacion) 180
= X
365

Donde:
Costo Total del Servicio = Costo del Servicio + Costos de Distribucion
Costo del Servicio = Sueldos + Costos Indirectos del Servicio

Costo del Servicio = $36.990,00 + $7.300,00
Costo del Servicio = $44.290,00

Costo de Distribucién = Gastos de Administracion + Gastos Financieros + Gastos de

Marketing para Promocion y Ventas
Costo de Distribucion = $28.508,40 + $4.105,73 + $1.550,00
Costo de Distribucion = $34.164,13

Capital de Trabajo = $44.290,00 + $34.164,13 — (3.776,01 + 290,00) x (100)
365

Capital de Trabajo = $36.684,55

En lo que respecta a los sueldos, se realizé el respectivo calculo mensual y anual conforme

a la legislacion laboral vigente en el pais, como se puede evidenciar en la Tabla 15.

Ademas, se calculd las provisiones de los beneficios sociales a los que tienen derecho los

empleados de la empresa (Tabla 16).

En la Tabla 17 se detalla los gastos indirectos a realizarse.
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Para los gastos de administracion se calculd los sueldos mensuales y anuales de las 5
personas que laboraran en la empresa (Tabla 18), en la Tabla 19 se detalla las provisiones
correspondientes y en la Tabla 20 se detallan los gastos de marketing (publicidad) a

realizarse.
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Tabla 15 Rol de pagos del &rea de asesoria

NUmero de Sueldo Aporte IESS Sueldo Aporte IESS
empleados Cargo Nominal 9,45% mensual Sueldo anual 9,45% anual
1 Experto administrativo $800,00 $75,60 $724,40 $9.600,00 $907,20
1 Experto financiero $800,00 $75,60 $724,40 $9.600,00 $907,20
1 Experto tributario $800,00 $75,60 $724,40 $9.600,00 $907,20
Total $2.400,00 $226,80 $2.173,20 $28.800,00 $2.721,60
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 16 Calculo de provisiones de area de asesoria
i Cargo Patronal  sECAp 1ECE TR QERD vawecones B8 (0S
g 11,05%  0,05% 0,05% (1/24) P P
empleados Sueldo Sueldo mensual anual
1 Experto administrativo $88,40 $0,40 $1,20 $66,67 $37,50 $33,33 $227,50 $2.730,00
1 Experto financiero $88,40 $0,40 $1,20 $66,67 $37,50 $33,33 $227,50 $2.730,00
1 Experto tributario $88,40 $0,40 $1,20 $66,67 $37,50 $33,33 $227,50 $2.730,00
Total $265,20 $1,20 $3,60 $200,00 $112,50 $100,00 $682,50 $8.190,00
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 17 Gastos indirectos
Descripcion Valor mensual Valor anual
Servicios basicos (agua, luz, teléfono e internet) $200,00 $2.400,00
Arriendo de oficina $400,00 $4.800,00
Otros gastos de produccién $50,00 $50,00
Total $700,00 $7.300,00

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 18 Rol de pagos de area administrativa

NUmero de . Aporte IESS Aporte IESS
empleados Cargo Sueldo Nominal 9,45% Sueldo mensual Sueldo anual 9,45% anual
1 Gerente $1.300,00 $122,85 $1.177,15 $15.600,00 $1.474,20
Secretaria
1 recepcionista $500,00 $47,25 $452,75 $6.000,00 $567,00
Total $1.800,00 $170,10 $1.629,90 $21.600,00 $2.041,20
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 19 Célculo de provisiones de area administrativa
Ndmero de Carao Patronal SECAP IECE [.?_icr':e‘f [éfjca:rr?(()) Vacaciones r-(l)—\?itglén r-g\?itgiﬁn
empleados g 11,05% 0,05% 0,05% (1/24) P P
Sueldo Sueldo mensual anual
1 Gerente $143,65 $0,65 $0,65 $108,33 $37,50 $54,17 $344,95 $4.139,40
Secretaria
1 recepcionista $55,25 $0,25 $0,25 $41,67 $37,50 $20,83 $155,75 $1.869,00
Total $198,90 $0,90 $0,90 $150,00 $75,00 $75,00 $500,70 $6.008,40

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 20 Estrategia de marketing digital

Tacticas Valor Anual USD

Sitio Web $600,00
Uso de SEO $250,00
Uso de redes sociales $0,00
Email marketing $100,00
Uso de herramientas de analisis web y rendimiento de $600,00
estrategias de marketing

Total $1.550,00

Fuente: Elaboracion propia.

Gastos de depreciacion

Es un concepto contable que hace referencia a la pérdida de valor que se produce durante
la vida Gtil de un activo. Este calculo lo realizan todas las empresas y todos sus activos
fijos, es decir, los productos y bienes que compran con una vida Util superior a un afo.
Pueden ser equipos electronicos, muebles, maquinaria, vehiculos y equipos (Gasbarrino,
2021).

A continuacion, se detalla el porcentaje de depreciacion y amortizacion correspondiente

a los afios de vida util del proyecto:

Tabla 21 Célculo de depreciacion
Valor

Depreciacién Depreciacion

Detalle USD Vida Util Depreciacion%
mensual anual
Equipo de computo  $8.646,00 3 33,33% $240,14 $2.881,71
Equipos de oficina  $2.191,00 10 10,00% $18,26 $219,10
Muebles y enseres  $1.082,62 10 10,00% $9,02 $108,26
Software $1.700,97 3 33,33% $47,24 $566,93
Total $13.620,59 $314,67 $3.776,01
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 22 Calculo de amortizacion
. , . Afo
Detalle Valor Vida Util 1 ) 3 4 5
Gastos de constitucion  $1.450,00 5,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 23 Resumen de Inversion total
Detalle Valor total USD
Activos Fijos $13.620,59
Activos Diferidos $1.450,00
Capital de trabajo $36.684,55
Total $51.755,14

Fuente: Elaboracion propia.
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Como se puede evidenciar en la Tabla 23 para iniciar el proyecto se necesita un
presupuesto de $52.033,98, de los cuales se tiene planificado financiar el 50% con capital
propio y el otro 50% con financiamiento; para ello, se ha previsto realizar un préstamo a

BANECUADOR por la tasa de interés que maneja, financiado en un plazo de 36 meses.

A continuacion, se detalla, la respectiva tabla de amortizacion, donde se evidencia que el
financiamiento sera de $26.000 con cuotas de $836,02:

Tabla 24 Amortizacion

INSTITUCION FINANCIERA BANECUADOR

MONTO EN USD 26000,00

TASA DE INTERES ANUAL 10,21%

PLAZO 36 meses

MONEDA DOLARES

Periodo Saldo Capital Interés Cuota

0 26000,00
1 25375,45 624,55 211,47 836,02
2 24745,81 629,63 206,39 836,02
3 24111,06 634,75 210,27 836,02
4 23471,14 639,92 196,10 836,02
5 22826,02 645,12 190,90 836,02
6 22175,65 650,37 185,65 836,02
7 21519,99 655,66 180,36 836,02
8 20859,00 660,99 175,03 836,02
9 20192,64 666,37 169,65 836,02
10 20028,41 671,79 164,23 836,02
11 18843,60 677,25 158,77 836,02
12 18160,84 682,76 153,26 836,02
13 17472,53 688,31 147,71 836,02
14 16778,62 693,91 142,11 836,02
15 16079,06 699,55 136,47 836,02
16 15373,82 705,24 130,78 836,02
17 14662,84 710,98 125,04 836,02
18 13946,08 716,76 119,26 836,02
19 13223,48 722,59 113,43 836,02
20 12495,01 728,47 107,55 836,02
21 11760,62 734,39 101,63 836,02
22 11020,25 740,37 95,65 836,02
23 10273,86 746,39 89,63 836,02
24 9521,40 752,46 83,56 836,02
25 8762,82 758,58 77,44 836,02
26 7998,08 764,75 71,27 836,02
27 7227,11 770,97 65,05 836,02
28 6449,87 777,24 58,78 836,02
29 5666,30 783,56 52,46 836,02
30 4876,37 798,93 46,09 836,02
31 4080,01 796,36 39,66 836,02
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INSTITUCION FINANCIERA BANECUADOR

MONTO EN USD 26000,00

TASA DE INTERES ANUAL 10,21%

PLAZO 36 meses

MONEDA DOLARES

Periodo Saldo Capital Interés Cuota

32 3277,18 802,84 33,18 836,02
33 2467,81 809,37 26,65 836,02
34 1651,86 815,95 20,07 836,02
35 829,28 822,59 13,44 836,02
36 0,00 829,28 6,74 836,02

Fuente: Tabla de Amortizacion otorgada por pagina web de BANECUADOR (2023).

5.2 Estructura de Presupuesto
5.2.1 Presupuesto de Costos

Segun Navas (2017) el presupuesto de costos se ocupa principalmente de la cantidad de
dinero necesaria para las actividades del proyecto. Aqui se toma en cuenta los costos de
produccion como mano de obra directa, salarios, depreciacion, servicios basicos, entre

otros.

Para calcular el presupuesto de costos se suman todos los gastos realizados durante un
afio. Cada presupuesto se proyecté para cinco afios, adicionalmente se tomé en cuenta la
tasa de inflacion anual a julio del afio 2023 que fue de 2,07% segun el Banco Central del

Ecuador.
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Tabla 25 Presupuesto de Costos

L ARos

Descripcion 0 1 9 3 4 5
Gastos de Produccion
Gastos de sueldos $36.990,00 $37.755,69 $38.537,24 $39.334,96 $40.149,19 $40.980,28
Servicios basicos $2.400,00 $2.449,68 $2.500,39 $2.552,15 $2.604,98 $2.658,90
Arriendo $4.800,00 $4.899,36 $5.000,78 $5.104,29 $5.209,95 $5.317,80
Otros gastos de produccion $100,00 $102,07 $104,18 $106,34 $108,54 $110,79
Total Gastos de Produccion $44.290,00 $45.206,80 $46.142,58 $47.097,74 $48.072,66 $49.067,76
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios $27.608,40 $28.179,89 $28.763,22 $29.358,62 $29.966,34 $30.586,64
Suministros de limpieza $300,00 $306,21 $312,55 $319,02 $325,62 $332,36
Suministros de oficina $4.800,00 $4.899,36 $5.000,78 $5.104,29 $5.209,95 $5.317,80
Depreciacion equipo de computo $2.881,71 $2.941,36 $3.002,25 $3.064,40 $3.127,83 $3.192,58
Depreciacion equipos de oficina $219,10 $223,64 $228,26 $232,99 $237,81 $242,74
Depreciacion muebles y enseres $108,26 $110,50 $112,79 $115,13 $117,51 $119,94
Depreciacion software $566,93 $578,67 $590,65 $602,87 $615,35 $628,09
Total Gastos Administrativos $36.484,41 $37.239,63 $38.010,49 $38.797,31 $39.600,42 $40.420,14
Gastos de Ventas
Marketing y Publicidad $1.550,00 $1.582,09 $1.614,83 $1.648,26 $1.682,38 $1.717,21
Total Gastos de Ventas $1.550,00 $1.582,09 $1.614,83 $1.648,26 $1.682,38 $1.717,21
Gastos Financieros
Gasto Intereses $2.202,08 $1.392,82 $510,83 $0,00 $0,00 $0,00
Total Gastos Financieros $2.202,08 $1.392,82 $510,83 $0,00 $0,00 $0,00
Gastos de Constitucion
Amortizacién gastos de constitucion $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00
Total Gastos de Constitucion $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00
Costos Totales $84.816,49 $85.711,34 $86.568,74 $87.833,31 $89.645,46 $91.495,11

Fuente: Elaboracién propia.
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5.2.2 Presupuesto de Ingresos

Este representa el valor en dinero que se recibird como producto de la operacion del

negocio. Para su calculo se tomd en cuenta el costo unitario y precio de venta.

En lo que respecta al costo unitario en base a la informacién proporcionada por Zambrano
(2019) quien detalla los precios de la competencia, se ha establecido que el negocio

cobraré los siguientes precios para otorgar sus Servicios:

Tabla 26 Costo Unitario

Detalle Costo

Asesoria tributaria $150,00
Asesoria financiera $150,00
Asesoria administrativa $200,00
Declaraciones de impuestos $25,00
Total $525,00

Fuente: Elaboracion propia.

De igual manera se procedio a proyectar los costos para los 5 afios del proyecto:

Tabla 27 Costo Unitario proyectado

Descripcion Afo N° de unidades producidas Costo unitario por servicios
A_\sesorlas trlbutar!as_, _ 0 204 $525.00
financieras y administrativas
A_\sesorlas trlbutar!as_, _ 1 184 $535.87
financieras y administrativas
A_\sesorlas trlbutar!as_, _ 5 188 $546,96
financieras y administrativas
Asesorlas trlbutar!as_, _ 3 192 $558,28
financieras y administrativas
Asesorlas trlbutar!as_, _ 4 196 $569,84
financieras y administrativas
Asesorfas tributarias, 5 200 $581.63

financieras y administrativas

Fuente: Elaboracién propia.

Para el calculo del precio de venta se le agreg6 una utilidad del 15% con el fin de poder
cubrir con todos los gastos y lograr que exista una buena utilidad, siendo factible para la

empresa debido a que se ofrecerd un valor menor al de la competencia. (Ver Tabla 28).

De igual manera, en la Tabla 29 se detalla ingresos totales a conseguir en el negocio,

donde se evidencia que en el primer afio se obtendran ganancias de:
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Tabla 28 Precio de venta proyectado

Descripcion ANO Costo Unitario Margen de Utilidad  Utilidad Precio de venta
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 0 $525,00 15% $78,75 $603,75
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 1 $535,87 15% $80,38 $616,25
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 2 $546,96 15% $82,04 $629,00
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 3 $558,28 15% $83,74 $642,02
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 4 $569,84 15% $85,48 $655,31
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 5 $581,63 15% $87,25 $668,88

Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 29 Ingresos Totales

Descripcion Ao  N° de Unidades Producidas Precio de Venta Ingresos Totales
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 0 204 $603,75 $123.165,00
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 1 184 $616,25 $113.143,06
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 2 188 $629,00 $118.051,46
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 3 192 $642,02 $123.114,59
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 4 196 $655,31 $128.336,74
Asesorias tributarias, financieras y administrativas 5 200 $668,88 $133.722,34

Fuente: Elaboracién propia
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5.3 Estado de Resultados

Para Castellnou (2021) resume las operaciones derivadas de las actividades econdmicas

de una empresa durante un periodo determinado, en este se presenta en forma ordenada

los ingresos y gastos con el fin de identificar si existe utilidad o pérdida operacional.

La tabla 30 proporciona una vision detallada de ingresos, costos y ganancias proyectadas

del negocio durante un periodo de cinco afios, incluidos los efectos de los impuestos y

otras deducciones, siendo una herramienta Util para evaluar la rentabilidad y la viabilidad

financiera del negocio a lo largo del tiempo y para tomar decisiones estratégicas.

Tabla 30 Estado de Resultados

Afios

Detalle 1 2 3 4 5
Ingresos
Ventas 113.143,06  118.051,46 123.114,59 128.336,74 133.722,34
TOTAL INGRESOS 113.143,06  118.051,46 123.114,59 128.336,74 133.722,34
Egresos
(-) Costo Produccion
Gastos de sueldos 36.990,00 37.755,69 38.537,24 39.334,96  40.149,19
Servicios basicos 2.400,00 2.449,68  2.500,39 2.552,15 2.604,98
Arriendo 4.800,00 4.899,36  5.000,78 5.104,29 5.209,95
Otros gastos de produccién 100,00 102,07 104,18 106,34 108,54
Total Gastos de Produccién 44.290,00 45.206,80 46.142,58  47.097,74  48.072,66
Utilidad Bruta en Ventas 68.853,06 72.844,66 76.972,00 81.239,00 85.649,68
(-) Gastos Administrativos
Sueldos y salarios 27.608,40 28.179,89 28.763,22 29.358,62  29.966,34
Suministros de limpieza 300,00 306,21 312,55 319,02 325,62
Suministros de oficina 4.800,00 4.899,36  5.000,78 5.104,29 5.209,95
Depreciacién equipo de computo 2.881,71 2.941,36  3.002,25 3.064,40 3.127,83
Depreciacién equipos de oficina 219,10 223,64 228,26 232,99 237,81
Depreciacién muebles y enseres 108,26 110,50 112,79 115,13 117,51
Depreciacién software 566,93 578,67 590,65 602,87 615,35
Total Gastos Administrativos 36.484,41 37.239,63 38.010,49  38.797,31  39.600,42
Utilidad Neta en Ventas 32.368,66 35.605,02 38.961,51 42.441,69  46.049,26
(-) Gastos de Ventas
Marketing y Publicidad 1.550,00 1.582,09 1.614,83 1.648,26 1.682,38
Total Gastos de Ventas 1.550,00 1.582,09  1.614,83 1.648,26 1.682,38
Utilidad Neta en Operaciones 30.818,66 34.022,94 37.346,67  40.793,43  44.366,88
(-) Gastos Financieros
Gasto Intereses 2.202,08 1.392,82 510,83 0,00 0,00
Total Gastos Financieros 2.202,08 1.392,82 510,83 0,00 0,00
(-) Gastos de Constitucién
Amortizacion gastos de
constitucion 290,00 290,00 290,00 290,00 290,00
Total Gastos de Constitucion 290,00 290,00 290,00 290,00 290,00
Utilidad Neta antes de Impuestos 2832658  32.340,12 36.54584 40.50343  44.076,88
y Reparticion de Utilidades
(-) Reparticion de Utilidades a
Empleados (15%) 4.248,99 4.851,02  5.481,88 6.075,51 6.611,53
Utilidad Neta antes de Impuestos 24.077,59 27.489,10 31.063,97 34.427,92  37.465,35
(-) Impuestos SRI (25%) 6.019,40 6.872,28  7.765,99 8.606,98 9.366,34
=UTILIDAD LIQUIDA 18.058,19 20.616,83 23.297,98  25.820,94  28.099,01

Fuente: Elaboracion propia.
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5.4 Evaluacién de la Inversion

A la hora de realizar planes de inversion, la evaluacion de los proyectos de inversion es
una herramienta crucial. Los responsables de la toma de decisiones empresariales
deberian ver esta tecnologia como una oportunidad de brindarles la informacién crucial
y concluyente que necesitan para tomar decisiones de inversion informadas. Debido a que
ayuda tanto a la identificacién y el rechazo de proyectos no rentables como a la
identificacion y aceptacién de proyectos rentables, la evaluacion de proyectos de
inversion es crucial (Philippe, 2021).

5.4.1 Punto de Equilibrio

Para realizar el respectivo analisis se procedid a calcular el punto de equilibrio que para
definir el momento en que los ingresos del emprendimiento cubriran los gastos fijos y
variables; es decir cuando se vende lo mismo que se gasta no se gana ni se pierde

alcanzando entonces el punto de equilibrio (Navas, 2017).

Para calcularlo se clasificd los costos en fijos y variables (Ver Tabla 31), para calcular el
punto de equilibrio en funcion de los ingresos (Tabla 32), se empled la siguiente formula:

CFT

PE = T v =vn)

Asi mismo, para calcular el punto de equilibrio en funcion de la capacidad instalada
(Tabla 33), se usé la siguiente formula:

CFT

E=vr—cvr

x100

Las tablas 31 y 32 demuestran que en el primer afio la empresa debera alcanzar ingresos
de $67.319,77 que representan el 59,50% de su capacidad instalada para cubrir los gastos
y costos del proyecto; para el afio 5 deben existir ingresos de $66.844,18 y una capacidad

instalada de 49,99% para generar el punto de equilibrio.
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Tabla 31 Costos Fijos y Variables

- Afios
DESCRIPCION 0 1 9 3 .

CF Ccv CF cv CF cv CF cv CF Ccv CF Ccv
Gastos de Produccién
Mano de obra $36.990,00 $37.755,69 $38.537,24 $39.334,96 $40.149,19 $40.980,28
Servicios basicos $2.400,00 $2.449,68 $2.500,39 $2.552,15 $2.604,98 $2.658,90
Arriendo $4.800,00 $4.899,36 $5.000,78 $5.104,29 $5.209,95 $5.317,80
Otros gastos de produccion $100,00 $102,07 $104,18 $106,34 $108,54 $110,79
Total Costos de Produccién $4.900,00 $39.390,00 $5.001,43 $40.205,37 $5.104,96 $41.037,62 $5.210,63 $41.887,10 $5.318,49 $42.754,17 $5.428,59 $43.639,18
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios $27.608,40 $28.179,89 $28.763,22 $29.358,62 $29.966,34 $30.586,64
Suministros de limpieza $300,00 $306,21 $312,55 $319,02 $325,62 $332,36
Suministros de oficina $4.800,00 $4.899,36 $5.000,78 $5.104,29 $5.209,95 $5.317,80
Depreciacion equipo de computo  $2.881,71 $2.941,36 $3.002,25 $3.064,40 $3.127,83 $3.192,58
Depreciacion equipos de oficina $219,10 $223,64 $228,26 $232,99 $237,81 $242,74
Depreciacion muebles y enseres $108,26 $110,50 $112,79 $115,13 $117,51 $119,94
Depreciacion software $566,93 $578,67 $590,65 $602,87 $615,35 $628,09
Total Gastos Administrativos  $31.384,41 $5.100,00 $32.034,06 $5.205,57 $32.697,17 $5.313,33 $33.374,00 $5.423,31 $34.064,84 $5.535,57 $34.769,98 $5.650,16
Gastos de Ventas
Marketing y Publicidad $1.550,00 $1.582,09 $1.614,83 $1.648,26 $1.682,38 $1.717,21
Total Gastos Ventas $1.550,00 $1.582,09 $1.614,83 $1.648,26 $1.682,38 $1.717,21
Gastos Financieros
Gasto Interés $2.202,08 $1.392,82 $510,83 $0,00 $0,00 $0,00
Total Gastos Financieros $2.202,08 $1.392,82 $510,83 $0,00 $0,00 $0,00
Gastos de Constitucién
Amortizacién $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00
Total Gastos de Constitucién $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00
COSTOS TOTALES $40.326,49 $44.490,00 $40.300,40 $45.410,94 $40.217,79 $46.350,95 $40.522,89 $47.310,41 $41.355,72 $48.289,74 $42.205,78 $49.289,34

CF = Costos Fijos; CV = Costos Variables
Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 32 Punto de Equilibrio en Funcion de los Ingresos Proyectados

. ARos
DESCRIPCION 1 5 3 4 5
PE en funcion de Ingresos $67.319,77 $66.216,67 $65.813,78 $66.304,27 $66.844,18
Costos Fijos Totales $40.300,40 $40.217,79 $40.522,89 $41.355,72 $42.205,78
Costos Variables Totales $45.410,94 $46.350,95 $47.310,41 $48.289,74 $49.289,34
Ingresos totales $113.143,06 $118.051,46 $123.114,59 $128.336,74 $133.722,34

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 33 Punto de Equilibrio en Funcion de la Capacidad Instalada

. ARo0s
DESCRIPCION 1 9 3 4 5
PE en funcion de la Capacidad Instalada 59,50 56,09 53,46 51,66 49,99
Costos Fijos Totales $40.300,40 $40.217,79 $40.522,89 $41.355,72 $42.205,78
Costos Variables Totales $45.410,94 $46.350,95 $47.310,41 $48.289,74 $49.289,34
Ingresos Totales $113.143,06 $118.051,46 $123.114,59 $128.336,74 $133.722,34

Fuente: Elaboracién propia
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5.4.2 Flujo de Efectivo

El Flujo de Efectivo permite sistematizar los costos y beneficios financieros, asi como las
entradas y salidas del capital ocurrido en cada afio considerado para utilidad del proyecto.

Tabla 34 Flujo de Efectivo

AR

CONCEPTO 0 L ) s 3 A .
Flujo de Ingresos
Ventas Netas $113.143,06 $118.051,46 $123.114,59 $128.336,74 $133.722,34
Total Flujo de Ingresos $113.143,06 $118.051,46 $123.114,59 $128.336,74 $133.722,34
Activos Fijos -$13.620,59
Activos Diferidos -$1.450,00
Capital de Trabajo -$36.684,55
() Costos de Produccién $44.290,00 $45.206,80 $46.142,58 $47.097,74 $48.072,66
(Aérifﬁfgti:(ﬁon $36.484,41 $37.239,63 $38.01049 $38.797,31 $39.600,42
(-) Gastos de Venta $1.550,00 $1.582,09 $1.614,83 $1.648,26  $1.682,38
(-) Gastos Financieros $2.202,08  $1.392,82 $510,83 $0,00 $0,00
(-) Amortizacién $290,00 $290,00 $290,00 $290,00 $290,00
Total Flujo de Costos $84.816,49 $85.711,34 $86.568,74 $87.833,31 $89.645,46
Flujo Neto de Efectivo -$51.755,14 $28.326,58 $32.340,12 $36.545,84 $40.503,43 $44.076,88
(+) Préstamo $26.000,00
-) Amortizacion del
E)r)éstamo $8.666,67  $8.666,67  $8.666,67 $0,00 $0,00
(-) Reparticion de
Utilidades a Empleados $4.248,99  $4.851,02 $5.481,88 $6.07551  $6.611,53
(15%)
(-)Impuestos SRI (25%) $6.019,40  $6.872,28  $7.76599  $8.606,98  $9.366,34

Total Flujo del Efectivo  -$25.755,14  $9.391,53 $11.950,16 $14.631,31 $25.820,94 $28.099,01

Fuente: Elaboracién propia

5.4.3 Indicadores Financieros

Antes de proceder al calculo de los indicadores financieros se procedié a determinar el
costo de oportunidad denominado también tasa minima de rentabilidad exigida por el

inversionista segun su riesgo que se calculd de la siguiente forma:

Costo de Oportunidad = % de Tasa pasiva anual del Ecuador segun BCE

+% de Tasa de Inflaciéon anual del Ecuador segin BCE
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Costo = 6,92% + 2,07% = 8,99%

Tasa del préstamo = 10,21%

Recursos Propios = 50%

Financiamiento =50%

50% x 8,99% = 4,00%

50% x 10,21% = 5,08%

Costo de Oportunidad = 4,00%+5,00% = 9,0%

El costo de oportunidad es de 9,0% el mismo se usara para determinar el Valor Actual
Neto.

5.4.3.1 Valor Actualizado Neto VAN

Para realizar el célculo del VAN se empled el Costo de oportunidad calculado y
actualizado ya que dara como resultado el valor presente de los flujos de caja futuros.

Segun Prieto citado por Paucar (2020) el VAN adopta los siguientes criterios de decision:
Si VAN > 0 el proyecto se acepta.
Si VAN < 0 el proyecto se rechaza.

La formula empleada para su célculo se detalla a continuacion:

VAN = VP de efectivo — Inversion

Adicionalmente, se calculo el factor de actualizacion que es de 9,0% (Ver Tabla 35).

De acuerdo con los resultados obtenidos se puede aceptar el proyecto ya que el valor del

VAN es de $14.771,83 por ello se acepta el proyecto.
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Tabla 35 Tasa de actualizacién 9,0%

D L, ARos
escripcion 0 1 ) 3 4 5
1+Tasa de Rendimiento (i) 1,09 1,09 1,09 1,09 1,09 1,09
1+i" (n=Periodo de actualizacion) 1,09 1,1881 1,295029 1,41158161 1,53862395
Factor de Actualizacion (1/1+i" 0,91743119 0,84167999 0,77218348 0,70842521 0,64993139
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 36 VAN del proyecto
Descripcion Afios
0 1 2 3 4 5

Inversion Inicial $51.755,14

Flujo del Efectivo $9.391,53 $11.950,16 $14.631,31 $25.820,94 $28.099,01
Factor de Actualizacién (9%o) 0,917431193 0,841679993 0,772183480 0,708425211 0,649931386
Valor Actualizado $8.616,08 $10.058,21 $11.298,05 $18.292,20 $18.262,43
Suma Valor actualizado $66.526,98
VAN $14.771,83

% del VAN

29%

Fuente: Elaboracién propia
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5.4.3.2 Tasa Interna de Retorno

Parraga et al. Indica que esta tasa de descuento permite colocar el VAN en cero, para a
partir de este criterio determinar la viabilidad del proyecto siempre que la TIR sea mayor
al Costo de Oportunidad. (2017).

Para calcular la TIR se emplea la siguiente formula:

VAN Tm

TIR = Tm + D
m+ Dt N T — VAN T

En cuanto a los criterios de decision segun Prieto citado por Paucar (2020) si la TIR es >
que el costo de oportunidad se acepta el proyecto; si la TIR es < al costo de oportunidad
el proyecto se rechaza.

Total de Flujo de 5 Afios $89.892,94
Promedio del Flujo de 5 Afios $17.978,59

Beneficio Anual Promedio 20%

$732,53

TIR =17 + 5(0,110)
TIR =17 + 0,55
TIR = 17,55

De acuerdo con los andlisis realizados la TIR 17,55%) es mayor que el Costo de

Oportunidad 9,00% por lo tanto, el proyecto es aceptado.
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Tabla 37 Tasa de actualizacién 5,0%

Descripcion Afos
0 1 2 3 4 5
1+Tasa de Rendimiento (i) 1,17 1,17 1,17 1,17 1,17 1,17
1+i" (n=Periodo de actualizacion) 1,17 1,3689 1,601613 1,87388721 2,19244804
Factor de Actualizacion (1/1+i" 0,85470085 0,73051355 0,62437056 0,53365005 0,45611115
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 38 Tasa de actualizacion 15,0%
Descripcion Anos
0 1 2 3 4 5
1+Tasa de Rendimiento (i) 1,22 1,22 1,22 1,22 1,22 1,22
1+i" (n=Periodo de actualizacion) 1,22 1,4884 1,815848 2,21533456 2,70270816
Factor de Actualizacion (1/1+i" 0,81967213 0,6718624 0,55070689 0,45139909 0,36999925
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 39 Tasa Interna de Retorno
L, Afios
Descripcion 0 1 » 3 4 5 Total
Inversidn Inicial $51.755,14
Flujo del Efectivo $9.391,53  $11.950,16  $14.631,31  $25.820,94  $28.099,01
Factor Actualizacion (17,00%) 0,85470085 0,73051355 0,62437056 0,53365005 0,45611115
Van Menor $8.026,95 $8.729,75 $9.135,36  $13.779,34  $12.816,27 732,53
Factor Actualizacion (22,00%) 0,81967213 0,6718624  0,55070689  0,45139909  0,36999925
Van Mayor $7.697,97 $8.028,86 $8.057,56  $11.655,55  $10.396,61 -5.918,59

Fuente: Elaboracién propia
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5.4.3.3 Relacién Beneficio Costo RBC

Con este indicador se puede determinar cuantos son los beneficios obtenidos con respecto
a los costos del proyecto, para lo cual se emple0 la siguiente formula:

XIngresos Actualizados
RBC =

YCostos Actualizados — Inversion Inicial

RCB = 1,67

Al realizar este célculo se concluye que al invertir un dolar se obtiene $0,67 de ganancia.
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Tabla 40 Relacién Beneficio Costo

., ARos
Descripcion 0 1 5 3 A 5 Total
Inversion 51.755,14
CTO $84.816,49 $85.711,34 $86.568,74 $87.833,31 $89.645,46
Costos Totales Actualizados (9,00%) FA 0,917431193  0,841679993  0,772183480  0,708425211  0,649931386
CA $77.813,29 $72.141,52 $66.846,95 $62.223,33 $58.263,39 $337.288,49
113.143,06 118.051,46 123.114,59 128.336,74 133.722,34
10 0,917431193  0,841679993  0,772183480  0,708425211  0,649931386
Ingresos Actualizados (9,00%) FA $103.800,98 $99.361,55 $95.067,05 $90.916,98 $86.910,34 $476.056,91
1A $84.816,49 $85.711,34 $86.568,74 $87.833,31 $89.645,46
RBC 1,67

Fuente: Elaboracién propia
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones
Luego de culminar el presente trabajo se concluye lo siguiente:

Del analisis de la matriz FODA se puede concluir que es factible la realizacion del
proyecto ya que se plantea desarrollar productos que sugiere el uso de herramientas

tecnoldgicas para automatizar tareas administrativas.

Del capitulo de gestion de marketing se determind que el 88% de encuestados desea
recibir informacién acerca de los servicios que el plan de negocios pretende ofertar
usando paginas web; por ello, se plantearon una estrategia de marketing digital enfocada
principalmente en la creacion de la pagina web de la empresa, uso de redes sociales y

anuncios en linea, contemplando invertir en este un total de $1.550,00.

Del capitulo de gestion operativa se concluye que se contard con equipos y tecnologia
necesaria para implementar los servicios de consultoria y asesoria en temas

administrativos, financieros y tributarios.

Del analisis de la gestion financiera se establece que se necesitara realizar una inversion
inicial de $51.755,14 dolares americanos, de los cuales el 50% sera cubierto con recursos

propios y el 50% restante con un préstamo realizado a BANECUADOR.

Los indicadores financieros muestran la factibilidad del proyecto determinando que la
implementacion de este es viable y rentable, donde el VAN luego de medir el flujo de
egresos e ingresos y descontando el valor inicial de inversion da una ganancia que indica
la viabilidad de este; el TIR reflejo un valor mayor al porcentaje de factor de actualizacion
indicando que se puede llevar a cabo; finalmente, la relacién beneficio costo arrojé una

ganancia de $0,67.
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Recomendaciones

Se sugiere realizar una fuerte campafia en redes sociales, anuncios publicitarios en la web
con el fin de llegar a més usuarios y que sepan del servicio que se implementara
especialmente enfocado en las PYMES; asi mismo se debera garantizar la excelencia en
el servicio y calidad de los productos ofertados.

Se deberé dar capacitacion permanentemente al personal que realice actividades en la
empresa de consultoria y asesoria en temas administrativos, financieros y tributarios con

el fin de mejorar dia con dia la calidad del servicio.

Adicionalmente, se debera trabajar en la calidad de los productos ofertados de manera
que se garantice la rentabilidad del negocio empleando atencion exclusiva, tiempos de
entrega acordes a los ofrecimientos realizados, esto con el fin de obtener los ingresos

esperados y poder cubrir el préstamo que se realizara.

La implementacion del negocio debera realizarse optimizando los recursos y en los plazos

establecidos con el fin de garantizar los indicadores financieros obtenidos.
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ANEXOS

Anexo 1. Marco Conceptual
Estudio de mercado

Plantea el autor (Kotler, Bloom & Hayes, 2004) lo siguiente “este estudio implica
recopilar, organizar, examinar y transmitir de manera metodica la informacién pertinente

para la situacion de mercado particular que enfrenta una organizacion”.

Segun (Vargas, 2017) “La investigacion de mercado es un procedimiento que busca la
aplicacion de unas técnicas apropiadas e involucradas en el disefio como lo es la
recoleccion de datos, el anélisis y la presentacion de la informacion para la toma de

decisiones”.
Elementos del Mercado

Este es un sitio en el que se hacen cambios y desde el punto de vista comercial se define

como el grupo de clientes y proveedores de un servicio.

Para crear una empresa PYMES es necesario conocer algunos conceptos importantes

antes de realizar un estudio de mercado, los cuales son:

Producto: Es quien establece todos los pormenores acerca de lo que se va a ofertar al
publico objetivo: ¢(Qué insuficiencias compensa? ¢Cual es su beneficio competitivo?

¢Calidad y disefio? ¢Qué particularidades lo acentuaran?

Precio: Es el costo del servicio o bien para el cliente. Abarca algunas situaciones para

que este pueda llegar al consumidor, como:

e Precio de elaboracion.

e Pago a personal que labora en la empresa.
e Precio de materia prima

e Transporte.

e Empacado.

Clientes Potenciales: resulta imprescindible conocer las caracteristicas de los

consumidores:

e ;Qué cualidades los destacan?
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e /Sitio donde residen?
e ;Sueldo o ganancias aproximadas?

e ;Gustos o preferencias?

Es necesario desde el comienzo del emprendimiento saber cifras ciertas del publico
objetivo. Asi la empresa es capaz de responder méas eficazmente a las necesidades de sus
consumidores. También puede conocer quiénes son los tomadores de decision

(compradores finales).

Competencia: Los competidores son aquellos que practicamente se dedican o venden lo
mismo que tu y puedan representar una amenaza. Por ello, es vital conocer los detalles de
la competencia, como los productos que ofrecen, su precio, la forma en que los

comercializan, su posicionamiento y reputacion, etc.

Los datos que otorgan un estudio de este tipo permiten trazar estrategias para ofertar los
servicios y/o productos, resaltando las caracteristicas significativas de la empresa frente

a la competencia, y a su vez mostrar gran valor al pablico objetivo.

En el desarrollo de este trabajo también es importante conocer algunos conceptos que son

de uso frecuente al momento de realizar este tipo de estudios:

e El deseo de tener algo.

e Numero de productos que los compradores estan dispuestos a conseguir a un precio
razonable.

e Productos que los comerciantes desean ofrecer a un precio razonable y asequible.

e Intercambio de cosas.

e Sitio donde se ofertan y comercializan los productos y/o servicios.

e Actividades de Marketing.

Dimension del Mercado

Es el nmero de productos o servicios vendidos durante un tiempo determinado en un

sitio concreto, ya sea por medio de unidades econémicas o fisicas.

Pero cuando se hace una gestion comercial como es el caso de los servicios
administrativos, financieros y tributarios que se ofrecerd a las PYMES del CHDQ, se
considera el mercado en el momento en que se brinde el producto o servicio (mercado

potencial).
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Estructura del Mercado

La estructura del mercado viene determinada por cuatro factores determinantes los cuales
son: Fabricantes de bienes y prestadores de servicios, intermediarios, prescriptores y

compradores.
Mercado del Consumidor

El marketing moderno plantea que el consumidor es el centro de la gestion de la
planeacion estratégica: como predecir el comportamiento del consumidor, para intentar
pronosticar el comportamiento de las ventas; como influir sobre ese veleidoso y
caprichoso consumidor para que prefiera nuestra marca y no la de la competencia. Como
disefiar productos y servicios que sean de agrado al consumidor, sin morir en el intento.

Son estos los problemas que acosan a diario al gerente contemporaneo.

El cambio del consumidor esta expuesto al desarrollo de la construccion de la marca. Por
esta razén , las empresas y organizaciones deben trabajar en funcién de captar y
relacionarse con sus clientes sobre la base de los atributos y beneficios que ofrece la
marca. En este sentido, la marca adquiere gran importancia, tanto por lo que ofrece
(valores, beneficios), como por la experiencia que registra en el mercado (Cardona y
otros, 2018).

Los factores que motivan las decisiones de los consumidores es un proceso interesante, e
implica considerar multiples variables arraigadas en los escenarios donde se
desenvuelven los sujetos en cuestion, entre los cuales se destacan sus caracteristicas

culturales, sociales, étnicas e ideologicas, asi como su nivel de acceso a la informacién.

En este sentido, Luna & Gupta (2001) hacen hincapié en que la comprension de la cultura
del consumidor es fundamental para analizar el comportamiento de estos; asi mismo,
sefiala que dicha informacion es crucial para gerentes e investigadores de consumo con

fines de marketing y desarrollo de productos o servicios.
Mercado del Competidor

Examinar las caracteristicas de los eventuales rivales existentes o los que se habra de
enfrentar, asi como las particularidades de los productos o servicios que estos ofrecen, es
la esencia de un analisis de la competencia, y el cual constituye un elemento fundamental
para poder determinar la viabilidad comercial de un nuevo negocio o emprendimiento
(Socatelli, 2013).
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Identificar las caracteristicas del entorno de competencia, va mas all& de hacer el estudio
y analisis de competidores, para posteriormente tomar las decisiones o disefiar estrategias
que permitan competir adecuadamente con ellos. Evaluar los competidores, sus productos
o servicios y las relaciones entre ellos, busca analizar los aspectos especificos de dénde y
cémo se venden estos, tales como: estructura de la distribucidn, el potencial del mercado,
las tendencias, las fuerzas o elementos externos que influyen o pueden influir en el ambito

de competitividad.

La correspondencia de las compafiias u organizaciones con su ambiente de competencia
y la definicién de sus capacidades para gestionar su incursion en el mercado resultan ser
factores claves para el desarrollo de estrategias de competitividad que aseguren la

sostenibilidad financiera y econémica de todo nuevo emprendimiento.
Ventas

La planificacion del mercado adquiere singular importancia al construir el instrumento
que puede observar e interactuar con el ambiente externo, con la demanda y oferta del
mercado exterior, de manera tal de establecer las bases sobre las cuales la empresa pueda

desarrollar sus estrategias de mercadotécnicas, financieras y otras (Aliendre, s.f.)
La planificacion de mercado implica cuatro aspectos importantes:

e Determinacion del Potencial de Mercado.
e Determinacion del Potencial de Ventas.
e Prevision de ventas.

e Presupuesto.

Se define como Pronostico de Ventas “Es la estimacion de las ventas en dinero o unidades
fisicas para un determinado periodo futuro bajo un plan de marketing, un presupuesto y
una supuesta accion de las fuerzas econdmicas y otras externas a la unidad para la cual se
planifica”. (AMA).

Entre los factores que influyen en el volumen de ventas tenemos:

e Condiciones socioecondémicas en general.

e Condiciones en la industria.

e Condiciones en los clientes.

e Condiciones en la compaiiia, lo cual implica que normalmente el prondstico de ventas

sea menor al potencial de ventas en vista de la estructura, caracteristicas y limitaciones
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de la empresa en aspectos tales como capacidad de produccion, capacidad de venta o

estructura financiera.
Marketing

Kotler (1989), dice que una habilidad de mercantilizacién es la “razén de mercadeo por
la cual se espera cumplir con los objetivos de mercadotecnia planteados”. También
establece cuatro tipos de estrategias competitivas: estrategias de lider, estrategia de
retador, estrategia del seguidor y la estrategia de especialista.

El marketing estratégico es una parte especifica de un plan de marketing; su objetivo es
identificar nuevos mercados y necesidades, constituyéndose en una herramienta
fundamental para el desarrollo de estrategias pertinentes para cubrir las necesidades
identificadas.

Existen algunas directrices que estan convirtiendo el marketing tradicional de las

compaiiias, entre las cuales se puede mencionar:

e En el marketing tradicional, el producto o servicio se elabora teniendo en cuenta
las ventajas que ofrece al publico objetivo y se limita a analizar las experiencias
y las expectativas, sin considerar las conductas reales y actuales.

e En el marketing digital, los clientes interactdan con la marca y experimentan un
consumo memorable.

e EI marketing experiencial se enfoca en las vivencias del cliente en lugar de las
funcionalidades o caracteristicas del producto. Sus estrategias son mas creativas,
cualitativas y variadas.

e EIl marketing de valor para el cliente puede definirse como la suma de los
beneficios esenciales por los que el cliente elige un producto o servicio o esta
dispuesto a pagar un precio superior.

e En un mercado competitivo, ya no es suficiente con "hacer las cosas
correctamente™; es necesario superar a los competidores actuales, incluso superar
el desempefio del afio anterior.

e Para lograr la creacion de valor para los clientes, es fundamental comprenderlos
en profundidad. Por lo tanto, en el nuevo marketing, la "inteligencia del cliente"
es esencial, lo que implica contar con sistemas de informacion sobre los clientes,
como bases de datos internas y externas, asi como informacién directa del

contacto con el cliente.

83



e Los especialistas en marketing se refieren al "clienting” (orientacion hacia el
cliente) como uno de los fundamentos de este enfoque de marketing centrado en
la creacion de valor. El clienting se enfoca en la segmentacion para identificar

"clientes de calidad" (tanto actuales como futuros).
Seguimiento y Control

Para el seguimiento de las estrategias es necesario determinar métricas sobre las
estrategias de marketing que permitan conocer el rendimiento de la inversién que se
realizara en personal capacitado para poner en marcha las estrategias y ademas, el pautaje
que se realiza a redes sociales como Instagram, Facebook, Google y demas entornos
digitales. El uso de estas métricas permitira evidenciar si se cumplen las expectativas

establecidas en un inicio.

Por otra parte, se deben realizar mas métricas con un cuadro del plan de accion donde se
detallen los objetivos, variables, dimensiones e indicadores, también se elaboren
cuestionarios y encuestas de percepcion y satisfaccion al cliente para determinar que los
servicios se encuentran cumpliendo con sus expectativas deseadas. Todo esto nos lleva a

tomar acciones correctivas en caso de que no se esté arrojando una respuesta positiva.

Es pertinente mencionar que el seguimiento a las estrategias permitira al emprendedor o
empresario conocer el estado financiero del negocio, el conocimiento del mercado donde
te vas a mover, a su vez poner una atencion fija a la competencia, ubicar el enfoque
oportuno para brindarle lo mejor a tu cliente, saber hacia donde te diriges con cada accion
que ejecutas, preparar y utilizar los medios de comunicacion, fisicos y financieros mas
adecuados, y asi ir aprendiendo a tomar las mejores decisiones a tiempo a fin de mitigar
los errores administrativos y lograr el mejoramiento continuo, ya que el mundo cambiay

los negocios es necesario mantenerlos al dia de las nuevas tendencias.
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Anexo 2. Ficha metodoldgica

Presentacion

Procedimiento Fuentes de Tecmca_gle Instrumento  de resultados
datos recoleccion L
de analisis
Diagnostico PYMES del Investigacion Flujograma de
Situacional Centro Histérico  documental, Guia de procesos,
del Distrito Observacion  observacion,  tabulacion de
Metropolitano de estadistica
Quito descriptiva de
resultados de
encuesta
Gestion Duefios de Entrevista Guia de Misién,
Estratégica emprendimientos entrevista Vision,
Valores,
Informacion de FODA,
la industria Revision Lista de Obijetivos
documental  verificacion.  estratégicos.
Fichas
textuales.
Guia de
observacion
de campo
Gestion de Duefios de Entrevista Guia de (Diagnostico
Marketing emprendimientos entrevista Situacional)
(resumen
narrativo,
Encuesta Cuestionario  graficos 'y
Informacion de estandarizado. tablas), matriz
la industria de proyeccién
de ventas,
Revision Lista de marketing
documental  verificacion. digital
Fichas
textuales.
Gestion Duefios de Entrevista Guia de Resumen
Operativa emprendimientos entrevista narrativo,
objetivos
operacionales,
Informacion de tabla de
la industria Revision Lista de insumos
documental verificacion. requeridos,
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Procedimiento

Fuentes de
datos

Técnica de
recoleccion

Instrumento

Presentacion
de resultados
de analisis

Fichas
textuales.

capacidad
tedrica del
servicio, tabla
de equipos
requeridos,
ciclo del
servicio,
flujograma de
procesos.

Gestién
Financiera

Emprendedor
(fundador)

Entrevista

Guia de
entrevista

Resumen
narrativo,
simulador
financiero de
inversiones,
proyeccion de
costos de
ventas y costo
de personal,
estado de
resultados,
indicadores de
viabilidad de la
inversion,
evaluacion de
la inversion y
del plan de
negocios.
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Anexo 3. Modelo de encuesta

1. Edad

De 18 a 24 afos
De 25 a 31 afios
De 32 a 38 afios
De 39 a 45 afios
De 46 a 52 afios
De 53 a 59 afios
De 60 afios en adelante

2. Género

Masculino
Femenino

3. Nivel de instruccién

Primaria
Secundaria
Tercer nivel
Cuarto nivel

4. Cargo

Propietario
Gerente
Contador

5. ¢Cual es el tamafio de su empresa?

Pequefa
Mediana

6. ¢ En qué sector econdmico se encuentra su empresa?

Produccién
Comercio
Servicio
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7. Aproximadamente, ¢qué tiempo lleva en funcionamiento su empresa?

De 0O al afio
De 2 a 4 afos
Mas de 5 afios

8. ¢Considera Ud. que su empresa tenga la necesidad de consultoria en servicios

administrativos, financieros y tributarios?

Si
No

9. Categorice en orden de prioridad, ¢Por qué motivo solicita necesita un servicio de

consultoria en temas administrativos, financieros y tributarios?

Muy L Poco No
. .7 . | Prioritario | Neutro N N
prioritario prioritario | prioritario

Para evitar  sanciones
legales

Para conocer la situacion
real del negocio

Para obtener mayores
ingresos

10. ¢ Tiene la intencion de adquirir servicios de tipo administrativos, financieros y

tributarios para su negocio?

Si
No

11. ¢Le interesaria aprender mediante asesorias continuas como mejorar la

administracion de su negocio?

Si
No
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12. Categorice en orden de prioridad, ;Cuando Ud. adquiere este tipo de servicio,

qué aspecto es el que mas le interesaria?

Muy Prioritario | Neutro Poco No
prioritario prioritario | prioritario

Costo del servicio

Tiempo de entrega

Resultados finales

Confidencialidad

13. ¢ Cual de los siguientes servicios son los que Ud. mas le interesa para su negocio?

Administrativo

Financiero

Tributario

14. ¢ Con que frecuencia necesita recibir un servicio tributario?

Mensual

Trimestral

Semestral

Anual

17. En promedio, ¢cuanto esta dispuesto a pagar por este tipo de servicios al mes?

Entre $300 y $500

Entre $501 y $650

Mas de $651

18. ¢A través de qué medio prefiere recibir informacion referente a servicios

administrativos, financieros y tributarios que ofreceria la empresa?

Radio

TV

Periddicos

Paginas web

Volantes

GRACIAS POR SU COLABORACION
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