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RESUMEN EJECUTIVO

El trabajo de titulacion expuesto es una propuesta de creacion de una linea de negocio para
una consultora. El principal objetivo es poder brindar al directorio de Arévalo y Asociados
una alternativa rentable para hacer que su negocio recupere la caida de ventas experimentada

y se desarrolle con el tiempo.

Para poder establecer la propuesta, se debe contar con un diagndstico completo de la
compafiia, es por esto que el trabajo de titulacion cuenta con un estudio de los factores

internos y externos de la misma dentro del primer capitulo.

El segundo capitulo habla sobre el estudio de mercado realizado principalmente para conocer
las caracteristicas del mercado actual de la compafiia y del nuevo mercado a atacar por la
misma. De igual manera, se expone el proceso del estudio desde la definicion del problema

hasta la presentacion de resultados.

Una vez definido el mercado meta, se trabajé en el plan de comercializacién del producto,
es por esto que el capitulo cuatro presenta a detalle el modelo comercial de la empresa

Arévalo y Asociados.

Si bien es cierto, el producto estaba ya definido, la competencia es tan fuerte en este sentido
que fue necesario la creacion de un modelo de negocio que permita al consumidor entender

la ventaja competitiva del producto ofertado. EI modelo de negocio se defini6 con cinco
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pilares base que son: las clases presenciales, el contenido de alto valor, la casuistica, el

mentoring, y la biblioteca multimedia.

Por ultimo, es necesario conocer si la propuesta resulta rentable o no, por este motivo, en el
capitulo seis se realizaron los calculos financieros requeridos, partiendo de una proyeccion
de ventas y gastos de la nueva linea de negocio. Con esta informacién se pudo trabajar en
flujos de caja proyectados a 4 afos para poder tener una idea del negocio con y sin escuela
de ventas. Finalmente se validé la rentabilidad de la propuesta con el estudio de flujos

diferenciales.



INTRODUCCION

Tomando en cuenta que la situacion actual del pais es bastante compleja, la preocupacién de
los empresarios es cada vez mas grande puesto que la mayoria de negocios han
experimentado caidas fuertes, mas aun cuando se trata de pequefias y medianas empresas
que estan aun en desarrollo. El éxito de las empresas depende de la vision de los empresarios

para saber hasta qué punto pueden desarrollar el crecimiento de una organizacion.

En el caso de Arévalo y Asociados la situacion no es diferente, puesto que en el ultimo
periodo se experiment6 una fuerte caida de ventas lo que obliga al directorio a pensar en

estrategias para recuperar el negocio.

Arévalo y Asociados es una consultora ubicada en el Dia y Mercurio en el sector del
Telégrafo, fundada en 1996, experta en el trabajo financiero, contable, legal y tributario de
entidades pequefias y medianas o mas conocidas como PYMES. Su amplia experiencia en
este mercado permite que la introduccién de una nueva linea de negocio tenga un arrangque

importante.

Hoy en dia las organizaciones buscan cada vez un servicio de mayor calidad y mas completo
por lo que la competencia se hace cada vez mas rigurosa en temas administrativos. Esta
organizacion se enfoca principalmente en temas legales y tributarios, pero tomando en

cuenta que el 90% de las empresas con las que trabajan son comerciales, se pudiera brindar
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un servicio mucho mas completo con entrenamiento comercial para el cumplimiento de

objetivos de ventas de las organizaciones.

Arévalo y Asociados ha buscado oportunidades de crecimiento y desarrollo a lo largo del
ultimo periodo y debido al desarrollo de las empresas tanto a nivel nacional como local han
aumentado las necesidades de los clientes, por este motivo la empresa esta en la obligacion
de mejorar el servicio que brinda entendiendo y satisfaciendo las necesidades y deseos
cambiantes de los consumidores, ya gque son un factor importante para la sostenibilidad del

negocio.

La propuesta de éste plan se basa en la creacidn de una escuela de ventas que permita a la
consultora expandir su negocio con la apertura de una nueva linea, la misma que permitira

tener un mercado meta mas amplio y con mucho potencial de desarrollo.



1 DIAGNOSTICO

Para poder entender el negocio y el mercado en el que la organizacion a analizar se
desenvuelve, es de suma importancia poder comenzar a estudiar primero el entorno de la

compafiia.

Con este estudio preliminar lo que se intenta es tener clara la idea acerca de lo que puede

significar barreras u oportunidades para la organizacion.

En esta primera parte, se presentara un analisis detallado que todas las variables del entorno
de la organizacion, tanto politicas, econdmicas, sociales, ambientales y tecnoldgicas que

pueden influir en el desarrollo y la operacién de la misma.

Partiendo de este estudio, se procedera a detallar el estudio interno de la organizacién. La
actualidad de la misma nos va a permitir saber de donde partir para nuestros objetivos

planteados previamente.

1.1 ANALISIS DEL ENTORNO (ANALISIS PEST)

En esta seccion se va realizar un breve estudio de las variables del entorno que tienen
cierta influencia en la organizacion. Se puede utilizar un analisis PEST para poder
obtener los resultados adecuados. Este analisis se utiliza principalmente para explorar

el macro entorno externo en el cual opera una firma.
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Es de vital importancia tomar en cuenta estos factores para la generacion de estrategias
de valor, aunque por otro lado no se puede omitir que por lo general estan fuera de

control de la organizacién y deben ser considerados como amenazas u oportunidades.

Las variables a estudiarse son politicas, econdémicas, sociales, y tecnolégicas.

1.1.1 Variables Politicas

En lo politico, el Ecuador vive una actualidad inestable, en los ultimos meses se
han venido viviendo varias movilizaciones de personas que no estan a favor del

gobierno.

Estas movilizaciones estan tomando fuerza cada vez mas, y por este motivo se

genera un desequilibrio politico muy grande en el pais.

El gobierno de Rafael Correa, es uno de los mas polémicos en la actualidad, a
nivel de Sudamérica es uno de los mas criticados y a nivel mundial igual, por
este motivo varios opositores aparecen a menudo. Lo Unico que genera esto es

duda y preocupacion en el ciudadano.

Por otro lado para las organizaciones el actual gobierno representa una barrera
demasiado fuerte por las restricciones arancelarias que se implementaron en los
ultimos afios. Esto ahuyenta a los inversionistas extranjeros y a los locales

tambien obligandolos a sacar el dinero del pais.
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El factor politico en la actualidad, es un tema demasiado conflictivo que ha
hecho que el pais se vaya quebrantando de a poco. Cuando en la economia
mundial tenemos una crisis econdmica fuerte, en especial tomando en cuenta que
todo este 2016 hemos afrontado un precio del barril de petroleo muy bajo, la
situacion de un pais se complica mucho mas si no podemos incentivar la

produccién nacional ni la inversion extranjera.

El Ecuador es un pais que sufre estas complicaciones. Desde hace algun tiempo
en el pais la inversion extranjera viene decayendo cada vez mas a un nivel que
en la actualidad muchas personas han sido despedidas de sus trabajos porgue las

empresas no pueden abastecer el pagar tantos sueldos e impuestos a la vez.

La Republica del Ecuador posee una forma de gobierno denominada Republica
Presidencialista Democratica. Su actual presidente Rafael Vicente Correa
Delgado tomo el cargo el 15 de enero del 2007 luego de haber ganado las
elecciones presidenciales del 2006. Se mantiene en el cargo puesto que gand las
reelecciones del 2009 y 2013. EI estado se encuentra dividido en cinco

funciones:

e Funcion Ejecutiva.
e Funcion Legislativa.
e Funcidn Judicial.

e Funcion Electoral.

e Funcidn de Transparencia y Control Social.
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El principal movimiento politico es Alianza Pais que es un movimiento de

ideologia humanista cristiana de izquierda.

1.1.2 Variables Econdmicas

Si bien es cierto la actualidad Econdmica del pais atraviesa problemas serios, es

sumamente preocupante la actualidad empresarial.

Por temas gubernamentales y con la evidente caida el precio del petrdleo, el pais

se avecina a una crisis similar a la del 2009.

Segun un articulo en EL COMERCIO, uno de los diarios méas importantes del
pais, en el afio 2015 ya se hizo un recorte del presupuesto nacional de 1420
millones de dodlares, y por otro lado se tienen firmados varios financiamientos

que bordean la cifra de 7500 millones de dolares.

Por otro lado en temas de exportacion, los competidores asiaticos y de la regién
cada vez se fortalecen mas por eso es que ahora ya perdimos la preferencia en el
banano por nuestro vecino de Colombia y ahora estamos enfrentando una dura

guerra por productos como el cacao o el camaron.

Varios catedraticos del pais piensan que el crecimiento econdémico que se planted
para este afio del 4,1 no va a llegar ni a 1 por ciento. Por esto es que se puede
esperar que este entorno econdémico afecte mucho a las organizaciones en temas

de inversion o expansion. (Diario EI Comercio, 2015).



7
Segun datos oficiales, en el primer semestre del 2016, el PIB del Ecuador, a
precios constantes, mostrdé una variacion trimestral de -1.9% respecto al ultimo

trimestre del 2015. Y un decrecimiento anual del 3% respecto al primer trimestre

del 2015.
PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB
2007=100, Tasas de variacién
4,0 - 8,0
3,0 - 6,0
2,0 - 4,0
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Figura 1: Producto Interno Bruto - PIB

Fuente: Banco Central del Ecuador

En comparacion con el resto de paises de Latinoamérica, el pais es uno de los
gue mas han sufrido en términos econdémicos, puesto que es evidente el periodo
de recesion que atraviesa. El Unico pais latinoamericano que tiene indicadores

menos favorables es Brasil con un decrecimiento del PIB de un 5%.
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PAISES LATINOAMERICANOS
Producto Interno Bruto, precios constantes, series desestacionalizadas, CVE
Tasas de variacién inter-anual (t/t-4)

5,0
4,0
3,0
2,0
1,0
0,0

-1,0

2,0

3,0

4,0

5,0

Tasa de variacion interanual

-6,0

7,0

Brasil Chile Colombia Ecuador Uruguay
2015.1 -2,2 2,2 2,7 3,2 41
2015.1 -2,9 23 3,1 02 -0,5
2015.101 -4,4 2,5 3,1 -1,0 0,5
2015.v 5,9 14 3,4 -1,2 0,0
2016.1 -51 1,7 31 -3,0 -0,6

Figura 2: Tasas de variacién interanual

Fuente: Banco Central del Ecuador

El West Texas Intermediate en mayo del 2016 alcanzé un valor promedio de
46.8 USD/barril, mostrando una baja en su precio del 21% con relacién a similar
mes del afio pasado. En el mismo mes y afio, los precios del crudo Oriente y
Napo también registraron un decrecimiento de 30.2% y 38.4%, con relacion a

mayo 2015.

Es notorio el efecto que ha venido teniendo la caida del precio del petréleo en la
economia nacional, tomando en cuenta que el petréleo es uno de los principales

recursos y fuentes econdémicas del Ecuador.
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Figura 3: Precio del petréleo

Fuente: EP Petroecuador

La crisis economica es realmente notoria en el tema de empleo puesto que desde
el afio 2011 el pleno empleo ha venido en crecimiento y para el afio 2016 el
mismo redujo un 5%. Esto significa que ese porcentaje de desempleados que

contaban con pleno empleo, se volvieron en su gran mayoria desempleados.

El desempleo nacional en las regiones urbanas se ha incrementado en un 2.6%
desde el 2015 al 2016, mientras que el empleo no remunerado ha incrementado
en un 0.6% tomando en cuenta la reforma laboral en la cual no es mandatorio

remunerar a las pasantias.
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DISTRIBUCION DE LA POBLACION
ECONOMICAMENTE ACTIVA NACIONAL (PEA)
En porcentajes, mar-2011, mar-2016

100
90 [ B
s0 [ N B B B B
70 N B
60 [ BN BN B BN B
50 —mm— I — B — B
40 LN N B DR B
30 H — — — | =
20 (L L BN L N R
10 H —
Nl B B B BN}
Mar-11 | Mar-12 | Mar-13 | Mar-14 | Mar-15 | Mar-16
= Adecuado/pleno 47,6 54,2 52,4 54,9 53,5 48,6
Subempleo 14,3 10,7 10,3 10,9 11,9 17,1
Otro empleo no pleno| 24,6 23,5 259 24,4 24,4 21,3
No remunerado 4,6 54 4,9 3,9 4,8 5,2
m Desempleo 7,1 4,9 4,6 5,6 4,8 74

{*) Corresponde al area urbana del pais. No incluye el empleo no clasificado

Figura 4: Poblacion economicamente activa

Fuente: Banco Central del Ecuador

Existen varias consecuencias con el aumento del desempleo, pero
principalmente es el incremento de la pobreza. En el mes de Marzo 2016, la tasa
de pobreza a nivel urbano se ubico en 16.6%, el mismo que aumentd 1.5% en

comparacion con el 2015.
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mar. 2008 —mar. 2016
(en porcentajes)

30
25,2
P 236
25 77,6
""""——0—._.________.___ 21,5
20 -__-\‘\ 17,7
~ 160 ! 16,8 16,6
X /-o———_-_____.___\ 151
» ______,_-l—.
15 —
22
10 A 74 P
3 53 56
5 44 4,4 39 39
o ‘ ‘ ‘
Mar. 08 Mar. 09 Mar. 10 Mar. 11 Mar. 12 Mar. 13 Mar. 14 Mar. 15 Mar. 16
==o==Tasa de pobreza urbana Extrema pobreza urbana

Figura 5: Pobreza urbana
Fuente: ENEMDU

En cuanto a la deuda externa, a diciembre del 2015, el saldo de la deuda total fue

de 27 192 millones que represento el 27% del PIB.

30.000
25.000
[=]
3
=]
Y 20.000
-
k]
=
o
s 15.000
10.000
5.000
2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
== Deuda publica externa 10.090 7.393 8.673 10.055 10.872 12.920 17.582 20.225
I Deuda privada externa 6.383 6159 5.311 5.270,0 5.141,5 5.268,2 6.530,5 6.967
Deuda Total 16.973 13.552 13.984 15.325 16.013 18.789 24.112 27.192

Figura 6: Deuda externa

Fuente: Banco Central del Ecuador

A mayo del 2016, se present6 un superavit comercial principalmente debido a la

reduccion de las importaciones por los aranceles impuestos por el gobierno.
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10.000 -~ 120
7.500
- 100
o |
g
2 -8 o
=
= 2500 4
g —
g
2 0 Fe0 3
3
H [723 3 4
= -2.500 -
s -l 1stI L a0
41, 9
-5.000
287 | 2
-7.500
10.000 o
Ene-May Ene-May Ene-May Ene-May Ene-May
012 2013 2014 2013 2012 2013 2014 2015 2016
—Total 4406 -1.075,0 7232 -21296 6103 -676,0 5404 -1.1162 4033
JEE petrolera 8.350,7 8.240,7 69162 2.756,8 4.300,2 32460 32879 12993 9514
[ No petrolera 87913 83157 76401 48354 36506 39220 27475 24156 5471
—8— Prom. del p. bi. crudo facturado (eje der.) 98,1 5,6 842 419 1052 88,0 959 469 287

Figura 7: Actividades petroleras y no petroleras

Fuente: Banco Central del Ecuador

1.1.3 Variables Sociales

Segun la encuesta de estratificacion de la poblacion que se realiz6 a casi 10000
familias de las principales ciudades del pais. Este estudio nos permite dividir a
la poblacion ecuatoriana en 5 grupos o estratos sociales los mismos que estan

conformados porcentualmente de la siguiente manera:

Figura 8: Estratificacion social
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Casi la mitad de la poblacidon se encuentra ubicada en el grupo C -, la misma que

se caracteriza por ser un hogar de clase media — baja.

El 52% de los hogares tienen teléfono convencional. En promedio cuentan con

los bienes basicos para vivir. En promedio cuentan con dos celulares por familia.

El jefe de hogar principalmente es una persona con estudios primarios. Menos
de la mitad de la poblacién estd afiliada al IESS. (Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos - INEC, 2013-2014)
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Figura 9: Poblacién nacional
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1.1.4 Variables Tecnoldgicas

En la actualidad, el Ecuador es un pais donde la tecnologia no es de punta. Por
este motivo es que varias de las organizaciones tanto publicas como privadas

tienen ciertas limitaciones en temas de tecnologia.

En el mundo empresarial, las consultoras usan como herramienta principal el
internet, puesto que todo el contacto con el gobierno se lo hace por red. Por esto
es importante tomar en cuenta que a estas herramientas tecnologicas se las puede

explotar de mejor manera en el Ecuador.

Una de las herramientas méas usadas actualmente son las redes sociales. El
48,54% de la poblacion mayor a 12 afios del Ecuador cuentan a su disposicion
de una computadora o una laptop. De igual manera el 41,45% de la poblacion
mayor a los 12 afios de edad cuentan con una red social. Eso quiere decir que

en el ecuador cerca de 5 millones de habitantes estan activos en redes sociales.

Esto nos da una idea del alcance gque se puede tener cuando una organizacién usa
a plenitud las redes sociales y eso tomando en cuenta solo el alcance nacional.

(Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2013-2014)
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Tabla 1: Tipo de TIC s utilizado

Tipo de TIC 's utilizado

Computadora / Laptop Tablet / IPad Teléfonos inteligentes
Nivel de desagregacion
geografica Total Total (Poblacién (Pob-llzii’:n de
(Poljlacién (?e Si (%) No (%) de 12 /aﬁos y Si (%) No (%) 12 afios 'y Si (%) No (%)
12 afios y mas) mas)
mas)
Arear* Nacional 12.052.548 48,5 51,5 12.052.548 11,8 88,2  12.052.548 24,3 75,7
Urbano 8.263.136 55,8 44,2 8.263.136 14,6 85,4 8.263.136 29,9 70,1
Rural 3.789.412 32,7 67,3 3.789.412 56 94,4 3.789.412 11,9 88,1
Regi6n Total 12.052.548 48,5 51,5 12.052.548 11,8 88,2  12.052.548 24,3 75,7
Natural Sierra 5.484.261 54,2 45,8 5.484.261 14,0 86,0 5.484.261 23,9 76,1
Costa 5.974.453 43,1 56,9 5.974.453 98 90,2 5.974.453 253 74,7
Amazonia 571.784 49,3 50,7 571.784 10,0 90,0 571.784 16,2 83,8
Galapagos 22.049 74,8 25,2 22.049 35,5 64,5 22.049 54,6 45,4
Zonas de Total 12.052.548 48,5 51,5 12.052.548 11,8 88,2  12.052.548 24,3 75,7
Planificacion - zona 1 1.024.301 45,4 54,6 1.024.301 11,6 88,4 1.024.301 18,2 81,8
Zona 2 534.890 54,2 45,8 534.890 15,5 84,5 534.890 26,4 73,6
Zona 3 1.204.913 46,4 53,6 1.204.913 91 90,9 1.204.913 15,1 84,9
Zona 4 1.429.249 40,6 59,4 1.429.249 7,8 92,2 1.429.249 23,4 76,6
Zona 5 1.948.857 35,8 64,2 1.948.857 7,0 93,0 1.948.857 21,4 78,6
Zona 6 912.491 52,4 47,6 912.491 8,9 91,1 912.491 16,6 83,4
Zona 7 950.853 51,2 48,8 959.853 85 91,5 950.853 17,4 82,6
Zona 8 2.153.850 50,4 49,6 2.153.850 13,4 86,6 2.153.850 32,4 67,6
Zona 9 1.884.143 63,9 36,1 1.884.143 21,5 78,5 1.884.143 34,1 65,9
Quintiles de  Total 11.970.446 48,6 51,4 11.970.446 11,7 88,3  11.970.446 24,2 75,8
Consumo*™*  Quintil 1 2.052.456 31,5 68,5 2.052.456 4.4 95,6 2.052.456 9,5 90,5
Quintil 2 2.262.343 37,8 62,2 2.262.343 6,7 93,3 2.262.343 15,3 84,7
Quintil 3 2.396.254 46,2 53,8 2.396.254 8,9 91,1 2.396.254 21,8 78,2
Quintil 4 2.552.687 53,4 46,6 2.552.687 13,0 87,0 2.552.687 27,7 72,3
Quintil 5 2.706.706 68,1 31,9 2.706.706 22,9 77,1 2.706.706 41,7 58,3
INEC - ECV - Sexta Ronda 2013 - 2014
Tabla 2: Tipo de red social que se utiliza
Tipo de red social que utiliza
Posee una cuenta en una red social .
Facebook Twitter
Total (Poblacién Total (Poblacién
Total (Poblacién de 12 afios y mas de 12 afios y mas
de 12 afios y Si (%) No (%) que posee una Si (%) No (%) que posee una Si (%) No (%)
mas) cuenta en alguna cuenta en alguna
red social) red social)

12.052.548 41,4 58,6 4.995.474 97,9 2,1 4.995.474 20,4 79,6
8.263.136 49,5 50,5 4.092.522 97,6 2,4 4.092.522 22,6 77,4
3.789.412 23,8 76,2 902.952 98,9 1,1 902.952 10,5 89,5

12.052.548 41,4 58,6 4.995.474 97,9 2,1 4.995.474 20,4 79,6
5.484.261 43,4 56,6 2.380.433 98,3 1,7 2.380.433 18,7 81,3
5.974.453 40,2 59,8 2.399.306 97,4 2,6 2.399.306 22,9 77,1

571.784 35,3 64,7 201.919 98,9 1,1 201.919 11,0 89,0
22.049 62,7 37,3 13.816 97,4 2,6 13.816 22,0 78,0

12.052.548 41,4 58,6 4.995.474 97,9 2,1 4.995.474 20,4 79,6

1.024.301 32,7 67,3 335.145 98,2 * 335.145 12,5 87,5
534.890 40,8 59,2 218.153 98,3 * 218.153 17,3 82,7
1.204.913 33,6 66,4 404.322 99,1 * 404.322 14,4 85,6
1.429.249 37,0 63,0 528.142 97,6 * 528.142 18,2 81,8
1.948.857 33,1 66,9 645.680 97,8 * 645.680 18,8 81,2
912.491 41,9 58,1 382.211 98,9 * 382.211 17,9 82,1
959.853 42,7 573 410.199 98,4 * 410.199 19,7 80,3
2.153.850 49,4 50,6 1.064.907 96,7 * 1.064.907 28,4 71,6
1.884.143 53,4 46,6 1.006.715 97,9 * 1.006.715 21,1 78,9

11.970.446 41,5 58,5 4.963.688 97,8 2,2 4.963.688 20,3 79,7
2.052.456 21,9 78,1 449.428 99,5 0,5 449.428 8,5 91,5
2.262.343 32,1 67,9 725.434 98,8 1,2 725.434 11,5 88,5
2.396.254 41,8 58,2 1.000.982 98,3 1,7 1.000.982 14,9 85,1
2.552.687 47,9 52,1 1.223.247 98,2 1,8 1.223.247 21,2 78,8
2.706.706 57,8 42,2 1.564.597 96,3 3,7 1.564.597 30,6 69,4
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¢ Actual presidente Rafael Correa
Delgado.

* Duracidn del gobiero: 3 periodos
presidenciales.

o Estabilidad politica (en cuanto a
mantener un solo presidente). Hasta el
2006, se mantenia un promedio de 1.9
afios por periodo presidencial.

 Principal movimiento politico es Alianza
Pais de ideologia de izquierda.

* Movilizaciones y desacuerdos han
aumentado en el dltimo afio.

* Incremento del gasto publico en
comparacion de otros gobiernos.

¢ Cadenas sabatinas implementadas para
comunicar la gestion realizada por parte
de la presidencia.

-
-

e Del total de la poblacién, un 31.6% ha
usado computadoras y un 60.6%
celulares.

 El 48,54% de la poblacion mayor a 12
afios del Ecuador cuentan a su
disposicion de una computadora o una
laptop.

¢ El 41,45% de la poblacién mayor a los
12 afios de edad cuentan con una red
social.

* Un 26.7% de la poblacién ha utilizado
internet.

-

* Recorte del presupuesto nacional dﬁ

1420 millones de délares.

e Financiamiento nacional de 7500
millones de délares.

¢ Caida anual del PIB en un 3%

e Precio del barril cayé un 21% en
comparacién con el afio anterior.

* Reduccion del pleno empleo en un 5%

¢ Incremento del desempleo en un 2.6%

¢ Incremento de la pobreza urbana en
un 1.5%

¢ La deuda externa representa un 27%
del PIB.

e Superdvit comercial en Mayo 2016 por
una reduccion considerable de las
exportaciones.

Variables
Econdmicas

ELELIE
Politicas

J
N

VELELES
Sociales

Variables
Tecnoldgicas

asi la mitad de la poblacion se

encuentra ubicada en el grupo C-, la

misma que se caracteriza por ser un

hogar de clase media — baja.

¢ El 52% de los hogares tienen teléfono
convencional. En promedio cuentan
con los bienes basicos para vivir. En
promedio cuentan con dos celulares por
familia.

o La poblacién ecuatoriana es un 72%
mestiza.

* En un 46.9%, los hogares y viviendas son
propias.

¢ La edad media de la poblacion es de
28.4%

* Un 9.4% de la poblaciéon cuenta con
seguro de salud privado.

AN /

Figura 10: Matriz Pest

1.2  ANALISIS INTERNO DE LA ORGANIZACION

Esta seccién nos indicara la actualidad de la organizacion, y es de vital importancia

para introducirnos en la misma a la propuesta indicada previamente, ya que solo de

esta manera podemos acoplar la propuesta a la organizacion.
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1.2.1 Antecedentes

Hoy en dia las organizaciones buscan cada vez un servicio de mayor calidad y
mas completo por lo que la competencia se hace cada vez mas rigurosa en temas
administrativos. Esta organizacion se enfoca principalmente en temas legales y
tributarios, pero tomando en cuenta que el 90% de las empresas con las que
trabajan son comerciales, se pudiera brindar un servicio mucho mas completo
con entrenamiento comercial para el cumplimiento de objetivos de ventas de las

organizaciones.

Arévalo y Asociados ha buscado oportunidades de crecimiento y desarrollo a lo
largo del Gltimo periodo y debido al desarrollo de las empresas tanto a nivel
nacional como local han aumentado las necesidades de los clientes, por este
motivo la empresa esta en la obligacion de mejorar el servicio que brinda a ellos,
por eso es importante saber entender y servir las necesidades y deseos

cambiantes de los consumidores, ya que por ellos se sostiene el negocio.
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1.2.2 Analisis Organizacional

Para el tema del analisis organizacional, vamos a entender como esta

estructurada la organizacion, en cuanto a recursos humanos y demas.

Arévalo y Asociados es una consultora ubicada en el Dia y Mercurio en el sector
del Telégrafo, fundada en 1996, experta en el trabajo financiero, contable, legal
y tributario de entidades pequefias y medianas o méas conocidas como PYMES.
Su amplia experiencia en este mercado permite que la introduccién de una nueva

linea de negocio tenga un arranque importante.

La organizacion se conforma por 20 personas, entre los cuales tenemos a la
Gerente, dos jefes departamentales, un mensajero, una recepcionista, 7 auxiliares

contables, 2 personas de tesoreria y 8 consultores.

Independientemente del nivel de estudio de las personas de la organizacién, todo
empleado esta constantemente capacitandose en temas de consultoria tributaria

y contable para que se mantengan actualizados en los campos de su competencia.

La consultora posee un manejo administrativo informal desde sus inicios,
tomando en cuenta que es una empresa relativamente pequefia, donde se trabaja

en el dia a dia y no con una planificacion muy delimitada.

Dentro de los recursos organizacionales, la fidelizacion juega un papel muy

importante puesto que en la compaiiia de un total de 60 clientes, 49 vienen
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funcionando durante los Gltimos 3 afios, 8 clientes perdidos y 19 clientes nuevos

durante los dos ultimos afnos.

1.2.3 Analisis Estratégico

La organizacién cuenta con la siguiente vision:

“AREVALO & ASOCIADOS, busca integrar los recursos de su empresa y de

nuestra Firma para aprovechar las fortalezas internas y nuestras mejores

précticas, a fin de mejorar sustancialmente los beneficios de su organizacion.”

La misién de la organizacion es:

“AREVALO & ASOCIADOS, es una empresa enfocada en cubrir las

necesidades de asesoria y apoyo a empresas y profesionales en las areas

Contable, Financiera, Tributaria, Auditoria, Control Interno y Legal.”

Los valores corporativos expresados por la empresa son los siguientes:

e Responsabilidad: Cumplir con eficiencia las tareas encomendadas.

o Confiabilidad: Se entrega servicios de calidad y a costos razonables con el

mercado.

¢ Eficiencia: Se entregan resultados de calidad en base a la planificacion con

el cliente.
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e Trabajo en equipo con el cliente: Se involucra al cliente en el desarrollo de

las actividades, con lo cual se lo mantiene informado.

e FEtica: Proceder a conciencia con la equidad, justicia y rectitud de nuestros

actos.

¢ Profesionalismo: Competencias profesionales relevantes, se mantienen en

perfeccionamiento conjunto para tener un dominio integral de cada area.
1.2.4 Andlisis Financiero
En esta seccidn, es vital contar con los balances financieros de por lo menos dos
afios para poder analizar la estructura financiera de la empresa mediante el

estudio de indicadores.

Los balances se adjuntaran como anexos, para poder efectuar el analisis se

utilizaran los siguientes datos:

Tabla 3: Informacioén financiera

ANO 2014 ANO 2015

ventas 225,562.43 | 181,519.83
activo corriente 75,522.81 | 56,414.36
total activo 254,656.52 | 312,857.16
pasivo corriente 17,880.24 | 47,214.02
total pasivo 240,691.50 | 300,448.29
patrimonio 13,965.02 | 12,408.87
utilidad neta 4,545.02 (191.66)
utilidad 5,826.95

22% Impuesto Renta 1,281.93
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Liquidez.- La liquidez es un indicador financiero que permite conocer la
capacidad de pago en corto plazo que tiene una organizacion. Su analisis
periddico permite prevenir situaciones de iliquidez y posteriores problemas de

insolvencia de las empresas.

a) Liquidez corriente.- El siguiente indicador representa la relacion entre el
activo y el pasivo de corto plazo. La férmula para este indicador es la

siguiente:

Activo corriente / Pasivo corriente:

2014 ->4.22

2015->1.19

Como se puede apreciar, la liquidez corriente del 2015 comparada con el 2014
es menor, esto se da principalmente porque el pasivo a corto plazo o corriente
aumenta considerablemente debido a que en el afio anterior, se us6 como
financiamiento un anticipo de 20 mil dolares que lo realizé un cliente por los

servicios a prestar en el primer trimestre del 2016.

Solvencia.- Los indicadores de solvencia o endeudamiento tienen como objetivo
medir en qué grado y de qué forman participan los acreedores dentro del
financiamiento de la empresa. Por la parte de los administradores de la

organizacion, es importante conocer sobre el manejo del endeudamiento.
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a) Endeudamiento del activo.- El siguiente indicador permite determinar el nivel

de autonomia financiera. La formula para este indicador es la siguiente:

Pasivo total / Activo total:

2014 ->0.95

2015 ->0.96

Es importante tomar en cuenta que al reducir los activos del 2014 al 2015y
de incrementar el pasivo del 2014 al 2015, los indicadores sobre los activos

van a disminuir de afio a afo.

En este caso el endeudamiento del activo del 2014 era menor, por este motivo
se puede decir que se tenia un grado de independencia de la empresa frente a
los acreedores mas grande en el 2014. A partir del 2015, la empresa dispone
de una limitada capacidad de endeudamiento, a pesar que la diferencia entre

los indices es pequefia, la situacion refleja el mismo efecto.

b) Endeudamiento del patrimonio.- El coeficiente resultante de la siguiente
relacion determina el grado del compromiso del patrimonio para con los
acreedores, es decir cuanto del patrimonio se debe destinar al cumplimiento

de obligaciones. La formula para este indicador es la siguiente:
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Pasivo total / Patrimonio:

2014 ->17.24

2015 ->24.21

En el 2015, la organizacion enfrentd una situacion econdémica critica por
varios aspectos externos que afectaron a la economia nacional. Por este
motivo el pasivo también incrementd y esto hizo que el indicador se

incremente.

Apalancamiento.- Se lo puede interpretar como el nimero de unidades
monetarias de activos que se han conseguido por cada unidad monetaria de
patrimonio. Determina el grado de apoyo de los recursos internos de la

empresa sobre los recursos de terceros:

Activo total / Patrimonio:

2014 ->18.24

2015 ->25.21

Este caso es especial, puesto que a pesar de que la empresa tuvo un ejercicio
2015 bastante complicado en temas econdémicos, los activos se incrementaron

lo que hace que el apalancamiento incremente también.

Gestion.- Los indicadores de gestion tienen como objetivo medir la eficiencia

con la cual las empresas utilizan sus recursos. En varios de estos indicadores, se
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pretende imprimirle un sentido dinamico al analisis de aplicacion de recursos,
mediante la comparacion entre cuentas de balance y cuentas de resultado. El

indicador mas usado es la rotacion de ventas.

a) Rotacion de ventas.- La eficiencia en la utilizacion del activo total se mide a
través de esta relacion que indica también el nimero de veces que, en un
determinado nivel de ventas, se usan los activos. A este indicador se lo
conoce también como “coeficiente de eficiencia directiva”, puesto que mide
la efectividad de la administracion. La formula para este indicador es la

siguiente:

Ventas / Activo total:

2014 ->0.89

2015->0.58

En varios indicadores se han visto resultados negativos en el 2015, por lo
mismo que es notorio que en el 2015 el negocio se redujo. En cuanto a la
rotacion de ventas es menor en el 2015, puesto que las ventas reducen en un

20% mientras que los activos incrementan en un 23%.

Rentabilidad.- Los indicadores de rentabilidad o rendimiento, sirven para medir
la efectividad de la administracion de la empresa para controlar los costos y
gastos, y de esta manera convertir las ventas en utilidades. Desde el punto de
vista del inversionista, lo mas importante de utilizar estos indicadores es analizar

la manera como se produce el retorno de los valores invertidos en la empresa.
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a) Rentabilidad neta del activo.- Esta razon muestra la capacidad del activo para
producir utilidades, independientemente de la forma como haya sido
financiado, ya sea con deuda o con patrimonio. La férmula para este

indicador es la siguiente:

(Utilidad neta / Ventas) x (Ventas / Activo total):

2014 - >0.02

2015->0

Es claro que la rentabilidad disminuye en el afio 2015, mayormente por
influencia de la reduccion de ventas, de igual manera se toma en cuenta que
en el ejercicio 2015 se tuvo una pérdida que no representa mas del 0.5% de

las ventas.



2 ESTUDIO DE MERCADO

En el capitulo siguiente, vamos a analizar el mercado actual de la organizacion. La
importancia de esta seccidn recae en que, en su mayoria, los clientes actuales de la compafiia

son los que nos van a servir para poder introducir la nueva linea de negocio a la empresa.

De manera breve podemos decir que un estudio de mercado inicial es fundamental puesto
que es una recopilacion de técnicas que nos permitird descubrir, visualizar y analizar el

potencial comercial que tendra un negocio o producto.

Un estudio de mercado realizado con efectividad puede revelar aspectos importantes que se
deben considerar en los planes de negocios y que a simple vista algunas veces no alcanzamos

a considerar.

Los estudios de mercado son importantes puesto que nos permiten definir el tipo de clientes
al que queremos llegar con nuestro producto, la ubicacion ideal para abrir el negocio, el
precio mas conveniente, que tipo de promocién hacerle a los productos, en fin nos permite

ubicar e identificar con efectividad cual es y dénde se encuentra nuestro mercado potencial.

La investigacion de mercados tiene la funcién de ayudar al directivo a tomar decisiones. En
este sentido, contribuye a disminuir el riesgo de la toma de decisiones, en base a aportar

informacion objetiva sobre el mercado.
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Como cada vez es mas peligroso tomar decisiones de una forma intuitiva, por las
consecuencias que pueden entrafar el error y la equivocacién, de ahi el gran valor de la

investigacion de mercados. (Ferre Trenzano, 1997)

—
CULTURAE

Figura 11: Porgue hacer un estudio de mercado

Fuente: (Culturae, s.f.)

Para poder nosotros implementar esta nueva linea de negocio es imprescindible el conocer

todo acerca de nuestro mercado actual.

La American Marketing Association propone la siguiente definicion formal de la

investigacion de mercados:

La investigacién de mercados es la funcion que conecta al consumidor, al cliente y al
publico con el vendedor mediante la informacion, la cual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y los problemas del marketing; para generar, perfeccionar y
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evaluar las acciones de marketing; para monitorear el desempefio del marketing y mejorar
su comprensién como un proceso.

La investigacion de mercados especifica la informacidn que se requiere para analizar esos
temas, disefia las técnicas para recabar la informacion, dirige y aplica el proceso de
recopilacion de datos, analiza los resultados, y comunica los hallazgos y sus
implicaciones. (Marketing News, 1987)

Hay gue tomar en cuenta primero que la investigacion de mercados es sistematica, es decir
que durante todo el proceso, se necesita la planificacion metodica del mismo. Cada proceso
del estudio debe contener la documentacion adecuada ademas de estar previamente

planificada.

La investigacion de mercados debe ser objetiva e imparcial, tratando siempre de tener la

menor influencia del investigador en los resultados finales.

El estudio cuenta con dos partes. La primera se conforma por un andlisis de los clientes
actuales de la empresa y ver si dentro de este segmento de clientes se puede introducir la
nueva linea de negocio. Es importante tomar en cuenta también que para el estudio de este

caso, los clientes deben contar con fuerza de ventas en su estructura.

La segunda parte de nuestro estudio se conformara por el estudio del mercado que no esta

siendo atacado por la empresa en la actualidad ademas de la competencia directa que se va

a tener con la nueva linea de negocio.

2.1 DEFINICION DEL PROBLEMA

Para poder tener claro el problema vamos a partir de la siguiente informacion:
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Arévalo y asociados mantiene un mercado amplio en cuanto a su llegada al consumidor
final, puesto que maneja clientes de 4 provincias concentrando casi su 80% en

Pichincha.

En la actualidad, el mercado objetivo de Arévalo y Asociados, son las Pymes. En un

80% se compone de comercializadoras, 10% industriales y 10% de servicios.

Al ser Arévalo y Asociados una consultora que factura entre los 100 y 180 mil ddlares,

entra dentro de este grupo de PYMES también.

El problema para este estudio primario viene a ser el entender si los clientes actuales
de la empresa entran dentro del nuevo mercado meta. La importancia de conocer este
aspecto recae en que de esta manera va a resultar mucho mas efectivo el nuevo

producto ofertado.

De igual manera hay que tomar en cuenta que no todos los clientes al contratar un
servicio de consultoria tributaria o financiera pueden tener la necesidad de un servicio

de asesoria o entrenamiento en temas comerciales.

Todo este estudio nos permitira conocer si debemos expandir el mercado o podemos
enfocarnos en el que ya manejamos para dar un servicio mas completo a los clientes

actuales.

En el supuesto caso de que el mercado se deba expandir, es importante también

conocer sobre el mercado al que vamos a ofertar la nueva linea de negocio. Por este
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motivo nuestro estudio de mercado debe incluir también un andlisis especial a la
poblacién de Quito debidamente segmentada que puede ser un punto de partida para

ofertar una escuela de ventas.

DESARROLLO DEL ENFOQUE DEL PROBLEMA

La investigacion a realizarse debe comenzar primero por obtener una base completa
de los clientes activos de la consultora Arévalo y Asociados. Posterior a esto, uno por

uno se debe averiguar aspectos como:

1) Giro del negocio
2) Si cuenta o no con fuerza de ventas
3) Montos invertidos en capacitaciones

4) Estructura comercial de las organizaciones

FORMULACION DEL DISENO DE INVESTIGACION

El trabajo de investigacion se realizar& mediante una encuesta corta a las

organizaciones 0 personas naturales que forman parte de la cartera de clientes de

Arévalo y Asociados.

Esta investigacion se pondra en préactica en 49 clientes que representan la cartera de

clientes activos de Arévalo y Asociados.
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La encuesta se estructura de la siguiente manera:

1) ¢Su empresa tiene como modelo de negocios la comercializacion de algun producto

0 servicio?

Si

No

2) ¢ Tomando en cuenta la situacion actual del pais, su negocio ha incrementado o ha

decrecido en comparacion con el afio pasado?

Incrementd

Decrecio

3) ¢Cree usted que la reduccidn de su negocio se debe a temas comerciales?

Si

No

4) ¢Usted cuenta con fuerza de ventas directa en su compafiia? Si su respuesta es si

por favor anote el nimero de vendedores con los que cuenta.

Si Vendedores

No
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5) ¢La organizacion invierte en capacitacion al equipo comercial? ¢Cuanto?

¢Invertiria?
Si Monto
No Invertiria

Ademas de esta encuesta dirigida a organizaciones, también tenemos una encuesta
dirigida a las personas en general que deseen aplicar a un programa de ensefianza en

temas comerciales.

La idea principalmente de este programa es poder ofrecer un servicio de capacitacion

a personas que pueden o no dedicar su profesion o trabajo al area comercial.

Para poder determinar el tamafio de la muestra a la cual vamos a encuestar debemos

aplicar el siguiente calculo:

Segun el Censo realizado en el afio 2010 en el Ecuador nos arrojo las siguientes cifras
en cuanto a la poblacién econémicamente activa y la poblacion en edad de trabajar

dentro del Distrito Metropolitano de Quito.

Previo a nuestro analisis, es importante conocer los siguientes conceptos:

a) Poblacion Economicamente Activa.- La poblacion economicamente activa es la

porcion de ciudadanos que en el momento del censo se encontraban empleados, o

buscando trabajo activamente que se encuentran en la edad de trabajar.
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b) Poblacion en Edad de Trabajar.- Es la porcion de ciudadanos que se encuentra en
la edad de trabajar pero no en su totalidad se encuentran activos en temas laborales.
Esto en cuanto a que aparte de la PEA también se conforma por estudiantes, amas
de casa y personas que no quieren trabajar. (Instituto Nacional de Estadisticas y

Censos - INEC, 2010)

ZCUAL ES LA ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA?

M Poblacicn Total (PT)

M Poblacion en Edad de Trabajar (PET)

[ Poblacién Econamicamente Activa (PEA)
. ¥ Poblacion Econémicamente Inactiva (PEI)

1.320.576 1.255.711

1.083.203 1.011.247

* La Poblacitn en Edad de Trabajar y la PEA se calculan para las personas de 10 afos de edad y mas.
Figura 12: Poblacion econdmicamente activa — Censo 2010
Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)
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i EN QUE TRABAJAN LOS HAB. DE PICHINCHA?

Ernpleadofa u obrerofa privado | 346508 226,700
Jomnalera/a o pean 50642 9902
i W Jomalero o pedn Patronala 19150 250

B Empleado del Estado Emi

pleade u obrers del Egtads,
48,2 B Empleado doméstico Municipio o Consejo Provincisl T i
B Patrono Saciofs LT L]
Cuent: . W Trabajadar no remunerada Cuenta propia 123777 104 859
Luentia opla
19 ;' # B socio Trabajada s ne remunerada 7843 7578
o Mo dedarado Ermpleada/s domésticala 2451 56590
Ho declarado 17291 1BE74
Total 676145 514.487
*Personas ooupadas de 10ahos ymis
i DEQUE TRABAJAN LOS HAB. DE PICHINCHA ?

20,7

Hombre

W Oficiales operarios y artesanas

M Trabagjadores de los servicios ¥ vendedoms
W Operadores de insilaciones y maguinaria
W Ocupaciones elementales®

M Profesionales, centificos e inteleduaes

M Personal de apoyo administ@tivo

M Técnicas y profesionales del nivel medio

W Directoresy gerentes

W Agricultores y trabajadores calificados
No declarado
Ocupaciones militares

Nodeclarado g

Directores y gerentes |l

Agricultoresy trabajadores cal ificados Il
Operadares de instalaciones y maquinaria ll
Ocupaciones il itares 1l

Mujer

Téenicosy profesionales del nivel madio M Trabajadores de losservicios y vendedaores

Ocupacionss elementales* |
Profesionaes, cientifios & inteleauales

Personal de apoyo administrative |

Oficiales, operatos y artesanos B

*Se refiere a limpladores, asistentes domésticos, vendedores ambulantes, peones agropecuarios, pesqueras o de mineria, ete.

Figura 13: Tipos de trabajo de la poblacion

Fuente: (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos - INEC, 2010)

En base a los datos del INEC, es necesario realizar una segmentacion de la poblacion

en base al tipo de cliente que la empresa requiere con esta nueva linea de negocio.

Las personas que se pueden interesar en participar en cursos administrativos, y mas

que nada los que pueden invertir en su educacién constante, son por lo general

trabajadores, emprendedores o empresarios que estan inmiscuidos en el mundo de los

negocios.

Especificamente para esta escuela especializada en temas comerciales, es de vital

importancia en un principio conocer el punto de vista de las personas que pueden ser

parte del mercado meta inicial.
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En la siguiente tabla se indica los grupos seleccionados para participar como mercado

meta inicial:
Tabla 4: Poblacion a estudiar
OMBR R

POBLACION TOTAL 676,145 514,487
Trabajadores de servicios y vendedores 0.17 0.26
Personal de apoyo administrativo 0.08 0.12
Directores y gerentes 0.05 0.04
Técnicos y profesionales de nivel medio 0.07 0.07
POBLACION SEGMENTADA 246,117 246,954
Trabajadores de servicios y vendedores 114,268.51  131,708.67
Personal de apoyo administrativo 55,443.89 59,680.49
Directores y gerentes 32,454.96 21,093.97
Técnicos y profesionales de nivel medio 43,949.43 34,470.63
POBLACION SEGMENTADA 493,071

Una vez calculada la poblacion total del mercado, se puede calcular la muestra para

realizar las entrevistas respectivas.

Para el calculo de la muestra vamos a utilizar la siguiente formula:

B Ng?z?
(N —1)el+ o222

T

n = muestra

N = poblacion
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a = desviacion estandar de la poblacion (si no se la conoce se puede tomar un valor de

0,5)

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Si este valor no se conoce se puede
tomar un 95% lo que equivale a 1,96. Este valor queda en criterio del investigador y

la decision de qué nivel de confianza requiere para sus datos.

e = Limite aceptable de error muestral que generalmente cuando no se tiene su valor

se puede utilizar un valor entre 1% y 9%.

Una vez entendido el calculo de la muestra, podemos proceder a calcular nuestra

muestra con los siguientes datos:

B Nolz?
(N —1)e? +g2z2

T

n="7?

N =493 071

=05

Z=196

e=0,09

n = 1507485 * 0,5% * 1,962 / (1507484 * 0,09°) + (0,5% * 1,96%))

n=118
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En conclusién para poder determinar con un 95% de confianza y un 9% de error el
estudio requerido de la poblacion econémicamente activa de quito se debe realizar una

encuesta a 118 personas.

La encuesta se estructura de la siguiente manera:

Estudio de Mercado - Escuela de Ventas

1. ;Cual es s género?
Femenino

Masculino

2. ;Cual es su grupo de edad?

17 o menas

3. ;En qué parte de la ciudad trabaja usted? (51 no esta trabajando, jen donde pasa la mavor parte de su dia?)
Morts
Centro

Sur

4. ;Ha trabajado o le guistaria trabajar en el area de ventas?
5i

No

5. ;Trabaja actualmente en el area de ventas? si su respuesta s No siga a la pregunta 7
Si

No

. La empresa en la que trabaja usted, ;en qué rango de ingresos por ventas aniales se encuentra?
menor a 100 mil dolares
entre 100 mil v 1 millén de délares
entre | v 5 millonss de dolares

mas de 5 millones de dolares

7. ;Le interesaria participar en una escuela de ventas?
Si

No
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RECOPILACION Y ANALISIS DE DATOS

La recopilacion de la informacion suele ser de los aspectos que méas problemas
ocasiona al momento de realizar una investigacion de mercados, puesto que cuando se
trata de muestras muy grandes, se necesita un nimero elevado de personal y de tiempo

para poder recopilar informacion confiable.

En la actualidad las herramientas informaticas nos ahorran recursos para los diferentes

estudios de mercado que se pueden realizar. Especialmente para el tema de encuestas

las redes sociales juegan un papel muy importante.

Es importante conocer que las herramientas que se utilizan para la recopilacion de

datos son confiables. De esta manera vamos a minimizar el tiempo invertido en la

toma de informacion.

Esta herramienta para el analisis de datos, nos permite tabular, diagramar o presentar

la informacion recopilada previamente sin haber tenido que codificar los datos.

RESULTADOS

En esta seccion se presentaran los resultados de los dos estudios realizados al mercado.

El primero se realizé a la cartera de clientes actual de Arévalo y Asociados.

Este estudio nos arrojé la siguiente informacion:
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Tabla 5: Resumen de la encuesta

PREGUNTA 1 PREGUNTA 2 PREGUNTA 3
Opcion Resp. % Opcion Resp. % Opcion Resp. %
No 9 18% Decrecid 35 71% - 14 29%
Si 40 82% Crecid 14 29% No 28 57%
Si 7 14%
PREGUNTA 4 PREGUNTA 5
Opcion Resp. % Resp. %
- 39 80% No 46 94%
4 1 2% Invertiria 3 6%
2 3 6%
6 1 2%
5 1 2%
3 3 6%
8 1 2%

De los 49 clientes que Arévalo y Asociados maneja en la actualidad, el 82% de
los clientes son comercializadores. Existe un 18% de clientes que se dedican a

otros negocios, principalmente a la construccién.

En cuanto a la situacién econdmica actual del pais, es algo obvio que el 71% de
las empresas han tenido un decrecimiento importante en sus actividades. Ese

29% que no decrecio, en su mayoria se mantuvo.

De ese 71% de las empresas que tuvieron decrecimientos en sus actividades, la

mayoria de las empresas no atribuye sus problemas a temas comerciales.

En esta poblacion de empresas, no podemos encontrar fuerza de ventas
considerable. A duras penas 10 empresas tienen fuerza de ventas para sus
actividades comerciales, lo que no representa mas que el 20%. Por otro lado,
esas empresas que cuentan con fuerza de ventas, tienen un equipo comercial muy

pequefio.
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e Por ultimo, en la poblacion de empresas a penas un 6% de las mismas invertiria
en planes de capacitacion comerciales. Esta respuesta se ve afectada
principalmente por la situacion econdémica del pais, por la pequefia estructura
comercial que tienen los clientes y por Gltimo por ser empresas en su mayoria
pequefias con una facturacion que no representaria la inversion en temas de

capacitacion.

Por otro lado, en el estudio realizado a la poblacién de quito, se pudieron obtener los

siguientes resultados:

Q1 ¢Cudl es su género?

Respondido: 146 Omitido: 1

Femenino

e _

0% 10% 20% 0% 40% 50% B0% T0% an% 0% 100%

Opciones de respuesta Respuestas

Femening 44,52% &5

Masculino 5548% 81

Total 146

Figura 14: ¢ Cual es su Género?

Del total de la muestra encuestada, nos encontramos con una distribucion de género
bastante equitativa puesto que un 55% son de género masculino, y el 45% restante

femenino.
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Q2 ¢Cual es su grupo de edad?

17 o menos

18-20 I

21-29
40-49 -
50-59

60 o mas

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% an% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas

17 o manos 0,68% !

18-20 2,04% 3
21.29 59,86% B8
030 2517% ar
40-49 9,52% 14
50-59 2,T2% 4
&0 o mas 0,00% 0
Total 147

Figura 15: ¢ Cuél es su grupo de Edad?

En cuanto a las edades, nos encontramos que el 60% de la muestra encuestada se
encuentra entre los 21 y 29 afios. A nivel general, el 85% de la muestra encuestada se
encuentra entre los 21 y 39 afios, lo cual nos permite entender también que la encuesta
fue enfocada correctamente, ya que en este grupo de edades encontramos a las

personas que aun invierten en su educacion.
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¢En qué parte de la ciudad trabaja
usted? (Si no esta trabajando, ;en dénde
pasa la mayor parte de su dia?)

Norte

Centro

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Opciones de respuesta Respuestas
Norte 65,75% 96
Centro 11,64% 7
22,60% 33

Sur

Total

Figura 16: ¢ En qué parte de la ciudad trabaja?

Del total de la muestra encuestada, podemos entender que el 66% es gente que trabaja

o tiene su residencia en el Norte de la ciudad.

Este dato es vital puesto que la consultora Arévalo y Asociados se encuentra ubicada
en la Zona Norte de Quito a dos cuadras del Quicentro Shopping. La importancia

recae en la logistica para poder organizar los cursos de ventas.
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04 ; Ha trabajado o le gustaria trabajar en el
area de ventas?

Respondido: 146 Omitido: 1
Si

ND_

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas

si 60,96% 89
No 39,04% 57
Total 146

Figura 17: ¢ Ha trabajado o le gustaria trabajar en el area de ventas?

Esta pregunta brinda un indicador clave para el estudio realizado, el 61% de la muestra
tiene experiencia en el area comercial o simplemente tiene el interés de conocer sobre

temas de ventas.

Esta respuesta es menor a la esperada puesto que si se lo analiza de un punto de vista
frio, todos en algiin momento de la vida se encontraran en un momento en el que van
a comercializar o adquirir algin bien o servicio y el saber de temas comerciales permite

que estas transacciones sean mejor aprovechadas por las dos partes.
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Q5 ;Trabaja actualmente en el area de
ventas? si su respuesta es No siga a la
pregunta 7

Respondido: 137 Omitido: 10

Si

No—

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90%  100%

Opciones de respuesta Respuestas
si 25,55% 35
No 74,45% 102
Total 137

Figura 18: ¢ Trabaja actualmente en el area de ventas?

Es importante conocer si la muestra encuestada ya estd relacionada con el area
comercial, puesto que esta escuela de ventas no necesariamente esta enfocada solo a
vendedores actuales. Segun las respuestas de los encuestados, un 74% no trabaja en
la actualidad en el area de ventas. Este analisis nos permite entender que la hipotesis

es verdadera.

A pesar de no trabajar en ventas, hay un importante grupo de personas que se interesan

en el area de ventas.
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Q6 La empresa en la que trabaja usted, ;en

qué rango de ingresos por ventas anuales
se encuentra?

Respondide: 53 Omitido: 88

meanor a 100
mil délares

entre 100 mil
y 1 millén d...

entre 1y 5
millones de...

mds de 5
millones de...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas
menor a 100 mil délares 22,03% 13
entre 100 mil y 1 millén de délares 16,95% 10
entre 1 y 5 millones de délares 16,95% 10
mas de 5 millones de délares 44,07% 26
Total 59

Figura 19: La empresa en que trabaja usted, ¢en qué rango de ingresos por

ventas anuales se encuentra?

De las personas que actualmente laboran en el &rea de ventas, se puede encontrar que
mas 0 menos la mitad trabajan en empresas con facturaciéon mayor a 5 millones de
dolares, lo que permite entender que las empresas con este volumen de venta también

pueden entrar dentro del mercado objetivo para esta nueva linea de negocios.
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Q7 ¢Le interesaria participar en una escuela

de ventas?

Respondido: 145 Omitido: 2

Si

N‘."_

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuestas

si 61,38% 89

No 38,62% 56

Total 145

Figura 20: ¢ Le interesaria participar en una escuela de ventas?

Finalmente, se buscd conocer el interés de la muestra en la escuela de ventas, el
resultado fue positivo puesto que un 61% de los encuestados mostraron un interés
positivo en la escuela de ventas, lo que da una idea de la aceptacion que puede tener

esta nueva linea de negocio.



3 MODELO COMERCIAL

La importancia de entender el microentorno es poder estar seguro de la situacion que se
espera de la organizacion con la nueva linea de negocios. Para esto vamos a usar el modelo

de Philip Kaotler.

Para Kotler, el modelo comercial de una organizacién debe incluir los aspectos basicos del
microentorno del marketing. El microentorno incluye a todos los actores cercanos a la
empresa que afectan tanto positiva como negativamente, su capacidad para crear valor para

los clientes y relaciones con ellos. (Kotler, 2013)

El éxito de la linea de negocios influye varios factores, pero desde el area comercial y de
mercadeo, se requiere crear relaciones con otros departamentos de la empresa, con
proveedores, intermediarios de marketing, competidores, publicos diversos y clientes,

quienes se combinan para componer la red de entrega de valor de la empresa.

3.1 LA EMPRESA

La importancia de la empresa para el desarrollo de su nueva linea de negocio es vital.
Entender cudl es la participacidn que deben tener todas las areas de la empresa para el
éxito de la escuela de ventas es clave. En este caso, se procedera a detallar cuél es el

aporte de cada area para el desarrollo de la escuela de ventas.
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3.1.1 Departamento Financiero

Este departamento, es uno de los mas influyentes en el desarrollo de cualquier
proyecto, principalmente cuando se trata de inversiones. En el caso de la escuela
de ventas, es el departamento financiero el encargado de poder autorizar el uso

de recursos para el funcionamiento de la misma.

Por otro lado, las personas que trabajan en Finanzas, son las encargadas de
controlar que los recursos sean utilizados correctamente. Inicialmente ya se hizo
un andlisis financiero previo, y por lo visto, el afio 2015 no fue un afio muy bueno
para la compafiia. Esto eslo que obliga a lamisma a seguir invirtiendo esperando

aprovechar al maximo sus recursos.

3.1.2 Departamento Comercial

El area comercial es el que mas va a trabajar puesto que la estructura de la

organizacion no es muy grande, los consultores que se contratarian son los

encargados también de las negociaciones y prospeccion.

3.1.3 Departamento de Talento Humano

La organizacion Arévalo y Asociados, cuenta principalmente con consultores

capacitados para temas tributarios y financieros, para temas comerciales, se

necesitara contratar personal con estudios amplios en esta rama.
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3.1.4 Departamento de Operaciones

La operacion de la organizacion debe ser tratada con mucha estrategia, por este
motivo, el area de operaciones tendréa que planificar y organizar todos los eventos
que se van a realizar en la escuela de ventas, intentando siempre aprovechar las

aulas que tiene la organizacion.

3.2 PROVEEDORES

Los proveedores intervienen en cada parte del negocio y parte de asegurar que una
compafiia funcione tiene que ver con contar con un flujo de bienes y servicios
constante. Al momento de entregar valor al cliente, los proveedores constituyen una

pieza fundamental.

El proveedor se encarga de entregar a la organizacién los recursos necesarios para
producir los bienes o servicios. En una empresa de servicios, los proveedores no

entregan materiales principalmente.

Para el caso de la escuela de ventas, es vital manejar una excelente relacion con los
proveedores, puesto que en cada evento se necesitara un refrigerio y material didactico

para los mismos que se debe contar con recursos de calidad para el consumidor final.

Cuando la relacion con los proveedores no es la mejor, un proveedor puede fallar a la

organizacion, lo Gnico que ocasionara sera que la organizacion falle con los clientes.



3.3

3.4

50

INTERMEDIARIOS DE MARKETING

Los intermediarios de marketing ayudan a la empresa a promover, vender y distribuir
sus productos al consumidor final. Se puede Illamar intermediario de marketing a
revendedores, empresas de distribucion fisica, agencias de servicios de marketing e

intermediarios financieros.

Para una empresa consultora como Arévalo y Asociados, es de vital importancia contar
con los servicios de una agencia de servicios de marketing para poder promocionar

agresivamente el nuevo producto.

Por otro lado, estas agencias de mercadeo pueden ser muy Utiles para el manejo de
redes de la compafiia. En una actualidad con tanta influencia de las redes sociales, la
empresa que no opera en redes pierde mucho espacio y oportunidades, por lo mismo

para el lanzamiento del producto serd vital contar con este apoyo también.

COMPETENCIA

Dentro de las PYMES, mas o0 menos el 15,7% de las empresas se dedica a actividades
de arquitectura o ingenieria, asesoramiento empresarial, investigacion, informatica,
publicidad entre otros servicios administrativos, representando asi un 13.1% del total

de ingresos percibidos.

Esto nos quiere decir que el mercado de los servicios administrativos, no esta copado

pero tiene un numero importante de empresas. A nivel total Ecuador, segun la
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Superintendencia de compafiias del Ecuador, mas o menos se tienen 487 empresas, de
las cuales 128 se encuentran en Quito, es decir un 26,3% de las empresas consultoras

administrativas financieras, se encuentra en la capital.

La competencia directa de Arévalo y Asociados son estas 128 empresas que atacan al

mismo mercado, las que podemos diferenciarlas de la siguiente manera:

m ANONIMA

® RESPONSABILIDAD
LIMITADA

Figura 21: Competencia directa

Es importante tomar en cuenta también que las universidades tienen escuelas de
negocios en las que se ofertan estos programas comerciales. En este grupo se
encuentran las escuelas de la Universidad San Francisco de Quito, Universidad de los

Hemisferios, entre otras.

3.4.1 Propuesta

La propuesta de la competencia se enfoca principalmente en médulos de trabajo

0 capacitacion en los cuales se analizan eventos del dia a dia de un vendedor,

pero no se encuentra un seguimiento al desarrollo de un representante de ventas.
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En la competencia, se puede evidenciar mucha similitud en cuanto a los
contenidos de sus médulos, el mismo que es netamente administrativo, en el cual
nos hablan de escuelas de ventas organizadas, relacionadas con un trabajo a

través del proceso de ventas.

Por ejemplo, la Universidad San Francisco de Quito oferta la siguiente propuesta

en cuanto a la Escuela de Ventas:

Este modulo aborda el analisis estratégico de la venta consultiva, a fin de
potenciar sus resultados en base a la comprensidn, ejecucion y evaluacion de
los componentes de cada fase de un proceso de ventas (Prospeccion, Proceso
Consultivo, Manejo de Objeciones, Servicio al Cliente, Compromiso y
Seguimiento). (Universidad San Francisco de Quito - USFQ, 2016)

Existe también competencia que se enfoca en el vendedor como una imagen, por

ejemplo:

Para el INCADE (Instituto de Capacitacion y Desarrollo), su escuela de ventas

trata temas de aspectos fisicos, presencia, imagen, comportamiento, en la vida

profesional generalmente y la relacion con clientes. (ICADE, 2016)

3.4.2 Precios

En cuanto a precios, en el mercado se manejan por lo general precios en base a

las horas de taller o capacitacion.
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Por ejemplo para varias consultoras de Quito cuando se ofrece un taller de 10 a

12 horas los precios oscilan entre los 200 a 250 dolares, tomando en cuenta un

valor de 20 dolares la hora.

La Universidad San Francisco de Quito propone un plan de 100 horas a un costo

de 2250 dolares, que siguiendo la 16gica del mercado, cumple con los 20 dblares

aproximados por hora.

3.5 PUBLICOS

El entorno comercial de la organizacion también incluye varios publicos. Un publico

es conocido como cualquier grupo que tenga un interés real o potencial sobre la

capacidad de una organizacion para alcanzar sus objetivos. Segun el libro de Kaotler,

se pueden identificar a siete publicos principalmente.

3.5.1 Financieros

Los publicos financieros, son todas las entidades o personas que influyen sobre

la capacidad de la empresa para obtener fondos.

Para el caso de Arévalo y

Asociados, se cuenta principalmente con las entidades financieras que forman

parte del financiamiento de la organizacién y los accionistas:

@ SUPERINTENDENCIA
R —

RAZON SOCIAL

AREVALO MOYA & ASOCIADOS CIA. LTDA.

DIRECCION

EL TELEGRAFO ¥ EL DIA No. N38-18 BARRIO:

EXPEDIENTE

BB

RUC

1782283381001

afo

2018

FORMULARIO

SCV.NIIF 58082 2018.1

NOMINA DE ACCIONISTAS AL ANO 2015

IDENTIFICACION

NOMBRE

MNACIONALIDAD

VALOR

1713475356 AREWALD MOYA ESTEFANIA CRISTINA

ECUADCR

128.0000

1711898280 AREVALD MOYA LILLANA PILAR

ECUADOR

132.0000

1711600282 AREVALD MOYA PALLINA ALEXANDRA

ECUADCR

132.0000

1TITILE2E MUZO BARAHONA PATRICIA JANETH

ECUADOR

8.0000
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3.5.2 De Medios

El publico de medios se conforma principalmente por entidades que entregan
noticias, caracteristicas y opinion editorial. Incluye a periodicos, revistas
estaciones de television, blogs y otros medios por Internet. Arévalo y Asociados
debe tener en cuenta a este publico puesto que para poder promocionar la linea

de negocios, se debe trabajar mucho con los medios.

Las empresas consultoras tienen mucha relacion con medios sociales para la

promocion de sus productos.

3.5.3 Gubernamentales

Este publico es uno de los mas importantes para tomar en cuenta, puesto que las
organizaciones publicas son las mas influyentes en la organizacién cuando se
trata de normas o regularizaciones. Para una empresa de capacitacion es vital
poder tener convenios con institutos educativos y principalmente con el

Ministerio de Educacion.

En la actualidad, la entidad que se encarga de normar a las instituciones
educativas es el CEAACES. Esta organizacion acredita a las instituciones a
brindar servicios educativos. Esta es otra de las organizaciones importantes en

cuanto a la oferta de planes de educacion.
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3.5.4 De Accion Ciudadana

El pdblico de accidon ciudadana se conforma por grupos ambientalistas o
agrupaciones de consumidores que pueden cuestionar las labores de una
organizacion. En el caso de las consultoras no se ven tan afectadas por estos
grupos, pero por lo general para empresas industriales o de produccién que
contaminan el medio ambiente, estas agrupaciones se oponen a sus procesos y
pueden incluso tener influencia en organizaciones gubernamentales para

perjudicar a las empresas.

3.5.5 Locales

Los publicos locales se conforman principalmente por la comunidad. Hoy en
dia las organizaciones mas importantes del pais, tienen varias campafas de
apoyo a la comunidad, para las empresas consultoras es clave de igual manera
brindar servicios a la poblacion necesitada, principalmente cuando se tienen

problemas criticos.

En el mes de Abril, el Ecuador pasé por uno de los terremotos mas fuertes que
han ocurrido en el pais. Hay varias empresas consultoras que han acudido al
lugar del desastre para poder motivar a los afectados. Todas las empresas pueden

brindar apoyo comunitario.
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3.5.6 En General

El publico en general, es el grupo donde se encuentran los clientes potenciales
de la organizacion. Es por esta razon que el foco de Arévalo y Asociados debe
estar en esté publico y en como ellos receptan el mensaje de la oferta. Siempre
es vital tomar en cuenta que la imagen que tenga este publico sobre la empresa

va a afectar la decision de compra final.

Una buena campafia de marketing ayudara a que el consumidor pueda recibir

correctamente el mensaje y asi transmitir la imagen deseada de la organizacion.

3.5.7 Internos

El pablico mas importante tal vez para el funcionamiento de la organizacion es
el interno. Todo empleado y trabajador relacionado con Arévalo y Asociados
juega un papel fundamental, mas aln cuando se planea expandir la operacion,
todos los empleados deben esforzarse un poco méas. Es parte fundamental de la
administracion de la organizacion, el poder influenciar y motivar al personal de

la empresa para que todos se comprometan con los planes corporativos.

3.6 CLIENTES

El mercado objetivo representa la meta cuantitativa que tiene la organizacion. Se la

define de esta manera puesto que toda organizacion se fija objetivos organizacionales

en base a su estructura y sus aspiraciones. Cuando la organizacion se fija sus objetivos,
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toma en cuenta también cual va a ser su alcance y su meta econémica en el corto,

mediano y largo plazo.

El mercado meta representa la consecucion de esos objetivos organizacionales. Es un
conjunto de consumidores potenciales que se conforma mediante la segmentacion
adecuada de factores sociales, econdmicos, geogréaficos, o cualquier tema que piense
la organizacion que deba caracterizar a sus clientes. (Bernardez, Desempefio

Organizacional, 2007)

Para el caso de Arévalo y Asociados es de vital importancia conocer su mercado
objetivo, por este motivo el estudio de mercado se enfocO primero en validar y
confirmar si el mercado que maneja actualmente la empresa puede ser el mismo si se

implementa otra linea de negocio.

En un inicio se creyd que puede ser un buen punto de partida, con la consulta realizada
a la cartera completa de clientes de la empresa, se pudo concluir que Arévalo y
Asociados debe enfocarse en un mercado distinto para su nueva linea de negocios. Las
empresas y personas que se atienden en la actualidad no representan un interés muy
amplio en cuanto a temas comerciales. Sus necesidades son basicamente sobre temas

tributarios.

Por otro lado, en el estudio a personas naturales sin importar su actividad laboral, pero
en edad de trabajar que vivan en Quito, se pudo concluir que el interés es mayor. Por
este motivo es importante tomar en cuenta que el mercado objetivo se va a conformar

principalmente por:
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Trabajadores de servicios y vendedores
Personal de apoyo administrativo
Directores y gerentes

Técnicos y profesionales de nivel medio



4 DISENO DE LINEA

Dentro de este capitulo, se desarrolla la idea del negocio, la misma que debe contener los
modulos de estudio, el mercado objetivo o mercado meta y el talento humano que se requiere

para poner en funcionamiento la escuela.

4.1 MODELO DE NEGOCIO

Si bien es cierto, el contenido que se presenta posteriormente, contiene temas
innovadores y que no son tomados en cuenta por la competencia, es necesario disefar
un modelo de negocio que permita a la empresa Arévalo y Asociados diferenciarse del

resto.

Primero es importante definir lo que es un modelo de negocio. EI mismo es la
definicion de la operacion de la empresa. En este caso, para Arévalo y Asociados se
debe conceptualizar lo que se ofertard con la escuela de ventas con un mensaje claro

de las herramientas y los conceptos a utilizar.
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‘ Clases presenciales

Casuistica —,

Biblioteca Multimedia

Figura 22: Modelo de negocio

4.2 CLASES PRESENCIALES

Las clases para esta escuela de ventas deben ser presenciales para aprovechar cada
tema que se explicara. La importancia de esto, radica en que de esta manera se puede
asegurar la participacion activa de los estudiantes en el curso, solo asi se pueden

estudiar casos del dia a dia de los participantes y aplicar la teoria aplicada.

En la actualidad se habla mucho del Neuromarketing, las neuroventas, y todo lo

relacionado a los negocios con un enfoque en la mente.

En esto se basa la parte mas importante de la propuesta de valor de la escuela de ventas.
El aplicar técnicas de las ventas enfocadas en neurociencias, permitira potencializar

mucho mas el conocimiento a adquirir.
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Aparte de esto, la empresa se debe enfocar en brindar realmente un acompafiamiento
en el desarrollo comercial de una persona, combinando dos aspectos fundamentales en
el ambito comercial. En enfoque en el representante de ventas y el enfoque en el

cliente.

El enfoque del representante de ventas consiste principalmente en la formacion de un
ejecutivo de ventas no un vendedor. Una persona tiene que desarrollarse desde en

actitud hasta habilidades para desempefiar un puesto comercial.

El abarcar completamente estos temas, tomara aproximadamente de 100 horas

divididas en 5 médulos:

4.2.1 Modulo 1: Desarrollo Personal

En la actualidad, se puede contar con mucho personal comercial que muchas
veces no pueden generar ni un reporte de sus productos méas vendidos o tal vez

no conocen a todos los clientes asignados en su cartera.

El saber vender es importante dentro del mundo de los negocios, pero es mucho
mas importante poder desarrollar clientes y manejar muchos aspectos como

fidelidad y responsabilidad en su dia a dia.

Este modulo se lo puede cursar en un periodo de tiempo de 8 horas

aproximadamente. El contenido del mismo es el siguiente:
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a) Autoconocimiento
b) Actitud
¢) Administracion del tiempo

d) Toma de decisiones

4.2.2 Autoconocimiento

Este modulo es teodrico y brindara ciertas herramientas que potencializaran las
cualidades de cada persona, por eso una parte vital de este modulo es el
autoconocimiento. Para poder desarrollar efectivamente el médulo, se utilizara

una herramienta clave para el conocimiento de una persona.

Ned Herrmann fue un investigador y autor estadounidense nacido en el afio de
1922. Su aporte al mundo de los negocios nace en General Electric, puesto que
ahi se encarg6 de la gestion educativa. Esto le permitié entender el desarrollo
de los empleados y generar un formulario de encuesta basado en el taller
“Pensando en estilos y preferencias de acuerdo con la teoria de dominancia

cerebral de aprendizaje”.

La creacion del modelo de los cuadrantes cerebrales, permite entender las
cualidades innatas de una persona, que cualquiera puede considerar que son

caracteristicas de personalidad, pero basicamente son caracteristicas del cerebro.

Ned combina dos teorias en su modelo, la teoria de los hemisferios izquierdo y

derecho de Sperry y el modelo de los cerebros cortical y limbico de McLean.
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El modelo de Herrmann nace del entrecruzamiento de los hemisferios derecho e
izquierdo y de los cerebros cortical y limbico, de esta manera el cerebro se divide

en cuatro cuadrantes:

1. Cortical Ilzquierdo.- Este cuadrante corresponde a las siguientes

caracteristicas:

Comportamientos: Frio, distante, pocos gestos, voz elaborada,
intelectualmente brillante, evalGa, critica, irénico, le gustan las citas,

competitivo, individualista.

Procesos: Andlisis, razonamiento, légica, Rigor, claridad, le gustan los
modelos y las teorias, colecciona hechos, procede por hipotesis, le gusta la

palabra precisa.

Competencias: Abstraccion, matematico, cuantitativo, finanzas, técnico,

resolucion de problemas.

2. Limbico lzquierdo.- Este cuadrante corresponde a las siguientes

caracteristicas:

Comportamientos: Introvertido, emotivo, controlado, minucioso, maniatico,
monologa, le gustan las formulas, conservador, fiel, defiende su territorio,

ligado a la experiencia, ama el poder.
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Procesos: Planifica, formaliza, estructura, define los procedimientos,

secuencial, verificador, ritualista, metodico.

Competencias: Administracion, organizacion, realizacion, puesta en marcha,

conductor de hombres, orador, trabajador consagrado.

. Limbico Derecho.- Este cuadrante corresponde a las siguientes

caracteristicas:

Comportamientos: Extravertido, emotivo, espontaneo, gesticulador, lidico,

hablador, idealista, espiritual, busca aquiescencia, reacciona mal a las criticas.

Procesos: Integra por la experiencia, se mueve por el principio de placer,
fuerte implicacion afectiva, trabaja con sentimientos, escucha, pregunta,

necesidad de compartir, necesidad de armonia, evalta los comportamientos.

Competencias: Relacional, contactos humanos, dialogo, ensefianza, trabajo

en equipo, expresion oral y escrita.

. Cortical Derecho.- Este cuadrante corresponde a las siguientes

caracteristicas:

Comportamientos: Original, humor, gusto por el riesgo, espacial,
simultaneo, le gustan las discusiones, futurista, salta de un tema a otro,

discurso brillante, independiente.
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Procesos: Conceptualizacion, sintesis, globalizacidn, imaginacién, intuicion,
visualizacion, actGa por asociaciones, integra por medio de imagenes y

metaforas.

Competencias: Creacion, innovacion, espiritu de empresa, artista,

investigacion, vision de futuro.

Para definir qué area de dominancia cerebral tiene una persona es necesario
realizar un test y evaluar el mismo en este modulo. El test se lo puede elaborar
para varias circunstancias, principalmente para profesores y alumnos, pero se
tiene también un test para profesionales que se trata de elegir elementos o
cualidades de trabajo que identifiquen a una persona. En base a sus elecciones

se identifica el &rea de dominancia cerebral de una persona.

Con esto, se puede conocer fortalezas cerebrales de las personas y ya es un
punto de partida para poder trabajar en otros temas de personalidad. Una vez
conocidas las fortalezas cerebrales de una persona, se puede trabajar en

aspectos claves para el desarrollo personal de la misma.

4.2.3 Actitud

Es fundamental entender que la actitud puede ser considerada una cualidad
mental. Dentro del &mbito comercial es una cualidad clave para el cumplimiento
de objetivos. La actitud facilita la consecucion de metas propuestas puesto que
con una actitud positiva, la persona cuenta con un estado mental que permite el

desarrollo de la actividad comercial. (Piqueras, 2014)
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Una persona con una buena actitud tiene un valor agregado fuerte en
comparacion con los competidores. Por lo general el proceso de venta no
siempre resulta aceptado por el comprador, por este motivo una buena actitud es

siempre util para hacer del proceso de venta méas agradable.

Las actitudes que pueden ayudar en las ventas son las siguientes:

a) Proactividad.- Una actitud proactiva es muy Util para solucionar problemas.
Permite reducir casi en su totalidad las excusas al momento de problemas en
ventas. Un representante de ventas asume la responsabilidad, puesto que

mientras mas se solucionan problemas del cliente mas aumentan las ventas.

b) Optimismo.- El no cerrarse mentalmente a posibilidades, oportunidades u
opciones para cumplir objetivos es clave en el area comercial. Siempre se
debe esperar el momento adecuado para una vez entendidas las necesidades

de los clientes, ofertar el producto idéneo para cada uno.

c) Ser Incansable.- Perseverar, mantener siempre la calma y la alegria para salir
cada dia a cumplir metas, esta actitud es una de las mas importantes. No es
muy sencillo sentir rechazo, peor en el &mbito laboral. Esta es una cualidad
innata de la labor comercial. Por este motivo, estd prohibido cansarse del
trabajo, siempre se debe mantener en mente las recompensas a un trabajo

incansable.

Una actitud negativa no solo puede ocasionar que se caigan ventas 0 negocios,

sino también puede ocasionar que los clientes se vayan perdiendo poco a poco.
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En una actualidad con una competencia tan agresiva, las empresas no deben
permitirse el perder clientes. Cada vez se necesitan méas vendedores capaces de

mantener y desarrollar clientes, mas no solo vender.

Las principales actitudes que pueden perjudicar un proceso de venta son:

a) Victimismo.- Un profesional ejemplar no puede ser victima de nada, no solo
en temas comerciales sino también en la relacion con personas, una persona
con esta cualidad no es muy confiable y los clientes por lo general evaden a

estas personas.

b) Negativismo.- Esta actitud se basa principalmente en ver las cosas y los
problemas de cada circunstancia. Una persona negativa no puede ver el lado

bueno a nada. Es lo opuesto al optimismo previamente explicado.

c) Derrotista.- En temas comerciales, jamas se debe dar por vencido. Una vez
que en el mes un vendedor crea que perdid, pues efectivamente no va a llegar

a comisionar ni a tener un buen desempefio.

4.2.4 Administracion del Tiempo

El tiempo es un recurso escaso en la gestion comercial. En el dia a dia un buen
representante de ventas tiene que encontrar las rutas optimas para sus visitas, y
aprovechar cada minuto con el cliente y de esa manera sacar el mayor provecho

a la venta.
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Es importante tomar en cuenta que para la correcta administracion del tiempo en

cualquier tema, es fundamental establecer un proceso adecuado. En las ventas,

un proceso corto pero efectivo es el siguiente:

a) Pre Venta.- Toda actividad que represente la preparacion adecuada entra en

este subproceso. Recopilar datos del cliente, de la empresa a atender,
materiales, planificacion de las tareas diarias, horario de las llamadas

telefénicas, y demas.

La importancia recae en aprovechar el tiempo que se tiene con el cliente,
muchas veces al cliente se lo hace esperar o simplemente no se tiene la
informacidn lista y se pierde tiempo de visita. Por ese motivo, el pilar clave

para una entrevista exitosa es una preparacion minuciosa de la misma.

b) Entrevista.- Se refiere principalmente al contacto con el cliente, se puede dar

telefénicamente o cara a cara. Este momento es vital, muchas personas
aprovechan este momento para ofertar el producto, pero el tiempo es mucho
mas provechoso cuando se aprende a usar este momento para entender al
cliente y sus necesidades. Una vez entendidos estos aspectos, es cuestion de

segundos encontrar el producto adecuado para el cliente.

Pos Venta.- Parte importante de la relacion comercial, es siempre estar en
contacto con los clientes, hasta para entablar una relacion de confianza es
fundamental conocer los resultados que se obtuvieron con el producto

vendido.
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Entender este proceso es el primer paso, posteriormente se debe tomar los
tiempos invertidos en la actualidad en el desarrollo del proceso comercial y
ver oportunidades de mejora para un aprovechamiento mas adecuado del

tiempo de trabajo.

4.2.5 Toma de Decisiones

En el &ambito comercial todos los dias se toman decisiones. Tener un criterio lo
suficientemente desarrollado para tomar decisiones correctas permitira que se

cumplan los objetivos trazados.

Las decisiones mas comunes en temas comerciales son las peleas diarias con los
clientes por ofrecer un descuento. Muchas veces no se toman en cuenta factores
financieros para dar descuentos, muy pocos vendedores piensan en el margen de
los productos. Todos estos criterios se deben tomar en cuenta para una decisién

adecuada.

En general la toma de decisiones es un proceso que cuenta con ciertos pasos

claves para una decision correcta. Los pasos son los siguientes:

a) Definir el problema.- Se define primero la circunstancia que requiere de una

decision. ¢Por qué se debe tomar una decision?

b) Informacion relevante.- Una vez con el problema claro, es fundamental

averiguar sobre problemas similares, de esta manera se puede tener una base
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para la decision a tomar. La clave de la informacion relevante es buscar los

datos minimos necesarios para un buen analisis.

c) Criterios de decision.- Este es un paso muy variable dependiendo de la
persona a cargo de la decision puesto que las prioridades cambian
dependiendo los diversos puntos de vista. Lo importante aqui, es poder listar

todos los criterios que se van a tomar en cuenta en la toma de la decision.

d) Identificar alternativas.- Este es el momento adecuado para dejar volar la
creatividad y pensar en todas las soluciones posibles al problema. Lo mas
adecuado es buscar segundas opiniones, abrir la mente siempre es importante

para poder analizar muchos factores que tal vez la mente no toma en cuenta.

e) Analizar resultados posibles para cada alternativa.- Una vez identificados
todos los caminos posibles para resolver el problema, es fundamental analizar
en cada caso qué resultados dejarian las diferentes soluciones. Este es un

analisis de los efectos y consecuencias de las posibles decisiones.

f) Seleccionar una alternativa.- Ya con el analisis completo de causas y efectos,
se puede elegir la alternativa que méas convendria para las partes involucradas.
Siempre es importante tener la mente abierta para el analisis y tener la

fortaleza personal para la toma de la decision.

g) Implementacion.- Una decision no termina cuando se define qué hacer, la

retroalimentacion es fundamental también y para esto el primer paso es



71
implementar los cambios decididos. Para la implementacion es importante
también conocer un poco acerca del manejo de cambios puesto que no

siempre todos estaran de acuerdo con las decisiones tomadas.

h) Control y seguimiento.- En este punto vamos a poder tener una
retroalimentacion de las decisiones tomadas. Con resultados reales se puede
hacer nuevamente una evaluacion, puesto que no es malo corregir los errores
si es el caso que la decisién tomada no fue la adecuada, lo erréneo es

mantenerse en decisiones equivocadas.

4.2.6 Modulo 2: Desarrollo Profesional

Una vez cursado el primer mddulo de la escuela de ventas se puede decir que se
cuenta con una persona desarrollada mentalmente, con las cualidades necesarias
para poder ejecutar una relacion interpersonal con clientes sin importar su

personalidad o caracter.

Dentro de este mddulo se presentaran herramientas para el desarrollo en si de la
parte profesional de un vendedor para que termine siendo un ejecutivo

comercial. Se deben entender los dos conceptos primero.

Un vendedor es una persona con habilidades comerciales que puede relacionarse
con un cliente y ofertar un producto de la manera idonea, lo que seguramente

terminara en una venta.
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Un ejecutivo comercial es un analista capaz de identificar oportunidades de
venta, que busca nuevos prospectos y a su vez tiene las herramientas necesarias
para poder desarrollar una cuenta y convertirla en una cuenta importante para la

compafiia.

Un vendedor para poder ser ejecutivo debe ser una persona que esté ligado
mucho a la tecnologia. En la actualidad se presentan varias herramientas

informaticas que ayudan en el entendimiento del mercado.

Este mddulo se lo puede cursar en aproximadamente 8 horas y se revisaran tres

temas claves en la labor comercial:

e Trazo de ruta Optima.- Hoy en dia es fundamental para un ejecutivo de
ventas mantener organizada su cartera de clientes, para este fin, existen
herramientas de localizacién que permiten tener rutas dptimas para las

visitas diarias.

e Reporting.- El reporting es un término usado en el &rea comercial que
expresa la habilidad de un ejecutivo para generar reportes varios que
permiten dar seguimiento a su mercado. Los reportes mas importantes

son.

a) Avance de presupuesto
b) Pareto de productos

c¢) Pareto de clientes
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d) Evolucién de cartera

e) Efectividad de cobranza

e Forecast.- El forecast es considerado para muchos un tema financiero. Se
lo incluye en este mddulo puesto que es vital para un ejecutivo comercial

el poder pronosticar sus ventas al corto plazo.

La importancia recae en que de esta manera se pueden asignar metas en un plazo

de tiempo determinado a los clientes, para de esta manera poder desarrollarlos.

Moddulo 3: Ventas (Enfoque clasico)

La ventaja competitiva de esta escuela de ventas, es cuanta materia abarca en sus
diferentes modulos. Antes de entrar a estudiar lo que son las ventas en si, el
trabajo en el dia a dia con los clientes y demas, es fundamental que el vendedor

tenga ya un desarrollo personal y profesional amplio.

La razon de ofertar la teoria recién en el mddulo tres y cuatro es porque cuando
se tiene a una persona con un criterio formado, una mentalidad abierta, dispuesto
a entregarse a la parte comercial y aparte de todo sabe utilizar herramientas de
analisis fundamentalmente, la teoria no se vuelve en la base para el desarrollo
comercial, si no que forma parte del complemento, de claves para que los

negocios se cierren.
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El modelo de ventas mas investigado es el de las ventas consultivas, por eso a
este modelo lo Illamaremos enfoque clasico. EI mddulo siguiente tomara

aproximadamente 16 horas y el contenido es el siguiente:

a) Introduccién.- El inicio de este modulo lo marca una introduccion al area

comercial en si con conceptos claves del proceso de ventas principalmente.

b) Informacidon del negocio.- Dentro de esta seccion, se explicara la importancia
de la preparacion antes de la negociaciéon. Este entrenamiento previo a la

negociacion debe tener aspectos claves como:

e Conocimiento de la empresa y el modelo de negocio.
e Estudio minucioso de los productos ofertados.

¢ Datos de la competencia.

c) Informacion del cliente.- En cuanto al trato con el cliente es fundamental no
visitar al cliente sin preparacion. Para esto, se debe tener una preparacion

previa a las citas con los clientes. La misma incluye temas como:

o Datos claves del cliente.
¢ Informacion sobre la cita (ubicacién, hora, etc.)

e Preparacion de la presentacion que se realizara al cliente.

d) Cita comercial.- Cuando ya se presenta la cita con el cliente, se pueden dar

varios escenarios. Lo mas comun es un cliente cerrado que nos hace un
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pedido regular. Para poder tener una cita efectiva, es decir con venta, es

necesario manejar los siguientes aspectos:

Técnicas para romper el hielo.

Presentacion efectiva de productos.

Tipos de objeciones.

Herramientas para manejo de objeciones.

e) El cierre de ventas.- Una venta se debe concretar con un cierre efectivo. Esta
puede ser la parte mas importante del proceso de ventas, puesto que en el

cierre se definira precio y volumen.

f) Postventa.- Muchas veces se piensa gque la venta termina cuando se tiene el
pedido. La postventa es una parte fundamental para la fidelidad del cliente,

puesto que el dar seguimiento es el pilar del servicio al cliente.

4.2.8 Modulo 4: Ventas (Enfoque en neurociencia)

El modelo de ventas con enfoque en neurociencia abarca técnicas y conceptos
previamente estudiados pero con un enfoque mental y cientifico mas fuerte. El
modulo siguiente tomara aproximadamente 16 horas y el contenido es el

siguiente:

a) Introduccién.- El inicio de este mddulo lo marca una introduccién al tema de

la neurociencia. Para poder vincular a las ventas con las neurociencias, es
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importante primero recordar lo tratado en el primer modulo acerca del

autoconocimiento.

b) Clasificacion del cliente.- Dentro de esta seccion, se debe poder identificar al
tipo de cliente de acuerdo al estudio de los 4 hemisferios del cerebro. La
importancia de realizar esta clasificacion es poder identificar el tipo de

personalidad o caracter que tiene cada cliente.

c) Tratamiento diferenciado.- Como se estudia en la seccion anterior cada
cliente tiene una personalidad y un criterio distinto, por este mismo motivo,
es fundamental poder entender ahora que trato se debe dar a cada cliente de
acuerdo a la zona cerebral mas fuerte del mismo. En esta seccion se van a

dar consejos sobre:

Vestimenta

Saludo

Vocabulario a usar

Forma de hablar

d) El cierre de ventas.- Este tema se trata también en el anterior modulo, la
diferencia se da principalmente en como cerrar una venta de acuerdo al tipo
de cliente que se tiene al frente. De igual manera no siempre tenemos el
mismo resultado con clientes con una personalidad mas relajada que con un

cliente de caracter fuerte.
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e) Postventa.- En esta seccion, se va a reforzar lo tratado en el médulo anterior
con ciertas claves para poder mantener una relacion mas amistosa con los

clientes y poder desarrollar a los mismos.

4.2.9 Modulo 5: Plan comercial

La escuela de ventas termina con el modelo de planificacion comercial que
cualquier ejecutivo comercial debe ser capaz de realizar. EI Plan comercial es

un resumen claro y completo de las actividades y estrategias de un ejecutivo.

La elaboracion del plan comercial tomara aproximadamente 8 horas. Una buena

planificacién comercial debe contener los siguientes aspectos:

a) Analisis actual: El primer paso para hacer la planificacion comercial es poder
identificar cual es la situacion inicial del mercado. Principalmente para el

analisis actual se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:

Inteligencia de mercados y clientes.

e Datos de la industria, del mercado, de la competencia y participacion del

mercado.

e Oportunidades de negocio.

e FODA comercial.
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e FODA de la competencia y el potencial del mercado.

b) Objetivos y metas: Partiendo del andlisis previamente realizado, se puede

trazar el camino a seguir. Los objetivos deben ser medibles, en un plazo de
tiempo determinado, claros y concisos. Algunos indicadores que se pueden

usar para evaluar objetivos son los siguientes:

e Crecimiento de ventas

e Cumplimiento del presupuesto
e Precio promedio

¢ Visitas efectivas

e Efectividad de cartera

e Past due

e Prospeccion efectiva

e Clientes nuevos y recuperados

e Pareto de clientes

Estrategias comerciales: Basicamente para poder establecer estrategias se
deben combinar dos aspectos claves. Los objetivos propuestos y el FODA
comercial previamente establecidos, son dos factores fundamentales en el
analisis para poder establecer una estrategia. El FODA nos va a permitir
hacer un diagnostico del territorio de ventas y los objetivos permiten saber a
donde se quiere llegar con el territorio. En base a esto ya se pueden

desarrollar ideas que permitan saber como se va a llegar a la meta.
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d) Actividades comerciales: En esta seccion es fundamental calendarizar las
actividades a realizar, de esta manera se puede dar un seguimiento diario a la
planificacion establecida. De igual manera, es importante tomar en cuenta
los plazos para el cumplimiento de objetivos y la implementacion de las

estrategias.

e) Presupuesto comercial: Toda la planificacion comercial se debe financiar de
alguna manera, esta es una de las razones claves para realizar el plan
comercial. Por este motivo, es importante tomar en cuenta todo el listado de
acciones a tomar en la planificacion comercial y establecer un presupuesto

para cada una de ellas.

4.3 CONTENIDO DE ALTO VALOR

Al referirnos con contenido de alto valor, significa que todo el material a compartir en
la escuela de ventas es material tedrico y cientifico estudiado por nombres reconocidos
en el tema. Por otro lado, muchas veces el contenido de los cursos no se los comparte,
esta escuela de ventas a las personas que la cursen, incluira todo el material teérico

que se utilizara.

En esta escuela de ventas, todos los temas incluyen articulos o documentos escritos
por expertos en el tema, por ejemplo en la parte de las neurociencias, Jurgen Klaric es
uno de los mejores expositores. De los libros de Jurgen, se extraen articulos

interesantes para temas comerciales.
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BIBLIOTECA MULTIMEDIA

Muchos de los cursos que se ofertan en la actualidad comparten una serie de videos
con experiencias relacionadas al tema tratado que pueden ser analizados mas
detenidamente. Para el tema a tratar es de vital importancia poder contar con toda la
informacion en todo momento para aplicar en el dia a dia, por este motivo el
participante podra tener acceso a todo el material multimedia usado en las

presentaciones.

Lo interesante de la Biblioteca Multimedia, es que semana a semana en el canal de

youtube de la compaiiia, se colocara un resumen grabado de las clases respectivas.

El desarrollo de una plataforma de este estilo bordearia los 1600 a 2000 ddlares.

CASUISTICA

La casuistica es un término que ha surgido por la practica de modelos tedricos. Es por

eso gue ahora en la vida profesional uno de los valores agregados es el estudio de

Casos.

Si bien es cierto para aprender del area comercial es mejor un seguimiento

personalizado, muchos casos pueden compartir problemas similares, por lo que el

estudio de casos es una herramienta practica para el desarrollo de habilidades.
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El estudio de casos busca principalmente que los participantes consigan en el mayor

grado posible la capacidad de:

e Analizar y comprender situaciones complejas.

e Hacer juicios o valorar los elementos parciales de una situacion compleja

(definir problemas).

e Tomar buenas decisiones en situaciones inciertas de tal manera que las mismas

encaminen a la resolucién de problemas.

e Apreciar los problemas que ocasionara llevar a cabo una decision.

e Actuar y comunicar los impulsos directivos a los subordinados, de tal manera
que su percepcion y utilizacion de estos, lleve al grupo directivo a una actuacion

eficaz en la empresa.

Para el estudio de casos, es importante definir también el concepto de un caso. Un
caso es la decision de una situacion real de direccion en una organizacion. Los casos

habitualmente presentan problemas que demandan una 0 mas decisiones.

El método del caso consiste en hacer que una persona se enfrente con un problema real
en condiciones de experiencia simulada bajo la guia de un profesor. EIl estudio de

casos tiene las siguiente ventajas para los participantes:
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Los errores no salen tan caros.

Se pueden enfrentar varios problemas el momento que uno quiera.

El nimero de problemas a enfrentar son tantos como se quieran simular.

Juntar una cantidad y variedad de criterios de los participantes.

Es importante tomar en cuenta, que al ser un analisis, se recomienda seguir el siguiente

proceso:

e Preparacion individual.
e Discusion en pequefios grupos.

e Sesion general o plenaria.

Una de las mejores fuentes de casos es IESE publishing, que es una herramienta
desarrollada por IESE business school, en Navarra, Espafia. Esta escuela de negocios
comercializa una buena base de casos empresariales que tienen un costo de alrededor

10 délares cada uno. (IESE Publishing, s.f.)

MENTORING

El coaching es una herramienta muy utilizada en la actualidad, pero el mentoring ain
no ha sido explotado. En muchas escuelas de ventas, se oferta al coaching como un
elemento diferenciador. Arévalo y Asociados puede apalancarse del mentoring para
ofertar a los participantes dos horas de mentoring. La idea es que previamente
estudiados varios casos de problemas en ventas, se puede dar un seguimiento

personalizado al participante.



83
El mentoring es considerada como una herramienta destinada a desarrollar el potencial
de las personas, basada en la transferencia de conocimientos y en el aprendizaje a
través de la experiencia, todo ello dentro de un proceso predominante intuitivo en el
que se establece una relacion personal y de confianza entre un guia que estimula,
alienta y desafia a otra segun sus necesidades para que de lo mejor de si a nivel personal

y profesional.

El mentoring tiene cinco pilares que son desarrollados a través del proceso de

seguimiento. Los mismos son los siguientes:

1. Desarrollo potencial.- En cuanto al crecimiento profesional y personal de los
participantes, el guia juega un papel muy importante puesto que se encarga de
reconocer cuales son las fortalezas y debilidades de las personas y comenzar a

desarrollar habilidades nuevas de gestion.

2. Tréansito.- EI cambio es una parte fundamental durante el proceso, puesto que los
participantes deben estar dispuestos a captar todas las ensefianzas directas que el
guia les ofrece, tomando en cuenta que las personas no siempre tienen apertura a

hacer modificaciones en temas personales o profesionales.

3. Aprendizaje.- La principal obligacion de un guia es a través de su experiencia
facilitar el mayor aprendizaje posible a los participantes, complementando los

conocimientos con la puesta en préactica de los mismos.
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4. Patrocinio.- El patrocinio es fundamental puesto que dentro del mentoring, la
ensefianza se hace de forma personal, es decir el participante tiene la oportunidad
de aprender directamente del guia y aplicar en casos que pueden estar pasando ese

momento. No son clases grupales, son personales.

5. Orientacion.- Es obligacion de cada guia orientar la capacitacion a la obtencion de
los mejores resultados, siempre tratando de desarrollar la toma de decisiones como

un pilar en la gestion de los participantes. (Porto, s.f.)

En el tema de consultorias, el mentoring se aplica una vez terminados los modulos
tedricos. Para cada participante se asigna un mentor y alrededor de tres sesiones de
consultoria personalizada donde se podran aplicar casos y problemas reales de los

participantes y buscar soluciones a los mismaos.

TALENTO HUMANO

El coaching se entiende como un conjunto integrado de acciones orientadas a mejorar
el desempefio de una persona, de manera que alcance su potencial. En cuanto a
negocios, se entiende como una forma sistematica de adiestramiento en el trabajo,

provisto por un profesional externo.

Generalmente el coaching busca construir habilidades como la comunicacion,

resolucion de problemas, trabajo en equipo o ventas.

De igual manera, el punto de partida es entender las habilidades existentes en la

persona para potencializar las mismas y comenzar a trabajar en obtener nuevas.
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El mayor recurso dentro de una consultora debe ser el talento humano. Una persona
para poder ser coach de temas de consultoria, debe estar bien capacitado y con un

conocimiento y bagaje amplio en los temas a desarrollar.

Para fines del trabajo de investigacion, se debe tomar en cuenta que el coach debe
conocer temas comerciales a profundidad y tener conocimiento amplio también en el

funcionamiento de la mente.

La combinacion de los dos temas fundamentales, permitira a Arévalo y Asociados

tener una ventaja competitiva amplia sobre la competencia.

En el ecuador un trabajo de consultoria promedio, paga entre 1000 y 3000 dolares
dependiendo de la empresa que oferte estos empleos. En el caso de Arévalo y
Asociados, sus consultores tienen una remuneracién dependiendo en su experiencia,

la misma que oscila entre los 800 y 1500 délares americanos.

El personal que actualmente trabaja en Arévalo y Asociados, tienen una amplia
experiencia en temas tributarios mas no en temas comerciales. Por este motivo es de

vital importancia poder emplear un consultor capacitado para la escuela de ventas.



5 SIMULACION DE VARIABLES

Este capitulo trata principalmente de la estimacion de valores claves para poder concluir si
la creacion de la nueva linea de negocios puede ser rentable o no. Es importante tomar en
cuenta que este analisis se debe realizar siempre que se analiza un proyecto nuevo, puesto
que dentro del mismo, no solo se estimaran valores esperados de venta sino también los

gastos que se deben considerar en esa evolucion de venta.

5.1 SITUACION INICIAL

Antes de poder realizar cualquier analisis es importante entender cual ha sido la

situacién econdmica y financiera de la empresa en estos Gltimos afios, de esta manera

podemos tener una clara idea de qué areas se deben mejorar.
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Tabla 6: Balance de situacion inical

INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 2,014 2,015
PRESTACIONES LOCALES DE SERVICIOS
GRAVADAS CON TARIFA 12% DE IVA 225,504 181,516

INGRESOS NO OPERACIONALES
INGRESOS FINANCIEROS
RENDIMIENTOS FINANCIEROS 58 -

TOTAL INGRESOS 225,562 181,516

GASTOS NO OPERACIONALES
ARRENDAMIENTOS 23,478 -

TOTAL GASTOS 23,478 =

GASTOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS

SUELDOS, SALARIOS Y DEMS REMUNERACIONES QUE CONSTITUYEN
MATERIA GRAVADA DEL IESS

BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y OTRAS
REMUNERACIONES QUE NO CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS

151,044 151,044

21,266 21,266

APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DE RESERVA) 16,166 16,166

HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS 6,753 6,753

GASTOS PROMOCION Y PUBLICIDAD - -
TOTAL COSTOS 195,229 195,229
TOTAL COSTOS Y GASTOS 218,707 195,229
UTILIDAD/PERDIDA DEL EJERCICIO 6,855  (13,713)
BASE DE CLCULO DE PARTICIPACIN A TRABAJADORES 6,855 -
(-) PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% (1,028) -
UTILIDAD/PERDIDA GRAVABLE 5,827 (13,713)
IMPUESTO A LARENTA 22% (1,282) -
UTILIDAD NETA 4,545 (13,713)

Como se puede observar, el negocio de consultoria cayd representativamente del afio
2014 al 2015, basicamente por la caida de unas cuentas importantes. Sin embargo, en
el 2015 se mantuvo al mismo personal, por ende los gastos solo variaron puesto que en

el 2015 ya no se pagaron arriendos por el traslado de la compafiia a un inmueble propio.

Por otro lado, un dato fundamental de analizar es la venta, puesto que en vista de que

la caida fue muy fuerte, el margen fue negativo es decir que se obtuvo una pérdida.
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Por este motivo es de vital importancia que se introduzca la nueva linea de negocio y

recuperar la venta perdida.

SUPUESTOS

Como se dijo previamente, el primer paso es trabajar con la misma cartera de clientes
de Arévalo y Asociados para poder introducir esta nueva linea de negocios. Por ende,
se armd un paquete empresarial que quiere decir que se puede ofertar a cada uno de
los clientes actuales de la organizacion. Por otro lado se armé un paquete que es para

personas naturales, los mismos cursos que estaran abiertos al publico en general.

Cada curso empresarial tendria un costo de $1400 por hora, tomando en cuenta
principalmente un estudio de mercado de la competencia en cuanto a precios. En el
mercado para poder negociar un proyecto empresarial, Se toma en cuenta un precio por

dia de capacitacion, los mismos que de acuerdo a cada empresa son:

Tabla 7: Competencia curso grupal

EMPRESA TIEMPO PRECIO

INDEG 8 HORAS $ 2.200,00
BETLATAM 8 HORAS $ 1.800,00
IDEA CONSULTORES 8 HORAS $ 1.150,00
GRUPO MACRO 8 HORAS $ 1.800,00
ESTRATEGIA EN ACCION 8 HORAS $ 1.400,00

Es por este motivo que el precio con el que se puede lanzar la nueva linea de negocio
seria de $1400 el dia. EI curso completo tiene una duracion de 7 dias por lo que el

precio de la escuela seria de $9800.
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En el caso de los cursos individuales, se tomo en cuenta la siguiente informacion de

competencia para la fijacion del precio:

Tabla 8: Competencia curso individual

EMPRESA TIEMPO PRECIO

BETLATAM 8 HORAS $ 220,00
GRUPO MACRO 8 HORAS $ 300,00
UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO 8 HORAS $ 250,00
ESCUELA POLITECNICA NACIONAL 8HORAS $ 130,00
CAPEIPI 8 HORAS $ 100,00
EXCELENCIA EMPRESARIAL 8 HORAS $ 250,00

De igual manera que en el caso anterior, se trata de mantener un precio dentro de los
limites del mercado sin ser muy bajo 0 muy elevado, es por esto que el precio elegido
fue de $180 el dia. Al tener una duracion de 7 dias el mismo, el curso por persona

seria de un total de $1260.

La proyeccion de ventas para los afios del 2017 al 2020 viene a ser la siguiente:

Tabla 9: Proyeccién de ventas y gastos

2017 2018 2019 2020
Horas Curso 56 56 56 56
Costo Hora 35 40 45 45
Curso Empresa 2 4 6 8
Precio Curso Empresa 9800 9800 9800 9800
Venta Curso Empresa 19600 39200 58800 78400
Curso Individual 2 4 6 8
Personas Curso 10 13 16 20
Precio Curso Individual 1260 1260 1260 1260
Venta Curso Individual 12600 16380 20160 25200
TOTAL VENTA 32200 55580 78960 103600
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS 7840 17920 30240 40320
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Dentro de esta proyeccion de ventas también se incluye la de gastos de sueldos y
salarios puesto que este es el Unico rubro en gastos existentes que se va a incrementar

en los afos futuros por la influencia de la venta.

FLUJOS DIFERENCIALES

Los flujos diferenciales nos permiten analizar cual es el rendimiento real que un
proyecto puede generar a una organizacion, puesto que dentro del estudio, intervienen

solo las diferencias entre la situacion con y sin proyecto.

Es fundamental para poder analizar el efecto de la inclusion de la nueva linea de
negocio, proyectar la situacion financiera de la empresa con y sin escuela de ventas y
una vez con estas proyecciones se pueden obtener las diferencias de las cuentas que

varien. Esta proyeccion en este caso se la hizo para el periodo del 2016 al 2020.

5.3.1 Flujo de caja

El flujo de caja es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo
determinado, por lo tanto constituye un indicador importante de la liquidez de la

empresa. El flujo de caja se analiza a traves del estado de flujo de caja.

El estado de flujo de caja tiene como objetivo el proveer informacion relevante
sobre los ingresos y egresos de efectivo de una empresa durante un periodo de

tiempo. Es un estado financiero dinamico y acumulativo.
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La informacion que contiene el flujo de caja ayuda a los inversionistas,

administradores, acreedores y otros a:

e Evaluar la capacidad de una empresa para generar flujos de efectivo

positivos.

e Evaluar la capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones

contraidas y repartir utilidades en efectivo.

¢ Facilitar la determinacion de las necesidades de financiamiento, identificar
las partidas que explican, la diferencia entre el resultado neto contable y el

flujo de efectivo relacionado con actividades operacionales.

e Conocer los efectos que producen, en la posicion financiera de la empresa,

las actividades de financiamiento e inversion que involucran efectivo y de

aquellas que no lo involucran.

5.3.2 Flujo de caja sin nueva linea de negocio

El flujo de caja sin nueva linea de negocio, es la proyeccion de los datos de

ventas y gastos para el 2017 en adelante.

Es importante tomar en cuenta que por motivos de caida de ventas para el

Budget.
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Tabla 10: Flujo de caja sin nueva linea de negocio

INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 2,016 2,017 2,018 2,019 2,020
PRESTACIONES LOCALES DE SERVICIOS
GRAVADAS CON TARIFA12% DEIVA 158,966 180,403 202,954 214,229 248,055

INGRESOS NO OPERACIONALES
INGRESOS FINANCIEROS
RENDIMIENTOS FINANCIEROS - - - - -

TOTAL INGRESOS 158,966 180,403 202,954 214,229 248,055

GASTOS NO OPERACIONALES
ARRENDAMIENTOS - - - - -

TOTAL GASTOS o = o = o

GASTOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS

SUELDOS, SALARIOS Y DEMS REMUNERACIONES QUE CONSTITUYEN
MATERIA GRAVADA DEL IESS

BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y OTRAS
REMUNERACIONES QUE NO CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS

106,476 120,835 135,940 143,492 166,148

14,991 17,013 19,140 20,203 23,393

APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DE RESERVA) 11,396 12,933 14,550 15,358 17,783
HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS 4,760 5,402 6,077 6,415 7,428
GASTOS PROMOCION Y PUBLICIDAD - - - - -
TOTAL COSTOS - 137,624 156,183 175,706 185,468 214,752
TOTAL COSTOS Y GASTOS - 137,624 156,183 175,706 185,468 214,752
UTILIDAD/PERDIDA DEL EJERCICIO 21,342 24,220 27,248 28,762 33,303
BASE DE CLCULO DE PARTICIPACIN A TRABAJADORES 21,342 24,220 27,248 28,762 33,303
() PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% (3,201)  (3,633)  (4,087) (4,314)  (4,995)
UTILIDAD/PERDIDA GRAVABLE 18,141 20,587 23,161 24,447 28,307
IMPUESTO A LA RENTA 22% (3,991)  (4,529) (5,095) (5,378)  (6,228)
UTILIDAD NETA 14,150 16,058 18,065 19,069 22,080
INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS (35,000)
INVERSIONES DE CAPITAL DE TRABAJO (30,000)
COSTO DESARROLLO PRODUCTO -
FLUJO DE CAJA PROFORMA SIN NUEVA LINEA DE NEGOCIO (65,000) 14,150 16,058 18,065 19,069 22,080
FLUJO DE CAJA SIN NUEVA LINEA DE NEGOCIO
INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 2,016 2,017 2,018 2,019 2,020
PRESTACIONES LOCALES DE SERVICIOS
GRAVADAS CON TARIFA 12% DE IVA 158,966 180,403 202,954 214,229 248,055

INGRESOS NO OPERACIONALES
INGRESOS FINANCIEROS
RENDIMIENTOS FINANCIEROS - - - - -

TOTAL INGRESOS 158,966 180,403 202,954 214,229 248,055
GASTOS NO OPERACIONALES

ARRENDAMIENTOS - - - - -
TOTAL GASTOS = = = = =

GASTOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS

SUELDOS, SALARIOS Y DEMS REMUNERACIONES QUE CONSTITUYEN
MATERIA GRAVADA DEL IESS

BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y OTRAS

106,476 120,835 135,940 143,492 166,148

14,991 17.013 19.140 20.203 23,393

Sin la nueva linea de negocio, se espera que la venta tenga un crecimiento de tal
punto que en 5 afos se pueda tener un nivel economico muy similar al del 2014.
Por otro lado es importante tomar en cuenta también que como inversion se
necesitaran aproximadamente 35 mil délares para activos fijos y 30 mil délares

para capital de trabajo.
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En cuanto a los gastos, aumentan proporcionalmente a la venta puesto que el
principal rubro que interviene en los gastos de la compaiiia es lo relacionado a
sueldos y salarios del personal. Al incrementar negocios de consultoria, la

actividad de los consultores aumenta también.

5.3.3 Flujo de caja con la nueva linea de negocio

Una vez con la proyeccion de ventas y gastos, podemos afiadir esos valores a la

proyeccion inicial nuestra sin la nueva linea de negocio, de la siguiente manera:
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Tabla 11: Flujo de caja con nueva linea de negocio

5.34

INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020
PRESTACIONES LOCALES DE SERVICIOS
GRAVADAS CON TARIFA12% DEIVA 158.966 212.603 258.534 293.189 351.655

INGRESOS NO OPERACIONALES
INGRESOS FINANCIEROS
RENDIMIENTOS FINANCIEROS

TOTAL INGRESOS

GASTOS NO OPERACIONALES
ARRENDAMIENTOS

TOTAL GASTOS

158.966 212.603 258.534 293.189 351.655

FLUJO DE CAJA CON NUEVA LINEA DE NEGOCIO

INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 2.016 2017  2.018 2019  2.020

PRESTACIONES LOCALES DE SERVICIOS

GRAVADAS CON TARIFA 12% DE IVA 158.966 212.603 258.534 293.189 351.655

INGRESOS NO OPERACIONALES

INGRESOS FINANCIEROS

RENDIMIENTOS FINANCIEROS - - - - -

TOTAL INGRESOS 158.966 212.603 258.534 293.189 351.655
GASTOS NO OPERACIONALES

ARRENDAMIENTOS - - - - -
TOTAL GASTOS - - - - -
GASTOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS

SUELDOS, SALARIOS Y DEMS REMUNERACIONES QUE CONSTITUYEN 106476 128.675 153.860 173732 206.468
MATERIA GRAVADA DEL IESS

BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y OTRAS 14991 18117 21663 24461  29.070
REMUNERACIONES QUE NO CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS

APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DE RESERVA) 11396 13.772 16.468  18.594  22.098

HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS 4760 5752  6.878  7.767  9.230

GASTOS PROMOCION Y PUBLICIDAD - 10.000 8000 6400  5.120
TOTAL COSTOS 137.624 176.317 206.868 230.954 271.987
TOTAL COSTOS Y GASTOS 137.624 176.317 206.868 230.954 271.987
UTILIDAD/PERDIDA DEL EJERCICIO 21342 36.287 51.666 62.235  79.668
BASE DE CLCULO DE PARTICIPACIN A TRABAJADORES 21342 36.287 51.666 62235  79.668
(-) PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% (3.201)  (5.443) (7.750)  (9.335) (11.950)
UTILIDAD/PERDIDA GRAVABLE 18.141  30.844 43.916 52.900 67.718
IMPUESTO A LA RENTA 22% (3.991)  (6.786)  (9.661) (11.638) (14.898)
UTILIDAD NETA 14.150 24.058 34.254 41262  52.820
INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS (35.000)
INVERSIONES DE CAPITAL DE TRABAJO (30.000)
COSTO DESARROLLO PRODUCTO (10.000)
FLUJO DE CAJA PROFORMA SIN NUEVA LINEA DE NEGOCIO (75.000) 14.150 24.058 34.254 41.262  52.820

Flujo diferencial

Como se explico previamente, los flujos diferenciales nos van a permitir analizar

mas objetivamente lo que incrementaria o reduciria y la rentabilidad real de este

proyecto.
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Tabla 12: Flujos diferenciales

INGRESOS DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020
PRESTACIONES LOCALES DE SERVICIOS
GRAVADAS CON TARIFA12% DE IVA - - 32.200 55.580 78.960 103.600

INGRESOS NO OPERACIONALES
INGRESOS FINANCIEROS
RENDIMIENTOS FINANCIEROS

TOTAL INGRESOS o 32.200 55.580 78.960 103.600

GASTOS NO OPERACIONALES
ARRENDAMIENTOS

TOTAL GASTOS

GASTOS POR BENEFICIOS A LOS EMPLEADOS

SUELDOS, SALARIOS Y DEMS REMUNERACIONES QUE CONSTITUYEN
MATERIA GRAVADA DEL IESS

BENEFICIOS SOCIALES, INDEMNIZACIONES Y OTRAS
REMUNERACIONES QUE NO CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS

7.840 17.920 30.240 40.320

1.104 2.523 4.258 5.677

APORTE A LA SEGURIDAD SOCIAL (INCLUYE FONDO DE RESERVA) - - 839 1.918 3.237 4315

HONORARIOS PROFESIONALES Y DIETAS - - 350 801 1.352 1.803

GASTOS PROMOCION Y PUBLICIDAD - - 10.000 8.000 6.400 5.120
TOTAL COSTOS - 20.133  31.162 45486  57.235
TOTAL COSTOS Y GASTOS - 20.133  31.162  45.486  57.235
UTILIDAD/PERDIDA DEL EJERCICIO - - 12.067 24.418 33.474  46.365
BASE DE CLCULO DE PARTICIPACIN A TRABAJADORES - - 12.067 24.418 33.474  46.365
() PARTICIPACION A TRABAJADORES 15% - - (1.810)  (3.663)  (5.021)  (6.955)
UTILIDAD/PERDIDA GRAVABLE - 10.257 20.755 28.453  39.410
IMPUESTO A LA RENTA 22% - - (2.256)  (4.566) (6.260)  (8.670)
UTILIDAD NETA - 8.000 16.189  22.193  30.740

INVERSIONES EN ACTIVOS FIJOS = = = = =
INVERSIONES DE CAPITAL DETRABAJO - -
COSTO DESARROLLO PRODUCTO (10.000) - - - -

FLUJO DE CAJA PROFORMA SIN NUEVA LINEA DE NEGOCIO (10.000)

En este caso, las diferencias se dan principalmente en la proyeccién de ventas y
gastos anteriormente explicada. Aparte de esta modificacién es importante
tomar en cuenta que la inversion aumenta en 10 mil délares debido a todo lo que

implique el desarrollo y lanzamiento de la nueva linea de negocio.

54 TIRY VAN

En un proyecto empresarial, es muy importante analizar la posible rentabilidad del

proyecto y sobre todo si es viable o no. Esta rentabilidad debe ser mayor al menos de
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la inversion inicial, de lo contrario es mas sencillo invertir el dinero en productos de

bajo riesgo.

Dos pardametros muy usados a la hora de calcular la viabilidad de un proyecto son el
VAN y la TIR. Ambos conceptos se basan en lo mismo, y es la estimacion de los

flujos de caja que tenga la empresa.

El Valor Actual Neto del proyecto es el valor presente de los flujos futuros descontado
la inversion inicial. Si el VAN es positivo, quiere decir que el proyecto es rentable.
Ahora cdmo se puede amor cuan rentable es el proyecto. Para este analisis es
importante calcular la TIR, que es el tipo de interés con el cual el Valor Actual Neto

se hace cero.

Los resultados de los estudios mencionados son los siguientes:

1. En el primer escenario es decir de la situacion inicial se obtiene lo siguiente:

a. TIR->11%

b. VAN -> (13.533)

2. En el segundo escenario es decir de la situacion con la nueva linea de negocio se

obtiene lo siguiente:

a. TIR->27%

b. VAN ->14.448



97

3. En el tercer escenario es decir de las diferencias se obtiene lo siguiente:

a. TIR->74%

b. VAN ->27.981}

En conclusidn, la importancia de analizar los flujos diferenciales recae en que solo de
esta manera podremos analizar la verdadera rentabilidad de la nueva linea de negocio,
tomando en cuenta que con 10 mil délares de inversidn, en un periodo de 4 afios se
puede tener una tasa interna de retorno del 74% lo que junto al negocio actual de la
consultora, hacen que la empresa a nivel general tenga una tasa interna de retorno del

27% en un periodo de 4 afos.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para concluir el estudio, es importante mostrar las recomendaciones y conclusiones
obtenidas a lo largo del mismo, esto con el fin de que pueda dar continuidad al proyecto asi

como mostrar los beneficios obtenidos con el mismo.

6.1 CONCLUSIONES

El objetivo principal del trabajo de titulacién era poder ofrecer a la consultora Arévalo
y Asociados una alternativa viable para incrementar su negocio puesto que se conocia
que la venta decrecid en el periodo del 2015 con relacion al 2014. Esta caida de ventas
era un indicador clave para comenzar a buscar alternativas de mejora del negocio, caso
contrario, se van a tener que tomar medidas serias, principalmente la reduccion de
personal puesto que es el rubro de sueldos y salarios el mas representativo dentro de

la compafiia.

Una de las incertidumbres al comenzar el estudio, fue el entender con qué mercado se
podia trabajar, es decir, si se puede aprovechar de mejor manera a los clientes actuales
ofreciéndoles la nueva linea de negocio o si es necesaria una prospeccion intensiva

para la nueva linea de negocio.

Luego del estudio de mercado se pudo entender que se puede trabajar con la cartera de

clientes actual y de esta manera, incrementar el negocio de la compafiia. Por otro lado,
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el estudio realizado a personas externas a la compafiia, es decir que no eran ni clientes
externos o internos, se pudo concluir que se tiene una oportunidad de negocio

importante trabajando también con capacitaciones abiertas al publico en general.

Es por este motivo que la propuesta de productos que intervienen en la linea de negocio
nueva compete a dos alternativas, la primera es una escuela dirigida a organizaciones

con fuerza de ventas y la segunda es abierta al publico en general.

Por otro lado, en cuanto a la competencia, al momento el mercado de consultoria si
bien es cierto cuenta con una oferta continua, es fundamental poder contar con un valor
agregado que permita que los clientes prefieran trabajar con la compafiia. ESs por este
motivo que se cred un modelo de negocio que conjuga lo que varios competidores

ofrecen al mercado.

La linea de negocio no se enfoca solo en brindar capacitacion tedrica, sino también en
el seguimiento y acompafiamiento que permite al cliente la aplicacion de los conceptos

obtenidos en la escuela de ventas en casos reales.

Tomando en cuenta una proyeccion a 4 afios no muy agresiva en el tema comercial y
con una inversion relativamente baja para el nivel del negocio, es muy importante
reconocer que la propuesta es muy rentable, incluso si el negocio actual de la empresa
no mejora en los proximos cuatro afios, el implementar esta nueva linea de negocio
representaria que tan solo en un periodo de 4 afios la escuela de ventas va a portar con

un 40% aproximadamente de ventas a la compaiiia.
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6.2 RECOMENDACIONES

La recomendacion mas importante para la organizacion es la implementacion de la
nueva linea de negocio. Es preocupante la pérdida del 2015 tomando en cuenta la
recesion economica que atraviesa el pais. Es por este motivo que las empresas deben
intentar innovar. En el caso de Arévalo y Asociados, si no se adopta este nuevo
negocio lo mas probable es que se recorte personal en corto plazo y a largo plazo tal

vez tomar medidas mas fuertes.

Es importante también que la organizacion realice una prospeccion importante en
cuanto a la busqueda de nuevos clientes, si bien es cierto la nueva linea de negocio va
a ser una inyeccion importante, el negocio actual de la compafiia debe recuperar el

nivel alcanzado en el 2014.

Por otro lado, dentro del proyecto se toma en cuenta que para la logistica de la escuela
de ventas se va a adaptar el edificio de la compafiia para en que los espacios que
actualmente no tienen uso, puedan funcionar como aulas de capacitacion. De esta
manera se aprovecharan los recursos propios y no se invertira en logistica, que es uno

de los principales problemas de la competencia.
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Anexo 1: Informes financieros 2014
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e 357+ || 15616.07|PROMOCIN Y PUBLICIDAD 7211 |+ 000212 |+ 0.00[7213 0.00
[PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO POR ‘
s R e IERD: 0.00/SUMINISTROS, MATERIALES Y REPUESTOS | 7221 [+ 0007222 |+ 0007223 0.00
[OTR¢ ES. PLANTA Y EQUIPO 0.00][TRANSPORTE 7231 [+ 0.00|[7232 [+ 0.00][7233 0.00]
[ PARA 1
(-) DEPRECIACIN ACUMULADA PROPIEDADES,
A e 360() || 47363.02||provisIONES l&g%m 7241 |+ 0007242 |+ 0.00|7243 0.00
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(-) DETERIORO ACUMULADO DE PROPIEDADES, = PARA |
e ARTAVEGURG 361|(() 0.00 besatucio |75+ 0.00/7252 ||+ 0.00([7253 0.00
PARA CUENTAS
ACTIVOS DE EXPLORACIN Y EXPLOTACIN 362+ 0.00 NCORRABLES 7262 |+ 0.00([7263 0.00
(-) AMORTIZACIN ACUMULADA DE ACTIVOS DE A
Y P LORACIN Y EXPLOTACIN 363|((-) 0.00 7271 [+ 0.00/7272 ||+ 0.00(7273 0.00
[POR

(-) DETERIORO ACUMULADO DE ACTIVOS DE _ DETERIORO

B LOR ACIN VSO TOTAGIN 364/|(-) 0.00 DEL VALOR DE ||7281* 0.00/7282 ||+ 0.00(7283 0.00
LOS ACTIVOS

PROPIEDADES DE INVERSIN 365+ 0.00 [oTRAs ones 7201+ 0007202 |+ 0.00[7293 0.00

() DEPRECIACIN ACUMULADA PROPIEDADES DE

S TERSIN 366(-) 000 RRENDAMIENTO LOCAL 7301 |+ 0.00[7302 ||+ 0.00(7303 0.00

[f-) DETERIORO ACUMULADO DE PROPIEDADES

:,j\?g;:'o“ AOUMUEARO.DE FROPIEDADES DE 125 0] MERCANTL. DEL EXTERIOR 7311 |+ 0.00(7312 ||+ 0.00[7313 0.00

[ACTIVGS BIOLGICOS [368][+ 000 oMISIONES LOCAL 7321 [+ 0.007322 |+ 0.00/7323 0.00

(-) DEPRECIACIN ACUMULADA ACTIVOS BIOLGICOS 8] 0.00 DEL EXTERIOR |[7331 [+ 0.00/[7332 [+ 0.00/[7333 0.00

[ DETERIORO ACUMULADO DE ACTVOS ~ |[00|

g:&%m'gso“ ALIMULADO DEACTVO 370[() 0.00 LocAL 7341+ uoo”naz . o.ou”7343 0.00

[TOTAL PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO, INTERESES BANCARIOS

PROPIEDADES DE INVERSIN Y ACTIVOS 379||= 1511276 DEL EXTERIOR (7351 |+ 0.00[7352 ||+ 0.00(7353 0.00

BIOLGICOS |

[ACTIVOS INTANGIBLES TReLACIoNADOS|EOCA 7361+ 0.00/7362 ||+ 0.00][7363 0.00

PLUSVALAS 381+ 0.00][NT A DEL EXTERIOR |[7371 [+ 0.00[7372__ |+ 0.00/7373 0.00)

ARG PATENTES, DERECHOSDETLAVEY 382 s1soo.oo|A NO LOCAL 7381 |+ 0.00/[7382 ||+ 0.00/7383 0.00

OTROS SIMILARES TERCEROS | RELACIONADOS

[ACTIVOS DE EXPLORACIN Y EXPLOTACIN 383+ 0.00] DEL EXTERIOR |[7391 [+ 0.00/7392 ||+ 0.00/[7393 0.00]

[OTROS ACTIVOS INTANGIBLES 384|[+ 0.00] | RELACIONADAS| 7401 [+ 0.00]7402 ||+ 0.00][7403 0.00

{-) AMORTIZACIN ACUMULADA DE ACTIVOS T ENENTARE [

- 4 IACTIVOS

385 || 63920.00 “RELACDN nons) 7411+ ooofra12 |+ 0.00[7413 0.00

EANGIOLES 386((-) 0.00/|OTRAS PRDIDAS 7421 |+ 0007422 |+ 0.00(7423 0.00

[TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 389 17630.0_COJ[—MASM§5_ VAS 7431+ 0.00]7432 ||+ 0.00|[7433 0.00

ACTIVOS FINANCIEROS NO CORRIENTES CESUDF:VESS)Y R UROS (PRIMAS 'Y, 7441+ 0.00[7aa2 |+ 0.00”7443 0.00

INVERSIONES | [EN SUBSIDIARIAS Y ASOCIADAS i‘j + 000 B TR POR PARTES AELAGONADAS. | 7451 [+ 000|ae2 fie 0'00”7453 099

po [ENNEGOCIOS CONJUNTOS 412+ || 000]

CORRIENTES |[ENNE [JUNT( 412+ [GASTOSDE GESTIN 7462 |+ o00[7ass | 000
[OTRAS GES o@ IMPUEST: NTRIBUCIONES Y mos 7472 |+ 0.00|7473 | 0.00
RELACIONADOS)[EOCALES a4 0.00/[GASTOS DE VIAJE 7481 [+ 0.00]7482__|[+ 0.00][7483 0.00

CUENTAS Y DEL EXTERI 415+ | 0.00][IVA QUE SE CARGA AL COSTO O GASTO |(7491[+ 0.00][7492 [+ 0.00/[7493 0.00

DOCUMENTOS LOCALES 416)[+ 0.00[DEPRECIACIN DE [ACELERADA _|[7501 [+ 0.00|[7502 [+ 0.00][7503 0.00

232 S%BSR’? g hio PROPIEDADES, PLANTA Y

CORRIENTES | RELACIONADOS||DEL EXTERIOR | 417+ 0.00 E::olig%gzsx\?#\gp?g%%ss NO ACELERADA| 7511 |+ 0.00(7512 ||+ 0.00/7513 0.00

DE INVERSIN)
DEPRECIACIN DEL REAVALO DE 1

OTRAS RELAGIONADOS) [FOCALES 418+ 000 R OPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 7521 |+ 0.00(7522 ||+ 0.00]7523 0.00

ggENUL‘;SN ‘T' - DEL EXTERI DEPRECIACIN DE ACTIVOS BIOLGICOS 7531 [+ 0.00] 7533 0.00

POR COBRAR otk DEPRECIACIN DE PROPIEDADES DE 7542 | || s e |

o ggLACK)NADOS ng:ﬁ; IN DE ACTIVOS DE EXPLORACIN : -

CORRIENTES

DEL EXTERIOR | 421+ 0.00|(\ ExBL OTACIN 7551 |+ 0.00 7553 0.00

[(-) PROVISIN CUENTAS INCOBRABLES

CPEROVISI CUENTASINCOBRARLESY 422)|() 0.00|(OTRAS AMORTIZACIONES 7561 [+ 0.00/[7562 ||+ 0.00/7563 0.00

DETERIORO

() PROVISIN POR DETERIORO DE ACTIVOS

FINANGIEROS NO CORRIENTES 423)|() 0.00|SERVICIOS PBLICOS 7571 |+ 0.00/7572 ||+ 0.00/7573 0.00

[OTROS ACTIVOS FINANCIEROS NO CORRIENTES PAGOS POR OTROS SERVICIOS 7581 [+ 0.00][7582 0.00][7583 0.00

TOTAL ACTIVOS FINANCIEROS NO CORRIENTES | [PAGOS POR OTROS BIENES 7591 [+ 0.00][7592 0.00][7593 0.00

[OTROS ACTVOS NO CORRIENTES |

[TOTAL ACTIVOS NO e TOTAL COSTOS 7991 |+ 195228.96

CORRIENTES

EFECTO DE LA REVALUACIN DE ACTIVOS (Casillero

informativo para el clculo del anticipo de impuesto ala En la columna "Valor no

renta) deducible” registre la porcin

[TOTAL DELACTIVG G#5a08 TOTAL GASTOS 7992 |= 23478.24 | g1 monto declarado en as

/ACTIVO POR REINVERSIN DE UTILIDADE: °°“"T'd"e” SROLH

(INFORMATIVO) considera parD:re"I% r:no s

[PASIVO 218707.2

T T, TOS Y 1 7 = Impuesto a la Renta.

PASNGS CORRENTES OTAL COSTOS Y GASTOS (7991+7992) 999 o

CUENTASY [ \aposLOCALES |51 : [ 0.00][BAJA DE INVENTARIO (INFORMATIVO) 7001 0.00]

DOCUMENTOS [DEL EXTERIOR |[512][+ | :ooo PAGO POR REEMBOL: REEMBOLSANTE (INFORMATIVO) __|[7002 0.00]

Egg:;SD?RE s No LOCALES 513+ 0.00][PAGO POR REEMBOL! INTERMEDIARIO (INFORMATIVO) __|[7003 0.00]

CORRIENTES | |RELACIONADOS [DEL EXTERIOR |/514][+ 0.00

"OBLIGACIONES CON [[OCALES __|j515]}+ 0.00]

INSTITUCIONES FINANCIERAS - ICONCILIACIN TRIBUTARIA

O Te5s DL ExteRioR |[s16]f+ 000) |

LOCALES | X

PRSTAMOS NEAGCIONETAS Q" |LOCALES Bl ][ 000], 1y inap peL EJERCICIO 6999-799950 B0t |- 6855.23

socios [DEL EXTERIOR | 518+ | 000]

oTAS [OCALES 519+ ] 000 7 -

QUenTAsy || RELACIONADOS ==merer 0 PRDIDA DEL EJERCICIO 6999-79990 802 0.00

DOCUMENTOS: || LOCALES 521+ 1394.79 ) AJUSTE POR

POR PAGAR PRECIOS DE 097 |+ 0.00

CORRIENTES | RELACIONADOS||DEL EXTERIOR | 522+ 0.00 TRANSFERENCIA

T T X T e 1T (TSI LCULO DE BASE PARTICIPACIN A

PASIVOS POR CONTRATOS DE ARRENDAMIENTO ||,/ o.oo| TRABAJADORES BASEIDECECULOOE

FINANCIERO (PORCIN CORRIENT!

IMPUESTO A LA RENTA POR PAGAR DEL m:;f,fggg‘é 098 B L

EJERCICIO 525+ o.oo|

:j;}:cggcm TRABAJADORES POR PAGAR DEL (5o, 1028.28|(-) PARTICIPACIN A TRABAJADORES B0 ) 1028.28

OBLIGACIONES CON EL IESS [527][+ 2913.63)[(-) DIVIDENDOS EXENTOS |[804 5 0.00]

R BENEFICIOS A EMPLEAI [528[+ || 4641.97)() OTRAS RENTAS EXENTAS |05 5 0.00]

[DIVIDENDOS POR PAGAR |/529][+ 0 @[—s—s——) OTRAS RENTAS EXENTAS DERIVADAS DEL COPCI |06 A 0.00]

[JUBILACIN PATRONAL |/530]+ 0.00][(+) GASTOS NO DEDUCIBLES LOCALES 807 +) 0.00]

Hepiibad MATRIZ A SUCURSALE “ﬂ% o.o_ol (+) GASTOS NO DEDUCIBLES DEL EXTERIOR |@ +) o.oﬂ

[CRDITO A MUTUO |[532][+ 0.00][(+) GASTOS INCURRIDOS PARA GENERAR INGRESOS EXENTOS |[809 (+) 0.00|

“(+) PARTICIPACIN TRABAJADORES ATRIBUIBLE A INGRESOS

'OBLIGACIONES EMITIDAS CORRIENTES H%I + 0.00)| X ENTOS Frmula {(804°15%) + { (805.+806-809)"15% ) E;J (+) o.oj

[ANTICIPOS DE CLIENTE: |/534][+ 00/ () AMORTIZACIN PRDIDAS TRIBUTARIAS DE AOS ANTERIORES |11 A 0.00]

PROVISIONES 1/535]+ 7901.57][) TONES POR LEYES ESPECIALE 812 8 0.00]

TOTAL PASIVL RRIENTE |{m||. 17880.24[(-) DEDUCCIONES ESPECIALES DERIVADAS DEL COPCI 813 A 0.00]

[-) AJUSTE POR PRECIOS DE TRANSFERENGIA |Bid |+ 0.00]
EALE [541[x__||__ 0.00(-) DEDUCCIN POR INCREMENTO NETO DE EMPLEADOS 815 5 0.00]
[DEL EXTERIOR |542]+ || 0.00]|() DEDUCCIN P! A TRABAJADORES CON DISCAPACIDAD 816 5 0.00]
[LOCALES' [543][+ 0.00][(-) INGRESOS SUJETOS A IMPUESTO A LA RENTA NICO 817 5 0.00]
——  — E— i —
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NO (+) COSTOS Y GASTOS DEDUCIBLES INCURRIDOS PARA GENERAR
conmienTey: |[FEEACIONADOSDEL EXTERICR [ﬂ £ 000 RSO0 L TOS A APUESTO & LA KENT ARICH P18 i .00
BLIGACIONESCON  |[LOCALES ~ C oo
INSTITUCIONES FINANCIERAS - UTILIDAD E 819 |= 5826.95
NG CORRIENTES DEL EXTERIOR o.ool |
PRSTAMOS DE ACCIONISTASO |[LOCALES ~0.00]
S0cI0S EC ExTERIOR 548 ] o0 [TFPPA SUJETA A AMORTIZACIN EN PERODOS SIGUIENTES 820  |= 0.00
ljeta legaimente
OTRAS LOCALES 549(+ || 222811.26 |UTILIDAD A REINVERTIR Y CAPITALIZAR lareduccinde la 831 0.00
ICUENTAS Y RELACIONADOS| tarifa
DOCUMENTOS DEL EXTERIOR |1550]+ 0,00 [SALDO UTILIDAD GRAVABLE e19-831 |83z 5826.95
POR PAGAR NO
CORRIENTES |NO [LOCALES __|[s51]+ | 000]
RELACIONADOS[DEL EXTERIOR _||552]+ || 0.00] | TOTAL IMPUESTO CAUSADO (831 x tarifa reinversin de ullidades) + (832 |0 | _ B4
PASIVOS POR CONTRATOS DE ARRENDAMIENTO |5 0.00] [« tarta general sodiedades) ’
FINANCIERO (PORCIN NO CORRIENTE) -
TRANSFERENCIAS CASA MATRIZ Y SUCURSALES  [554]/+ 0.00][) ANTICIPO DETERMINADO CORRESPONDIENTE AL EJERCKCIO lg,y [ 2191.33
AL DECLARADO
=) IMPUESTO A LA RENTA CAUSADO MAYOR AL ANTICIPO
CRDITO A MUTUO 555] |+ 0.00) 0 e INADG 842 ||(=) 0.00
=)CRDITO TRIBUTARIO GENERADO POR ANTICIPO (Aplc
OBLIGACIONES EMITIDAS NO CORRIENTES 556+ 0.00[(=)CRDIT TR'.BUTASLmOfNERA R ANTICIPO {Apica para 843 =) 0.00)
ANTICIPOS DE CLIENTE: |/557][ 0.00][(+) SALDO DEL ANTICIPO PENDIENTE DE PA 2] 2191.33]
() RETENCIONES EN LA FUENTE QUE LE REALIZARON EN EL
PROVISIONES PARA JUBILACIN PATRONAL "ﬁ + o.oﬂ EIERCICIO FISGAL |k145 ) 4349.18
[PROVISIONES PARA DESAHUCIO 559+ 0.00][(-) RETENCIONES POR DIVIDENDOS ANTICIPADOS B47 |0 0.00)
() RETENCIONES POR INGRESOS PROVENIENTES DEL EXTERIOR
[OTRAS PROVISIONES P08 090 |cON DERECHO A CRDITO TRIBUTARIO e | om0
C (-) ANTICIPO DE IMPUESTO A LA RENTA PAGADO POR =
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 1569 222811.26|| ko o 108 PBLICOS 849 ||() 0.00
PASIVOS DIFERIDOS |(579][ 0.00/[(-) CRDITO TRIBUTARIO DE AOS ANTERIORES |[850 () 5896.33)
[OTROS PASIVOS PR 000 Qrv ggg TRIBUTARIO GENERADO POR IMPUESTO A LA SALIDA DE Esi o o'ﬂ
[TOTALDELPASIVO  |[539+569+579+589]/599[= || 240691.50](-) EXONERACIN Y CRDITO TRIBUTARIO POR LEYES ESPECIALES 852 ||() 0.00]
PATRIMONIO NETO [SUBTOTAL IMPUESTO A PAGAR 842-8431844-845-847-848-849-850- | [gsc || 000
[CAPITAL SUSCRITO Y/O ASIGNADO [601][+ 400.00] |851-852>0 i
[(-) CAP.SUSC. NO PAGADO, ACCIONES EN Py ™ ml
TESORERA _[SUBTOTAL SALDO A FAVOR 842-843+844-845-847-848-849-850-851- (o ||_ 054,18
APORTES DE A TAS PARA 5 0.00] 520 :
FUTURA CAPITALIZACIN i :
[RESERVA LEGAL |/621][+ 100.00][(+) IMPUESTO A LA RENTA NICO |l857 [+ 0.00]
‘RESERVA FACULTATIVAS "6:29 . O’OEI :i)E ﬁFTiRr{‘G ICZ)RIBUTARﬁ PARA LA LIQUIDACIN DEL IMPUESTO A LA I@ R mﬂ
[OTROS RESULTADOS INTEGRALES |/631][+() 0.00/[[MPUESTO A LA RENTA A PAGAR 859 = 0.00
'SUPERVIT DE ACTIVOS FINANCIEROS
DISPONIBLES P ZRA E‘\ VENTA?(CasiII ero Informativo) |[£32][* 0.00 [SALDO A FAVOR CONTRIBUYENTE |Fes - 8054.18
UPERVIT POR REVALUACIN DE PROPIEDADES, | o 0.00)
PLANTA Y EQUIPO (Casillero Informativo) + )
UPERVIT POR REVALUACIN DE ACTIVOS
INTANGIBLES (Casillero Informativo) 634+ 0.00/|ANTICIPO DETERMINADO PRXIMO AO 871+872+873 879 |= 2273.89
OTROS SUPERVIT POR REVALUACIN (Casillero
nformativo) G 635+ 000 PRIMERA CUOTA 871 +) 0.00
RESULTADOS ACUMULADOS PROVENIENTES DE
LAgADOPCEI06§N POE & PRIMEEE Az DELAS NII§F 641|[+/(-) 0.00||ANTICIPO A PAGAR 'SEGUNDA CUOTA 872 ||(+) 0.00
UTILIDAD NO DISTRIBUIDA EJERCICIOS [SALDO A LIQUIDARSE EN DECLARACIN
ANTERIORES i 990940 [anmo A0 s | 22780
(-) PRDIDA ACUMULADA EJERCICIOS ANTERIORES |652][(-) 0.00]
[RESERVADE CAPTAL |53+ ] 0.00]
[RESERVA POR DONACIONES |[654]+ 0.00]
RESERVA POR VALUACIN [655][+ 0.00][PAGO PREVIO (informativo) 830 [ ] 0.00]
[SUPERVIT POR REVALUACIN DE INVERSIONES __|656][+ | 0.00||DETALLE DE IMPUTACIN AL PAGO (Para dedlaraciones Sustiluivas) ]
[UTILDADDELEJERCICIO __ |[661|+ || 355562|INTERS 897 0.00]
{-) PRDIDA DEL EJERCICIO [662]() 0.00]IMPUESTO 898 0.00]
OTAL PATRIMONIO NETO = 13965.02|[MULTA 899 0.00/
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO  |[599+698 | 699[=  |[254656.52] [
(VALORES A PAGAR Y FORMA DE PAGO (luego de imputacin al pago en declaraciones sustiutivas) |
TOTAL IMPUESTO A PAGAR —|[859-898 1902 + .00
[INTERS POR MORA |l903 [+ .00]
MULTA /904 B 00]
TOTAL PAGADO /999 = 00]
MEDIANTE CHEQUE, DBITO BANCARIO, EFECTIVO U OTRAS FORMAS DE PA /905 USD 00|
MEDIANTE COMPENSACIONE: {906 USD 0.00]
MEDIANTE NOTAS DE CRDITO /907 USD 0.00]
'DETALLE DE NOTAS DE CRDITO
DETALLE DE NOTAS DE CRDITO CARTULARES lDESMATERILZADAS [;DErALLE DE COMPENSACIONES
[908 [N/C No Jl910 N/C No Jlo12 [N/C No [ 1916 [Resol No._|[918 |[Resol No.
UsD UsD USD I Usb kr USD uso |
DECLAR LOS DATOS PR TON, EN ESTE DOCUMENTO SON EXACTOS Y VERDADEROS, POR LO QUE ASUMO LA RESPONSABILIDAD LEGAL QUE DE ELLA SE DERIVEN (Ar. 101 dela |
LR.T.L)
[ FIRMA REPRESENTANTE LEGAL i FIRMA CONTADOR
[NOMBRE: NOMBRE:
Cdula de Identidad o No. de I
Hwa Feceborte H 1711999282 199 RUC No. H 0600906069001

"Este lituye una certi in por parte de la Superintendencia de Compaas Valores y Seguros, la informacin reflejada es remitida por el Servicio de Rentas Internas”
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Anexo 2: Informes financieros 2015

1 )

-oo TOENTIFIGAGI7N DE LA DEGLARAGIZN
A0 ][2015 104 |[N?. DE FORMULARIO QUE SUSTITUYE]0.00 |No.][ 11635
- TDENTIFICAGI?N DEL SUJETO! PASIVO 1] l:
T_JAUC______ (1790233091001 @2 ||RAZ?N O DENOMINAGI?N SOCIAL] AREVALO MOYA 8ASOGIADOS GIA LTDA. | 203] [EXPEDIENTE] |
[[CPERATIONES GON PARTES RELACIONADAS LOGALES Vi0 DEL EXTERION
O RRCIONES DE logs| . |[14264.02 OPERAGIONES DE ACTIVO s [+ |[o.00 OPERACIONES DE ACTIVO
[ORERAGIONES DE loga| [, |[24a3s1 25 OPERAGIONES DE PASIVO 009+ [[o.00 OPERAGIONES DE PASIVO
e TS
OPERAGIONES DE 1 lo0s| 1 000 OPERACIONES DE INGRESO 01|+ [[0.00 OPERAGIONES DE INGRESO
CONPARTES | S5EmacionEs be ON PARTES REL EN N PARTES REL
[RELACIONADAS ||GasTo l0os|[+ |lo.c0 PARA?SOS FISCALES Y REG?MENES | OPERACIONES DE EGRESO o11|+ (|0.00(|EN OTROS REG?MENES DEL  ||OPERACIONES DE EGRESO
LOGALES ALES TERIOR
[OPERACIONES DE
REGAL7AS,
ISERVICOS OPERAGIONES DE REGAL?AS, SERVICOS OPERACIONES DE REGAL?AS, SERVICOS
T7CNICOS, loo7|[+ |j0.00 T2CNICOS, ADMINISTRATIVOS, DE 012|[+ [[0.00 T?2GNICOS, ADMINISTRATIVOS, DE 017[+{f0.00
|ADMINISTRATIVOS, CONSULTORIA O SIMILARES CONSULTORIA O SIMILARES
RIA O
[SIMLARES L
[?SUJETO PASIVO EXENTO DE APLICACI?N DEL R?GIMEN DE PRECIOS DE TRANSFERENCIA? ] (03] [<] |
[ESTADO DE STUACI?N FINANCIERA | ESTADO DE RESULTADOS
v [NGRESOS
[
ACTIVOS CORRIENTES | TOTAL INGRESOS OBJETO (A efectos de la
‘Conciiaci?n Tributaria)
[EFEGTNVO Y EQUIVALENTES AL EFECTIVO 311 ][+ ][0.00 [VENTAS NETAS | GRAVADAS GON TARIFA 12% DE IVA [6001] [+ 6002 v
e = L DE r
312 |[v [fo.00 EEi [GRAVADAS CON TARIFA 0% DE VA O EXENTAS DE VA [/socs] [ oo oo | Jfo0
RELACIONADOS
DEL PRESTACIONES || i
Exrsmoa 313 ||e |00 PRERTACION (GRAVADAS GON TARIFA 12% DE IVA 6005|[+ |1aus|ass 6005 |1+ 'uoo
CUENTAS Y 314 |[+ | [a560.70_| [SERVIGIOS [GRAVADAS CON TARIFA 0% DE IVA O EXENTAS DE VA 6007] [+ 1000 |[6008 3 [0-00]
DOCUMENTOS  |NO nmmouwos e h ===l
POR COBRAR exterion |15 [+ |[000 |‘DE BIENES 6009 [+ 0.00 CIN 0.00
GLIENTES
[ DETERICRO ACUMULATO DEL
CORRIENTES ||\/ALOR DE CUENTAS Y EXPORTACIONES ‘
BOCUMENTSS POR COBRAR NGRESOSDE  ||NET:
ICOERGIALLS Boni 316 |- |j000 Rerke ks DE SERVICIOS CI 0.00 CTEN 0.00
INCOBRABILIDAD (PROVISIONES.
[PARA CR?DITOS NCOBRAB! | —
50108, = [FOR PRES ACTADE SERVE oS DECoReTRucere__________ IBol __ 1eon @ ]
PART?CIPES,
TROS T ARES IDEL (OBTENIDOS BAJO LA MODALIDAD DE COMISIONES O SIMILARES (RELAGIONES
[OTROS TITULARES 318 ||+ 0.0 6015|[+ 0.00 CII 0.00
|CUENTAS ¥ DE DEREGHOS  ||EXTERIOR IDE AGENGIA)
DOCUMENTOS
POR COBRAR |DE CAPITAL
CORRIENTES
319 ||+ (000 |OBTENIDOS POR ARRENDAMIENTOS OPERATIVOS 8017[+ 0.00 6018 |l 0.00
DIVIDENDOS POR m ‘
|COBRAR
OTRAS CUENTAS 320 ||+ |00 PORREGAL?AS Y | A RESIDENTES O ESTABLECIDAS EN EGUADOR 6019 |+ 0.00 6020 . 0.00
Y DOCUMENTOS OTRAS CESIONES ‘
POR COBRAR L oEDERECHOS | |
CORRIENTES ([ s [31] [ANO RESIDENTES NI ESTABLEGIDAS EN ECUADOR
PROGEDENTES DE SOGIEDADES RESIDENTESO |
FeLAcomors o P POR DN IDENDOS | ESTABLECIDAS EN ECUADOR
[PROCEDENTES DE SOGIEDADES NO RESDENTES NI
It Bc s |z ||+ [s67.30 | T A EGIDAS EN CCOADOH 6025|(+ 0.00 6025 ||+ l0.00
RELACIONADAS  |IDEL [GANANCIAS NETAS POR MEDICIONES DE ACTIVOS BIOL?GICOS A VALOR
Exerion |34 ||+ |[000 RAZONABLE MENOS COSTOS DE VENTA R 1 0% Nl 4 %)
[ DETERIORO AGUMULADO DEL
Kl s ke [GANANCIAS NETAS POR MEDICI?N DE PROPIEDADES DE NVERSIPN AVALOR | ol i e [k oo
INGOBRABILIDAD (PROVISIONES (PAZONABS E
[PARA CR?DITOS INCOBRABLES)
T T Ty T T AT T 2 o g e e e T
R COSTOANGRZADG) s [+ |[oco [CARARECIRS RETAS POR WEDIGIP DE BETHUMENTOS FIARCIERCS AVALCR | g, 000 P lo:00
(OTROS ACTIVOS |[{-} DETERIORO ACUMULADO DEL VALOR DE OTROS
207 || |{0.00 (GANANCIAS NETAS POR DIFERENCIAS DE CAMBIOS 6033 |+ 0.00 LR 0.00
COSTO (PR A
CR?DITOS INCOBRABLES) __
QIM]@ 3 I | X | T | o
el 329 |[+ |j0.00 UTILIDAD EN LA ENAJENAGI?N DE DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPTAL | 6037 000 6003
lcoBRAR
IMPORTE BRUTO ADEUDADO POR LOS CLIENTES POR EL TRABAIO 330 10.00 INGRESOS DEVENGADOS POR SUBVENCIONES DEL GOBIERNO Y OTRAS 6039, 0.00 6040 lo.00
[EJECUTADO EN CONTRATOS DE CONSTRUCCI?N ] i AYUDAS GUBERNAMENTALES i ' i a
? ]
(5D} il |1l i PARAGR?DITOS INCOBRABLES) Noasd | o® 504 i
IACTNOS POR  |[GR7DITO TRIBUTARIO A FAVOR DEL SUJETO PASNO
ke WA 332 ||+ |j0.28 DE INVENTARIOS 6043 [+ 0.00 COTR 0.00
[FoRRENTER ? 'f f fff f‘ A DEE ST FASTES DE AGTIVOS NO CORRIENTES MANTENIDOS PARA LA VENTA o
(MPUESTO A LA RENTA) 33 ACTVOS NO CORRIENTES S 6045+ .00 CT I 0.00
OTROS 334 DE ACTIVOS BIOL?GICOS [6047] [+ 6048 +
MERCADER?AS EN TR?NSITO 35 DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 6049][+ |[0.00 ](6050 -
=il (GANANGIAS s = 0 B 1
00! ?Ensfmf?ucfafmf K f ( f]‘ TE ‘f ]“" £ NETAS POR DE AGTIVOS INTANGIBLES 6051 [+ 0.00 CENN 0.00
INVENTARIO DE PRODUCTOS EN PROCESO DETERIOROEN EL
(EXCLUYENDO OBRASINMUEBLES EN 337 ||+ |{0.00 NALoH DE PROPIEDADES DE NVERSIPN 03[+ 0.00 6054 |l 0.00
CONSTRUGCI?N PARA LA VENTA)
NVENTARIO DE PAOD. TERM. Y MERCAD. EN |OTRO!
ALMAG?N (EXCLUYENDO OBRAS/INMUEBLES 338 ||+ | [0.00 INGRESOS :&ﬁ;&smfémomc'm YEUNUACIMDE 6055/ |+ 0.00 6056 + l0.00.
TERMINADOS PARA LA VENTA)
INVENTARIOS || REPUESTOS Y MATERIALES (NO PARA LA %30 ||+ |[1309.47 DE INVERSIONES NO CORRIENTES. 6057||+ 0.00 CEN 0.00
CONSTRUCCI?N)
NVENTARIO DE MATERIA PRIMA, SUMINISTROS ¥
MATERIALES PARA LA GONSTRUGGIN 340 ||+ |j0.00 OTRAS 6059/ [+ 0.00 680 |+ 0.00
INVENTARIO DE OBRAS/INMUEBLES EN
CONSTRUGCI?N PARA LA VENTA 341 ||+ | |00 POR GARANT?AS 6081 [+ 0.00 w2 ||+ l0.00
OVENTARIO L CBRAS/NMUEBLESTERMNADOS,  [la L., |[aco POR DESMANTELAMIENTOS 6083 [+ 0.00 6054 . l0.00
(] DETEAIORO ACUMULADO DEL VALOR DE
INVENTARIOS POR AJUSTE AL VALOR NETO 33 |[- |lo.00 POR CONTRATOS ONEROSOS o 1
REALIZABLE
(GANANGIAS PORAEESTRUGTURAGIONES DENEGGEIE | 808n[r
CORRIENTES NETASROR :
[—) 'DETERIORO AGUMULADO DEL VALOR DE AGTIVOS REVERSIONES DE
PARA LA ynTA. ||NO CORREENTES MANTENIDOS PARA LA VENTA i PROVISIONES  (POR REEMBOLSOSA CLIENTES (6069 |+
oo | 1 [ (X [PORTITIGIOS |com—
PLMITAS Vivae'Y ‘ if ? f f’fﬁ “fi T ?E POR PASIVOS GONTINGENTES ASUMIDOS EN UNA
VALOR DE ACTIVOS BIOL?GICOS |{347 || |[0.00 COMBINAGIN DE NEBOGIOS o 1
[A VALOR RAZONABLE MENOS
LOS COSTOS DE VENTA ' cadi | hkad [orRAs :
RO o [ACOSTO 349 |[+ |[0.00 JUBILAGI?N PATRONAL ¥ DESAHUCIO v
() DETERIORO AGUMULADO DEL
VALOR DEACTIVOS BIOL?GICOS {1350 |[- |[.00 oTROS o 1
ANMALES VVOS |\ DiDos A 00STO
[A VALOR RAZONABLE MENOS
LOS COSTOS DE VENTA ‘ 351 [+ |00 DE REGURSOS P7BLICOS o z
] oY |DECTRAS TooALES ]
[PROPAGANDA Y PUBLIGIDAD PREPAGADA + [0 o | DE OTAAS LOGALES
(PARAUSO DE
% INSTITUCIONES DE
3@'3& POR o oreRvos P G + | (000 CAR?CTER DEL EXTERIOR
|ANTIGIPADO PRIVADO SIN
(PREPAGADOS) L] FINES DE LUCRO)

- N
1 IREEMBOLSOS DE
iﬁ e | IZL ‘
=

=
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20 T | -
| [oTROS sl Joo0 [eoed [+ o]
[ACTIVOS NO GORREENTES [FOGAL |C25 | O |3 v
] [COSTOHIST?RICO ANTES DE RELAGIONADAS. bl s bes |k |
REEXPRESIONES O 350 ||+ |{0.00 IDEL EXTERIOR 6097 [+ 0.00 6008 + 0.00
s REVALUAGIONES
[AJUSTE ACUMULADO POR
REEXPRESIONES O 361 ||+ |[0.00 MERGANTLL LOCAL 6009 |+ j0.00 6100 + 10.00
REVALUAGIONES NO
[E— [COSTOHISTRICO ANTES DE RELAGIONADAS
Glos REEXPRESIONES O 362 ||+ |j0.00 IDEL EXTERIOR 6101[+ 0.00 6102 0 0.00
OTROS [REVALUAGIONES
GEPTO fff f TTTT fa‘
Y‘ngmmos) REEXPRESIONES O 363 ||+ |{0.00 LOGAL 6103+ 0.00 6104 - 0.00
RELACIONADAS.
[COSTOHIST?RIGO ANTES DE
NAVES, REEXPRESIONES O 384 [+ |j0.00 [TRANSAGGIPN DEL EXTERIOR 6105 [+ 0.00 6106 + j0.00
AERONAVES, || REVALUACIONES (COMIBICNER:
BARCAZAS Y [AJUSTE ACUMULADO POR HONORARIOS,
SMILARES REEXPRESIONES O 365 v |J0.00 TASAS, ENTRE ILOCAL 6107+ j8.47 6108 ‘. 0.0,
[REVALUAGIONES OTROS) NO
[COSTOHIST?RICO ANTES DE RELACIONADAS
REEXPRESIONES O 3665 |[+ IDEL EXTERIOR 6100[+ 0.00 6110 - 0.00
iqs’rmcloues [REVALUAGIONES INGRESOS
y [AJUSTE AGUMULADO POR
REEXPRESIONES O 367 |[+ INGRESOS NO LoGAL 6111+ 0.00 6112 + l0.00
[REVALUAGIONES [OPERAGIONALES RELACIONADAS.
[COSTOHIST7RICO ANTES DE
REEXPRESIONES O 368 INTERESES CON IDEL EXTERIOR 6113f[+ l0.00 6114 + 0.00
PLANTAS REVALUACIONES INSTTUCIONES
(AGRICULTURA) ||JUSTE ACUMULADO POR INANGIERAS
REEXPRESIONES O 360 LOGAL 6115+ 0.00 6116 + 0.00
PRORIEDADES, REVALUAGIONES NO
PLANTA Y STENFAERo RELAGIONADAS
EQUIPO 370 IDEL EXTERIOR en7ife 0.00 6118 . 0.00
MUEBLES Y ENSERES a7 RELACIONADAS | ILOCAL [6119] |00 |[6120 +
EQUIPO DE COMPUTACI?N 372 [DEL EXTERIOR s12t][+ 612 +
MviL o7 conTERcEROS N0 | o [lLoA o123 m o124 |[v
TERRENOS 374 [DEL EXTERIOR E125|[+ J[0.00 (6126 +
| T L7CITOS DEVENGADOS PORACUERDOS ||| |
e o WEES. 575 QUE CONSTITUYEN EFECTIVAMENTE UNA TRANSACCIN | 6127][+ 000 |jezs v 0.00
FINANGIERA O COBRO DIFERIDO
NAVES, AERONAVES, BARGAZAS
PLANTA Y  SMIARED ©OTROS 6129+ 0.00 6130 . 0.00
EQUIPO POR [GANANCIAS POR MEDICI?
INSTALAGIONES Y CONJUNTOS AL M?7TODO DE LA PARTICIPAGI?N (VALOR PATRIMONIAL 6131+ 0.00 6132 ‘. 0.0
A N A IENTOl | ADECUACIONES [PROPORGIONAL)
[oTROS
VEH?CULCS EQ OO
TRANSPORTE Y CAMINERO MVIL Lot OE DEOONTINUADAS.
[TOTAL INGRESOS G- |[181519.83]
OTRAS PROPIEDADES, PLANTAY EQUIPO VENTAS NETAS DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO (INFORMATIVO] 6140)=_|[0.00
[DELCOSTO HIST?RIGO ANTES DE
(-} DEPRECIACI?N || RE EXPRESIONES O INGRESOS POR REEMBOLSO COMO INTERMEDIARIO (INFORMAT VO 6141 ||« 0.00
ACUMULADA DE || qEvAL UAGIONES
DELAJUSTE AGUMULADO POR
PLANTA Y DECLARADOS A FAVOR DEL ENEL EJERCICIO FISCAL
EQUIPO REEXPRESIONES O 383 || |lo.00 (NFORMATNO) e 6142 |« 0.00
REVALUAGIONES
{J DE TERIORO ACUMULADO DEL VALOR DE e | feoo DIVIDENDOS COBRADOS (REGAUDADOS) POR EL GONTRIBUYENTE EN EL EJERGICIO FISCAL
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 2 (INFORMATVO)
PLUSVAL?A O GOODWILL (DEREGHO DE LLAVE] 35 |[+ |00 INGRESOS | [UTLIDADES (NFORMATIVO]
EVALPAD GOODWILL DERECHODETIAVE)_ s o] OBTENIDOS POR
LAs
En la columna “Valor
PREVISTAS ENLA e 2
exento registre la porciZn
!.ﬁmse: ATENTES, LIGENGIAS ¥.OTROS 386 ||+ ||s160000 [|LEY DE (INFORMATIVO} 6145« 0.00 rpasdhas sonded prefi
columna "olalingresos”
g’l’l‘l‘)l:n'y considerada como exenta
P e Impuesto ala Renta.
TR TR e
acThvoS POECIRGONES YUCIOSEN BEN-S se7 1o |lo.00 T URASG PR |[CORRESPONDIENTE ALOS VALORES BRUTOS DE L0S BIENES O SERVICIOS |[ -
BLES  ||OPERATIVO OMSIONST AS Y BAJO LA MODALIDAD DE COMISIONES O SIMILARES (INFORMATVO)
ARES
ELAC [VALOR TOTAL PRIMAS Y
EN 3 388 ||+ |j0.00 A‘";,ENC,'S"ES PE ||SiMILARES SOBRE LOS DE LOS BIENES O 6147 |- 000
(NFORMATIVO) _||VENDIDOS BAJO LA MODALIDAD DE COMISIONES O SIMILARES (INFORMATIVO)
RESOS GENERADCR PA?7A5 DE TRANSPORTE INTERNAGIONAL POR SU
OTROS 389 ||+ |j0.00 ANSPORTE (NFORMATIVO) 6148 0.00
) AMORTIZAGI?N ACUMUL ADA DE ACTNOS 590 || |[7888000 || NGRESOS GENERADOS EN FIDEICOMISOS MERGANTILES O ENCARGOS FDUGIARIOS DONDE EL || o 0
INTANGIBLES CONTRIBUYENTE ES CONSTITUYENTE O APORTANTE (INFORMATIVO) u .
EAGRLES 0.00 INGRESOS NOOBJETO DE IMPUESTO A LA RENTA 6150 |- l0.00
B2 ][+ ][0.00 [COSTOS ¥ GASTOS
TERRENCS
|A VALOR RAZONABLE 3% ||+ |j0.00 lcosTo aasTO
L_| L
it - B— [AVENTARIO DICAACDE SENeS NO PRODICIDOS FOR ELSUETO PASNO [0t ¢[00 .
A VALOR RAZDONABLE o8 [COPRAS RETAS LOCALES DEBERESNO PRODUCIIOS POREL SUJETO [(7004 [ [0 7008]ls  |[o.00)
ey R AGMILADAREFROEEADS IS |- |l IMPORTAGIONES DE BIENES NO PRODUGIDOS POR EL SUJETO PASIVO  ||7007 |1+ |/0.00 7008 ”¢ “oao 7009 0.00
T DE TERIORO ACUMULADO DEL VALOR DE fao7 |- [ INVENTARIO FINAL DE BIENES NOPRODUGIDOS POR EL SUJETO ot0ll- [jooo
PROPIEDADES DE INVERSIZN PASIVO H
[ACOSTO 398 INVENTARIO INIGIAL DE MATERIA PRIMA 7013][+_][0.00
DE ACTIVOS BIOL?GCOS % |- COMPRAS NETAS LOCALES DE MATERIA PRIMA 7016 |+  |l0.0o 7018 |+ |l0.00
PLANTAS VIVAS Y||MEDIDOS A COSTO
FRUTOS EN [ DETERIORO AGUMULADO DEL
VALOR DE AGTIVOS BIOL7GICOS ({400 ||- |/0.00 0OSTO DE IMPORTAGIONES DE MATERIA PRIMA 7019+ |f0.0o 7021 |+ l0.00
[MEDIDOS A COSTO VENTAS
[A VALOR RAZONABLE MENGS 5 =
R e e () INVENTARIO FINAL DE MATERIA PRIMA 7022 0.00
BIOL?GICOS. [ACOSTO INVENTARIO INICIAL DE PRODUCTOS EN PROCESO 7025 [0:00
IDE ACTIVS BIOL?GICOS ()} INVENTARIO FINAL DE PRODUCTOS EN PROCESO 7028 |- 0.0
MEDIDOS A COSTO
ANMALES VIVOS |[[TDETERIORO AGUMULADO DEL
VALOR DE ACTIVOS BIOL 7GICOS INVENTARIO INIGIAL PRODUCTOS TERMINADOS: 7081 |+ |l0.00
MEDIDOS A COSTO
[A VALOR RAZONABLE MENGS
LS COSTOS DE VENTA i OEMAUDE bh s ed
TANGIBLES [{+7-YAJUSTES (7687 | [W-_][0.00 (7038 -
|ACTIVOS PARA Es [SUELDOS, SALARIOS Y DEM?S REMUNERACIONES QUECONSTITUYEN | [7040 |1, R
EXPLORACIZN Y [MATERIA GRAVADA DEL IESS
EVALUACI?N DE | () DEPRECIACI?N | AMORTZAC?N ACUMULADA DE [BENEFICIOS SOCIALES, NDEMNIZACIONES Y OTRAS REMUNERACIONES |
RECURSOS || AGTIVOS PARA EXPLORAGI?N ¥ EVALUAGIZN |QUE NO CONSTITUYEN MATERIA GRAVADA DEL IESS o]l [lesema |lmas. It 000 [[rossile |00
MNERALES [ e
() DE TERIORO ACUMULADO DEL VALOR DE AGTIVOS.
R AHA SPUORAGTN Y EVALIAGHAL |APORTE A LA SEGURIDAD SOGIAL (INGLUYE FONDO DE RESERVA) 7046 |+ |[15885.48 000
Eoslo ] [FONORARIGS PROFESIONALES Y DIETAS 7043 [+__][0.00 1[0
GASTOS POR
EN SUBSIDIARIAS || APLICACI?N DEL M?TODO DE LA A Y OTROS PAGOS ANO L
PARTICIPACI?N (VALOR (413 [ 000 LOS EMPLEADOS ||0CASIONALES 7052+ |0.00 e looo
[PATRIMONIAL PROPORCIONAL) |
e [ | 6%
e AsocOAs || IUSTE ACUMULADO POR |
IAPLIGACI?N DEL M?TODO DE LA
PARTICIPAGI?N (VALOR 413 |[+/|0.00 DESAHUCIO 7058 |+ |fo.0 e floco
INVERSIONES [PATRIMONIAL PROPORGIONAL) |
[+ ][0:00 [OTROS 7061+ [+ 1[0.00]
ENNEGOCIOS | |
/000 IDEL cosTO ACELERADA 7064 |+ |l0.00 7085 0 000 |[7088/[+ |[0.00
[HIST?RICO DE
|PROPIE DADE
GTROS DERECHOS REPRESENTATIVOS DE CAPITAL el S
EN SOCIEDADES QUE NO SON SUBSIDIARIAS, NI 416 ||+ |[0.00 GASTOS POR NO ACELERADA 7067 |+ ||0.00 7068 0 000 7089 |+  |0.00
ASOGIADAS, NI NEGOGIOS CONJUNTOS
R ERSIONES O CORRRES a7 |l |loo [DEL COSTO HIST?RICO DE PROPIEDADES DE INVERSI?N 7070 |+ |l0.00 7071 . 000 |[o72|e 000
[CUENTAS ¥ CUENTAS Y [DEL GOSTO HIS T7RICO DE AGTIVOS PARA EXPLORAGIZN ¥ EVALUAG |
|[oocusentos ||pocumentos |[RELACONADAS ”LDCALES 418 ||+ |00 IDE RECURSOSMINERALES 7073 |+ |f0.00 7074 . 000 |[7075|+ |0.00
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mf'_'m PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 7076 |+ |f0.00 7077 . Eno 7078 [+ |[0.00
LOCALES PROPEDADES DEINVERSZN _ |[7078]+_][0.00 7080 v 000 [7081|[+_][6.00
[NO RELACIONADAS | [DEL DEL AJUSTE 'ACTIVOS PARA EXPLORACI?N Y EVALUACI?N DE |
POR COBRAR Exrerion |21 ||+ 000 IACUMULADO POR | REGURSOS MINERALES 7082+ |aoo 7083 . 000 |[7084 [+ Imon
e o |[[ DETERIORG AGUMULADD DEL KPR |
DOGUMENTOS PO COBRAR REALAGIONES
|COMERGIALES POR 422 [ |00 TROS 7085 |+ |f0.0o 7085 . 000 |[7087 |+ |[0.00
INCOBRABILIDAD (PROVISIONES
PARA GR?DITOS INCOBRABLES) __ L_|
[AACCIONISTAS, |[LOCALES _|[423 |[+ [0.00 [DE ACTIVOS BIOL?GICOS. 7088 |+ 7089 O 000 |[70%0[+ ][0-00
SOCI0S, I — I
PART?CIPE
POR BENEFIIAROSU ||
|CORRIENTES [OTROS TITULARES 424 ||+ |10.00 (OTRAS DEPREGIACIONES 7091 ||+ |l0.00 7092 + 000 7083 |+ 0.0
IDE DERECHOS EXTERIOR |
IDE CAPITAL |
OTRAS CUENTAS TOCALES _|[425 ][+ |[0.00 [DEL COSTO HISTZRICO DE AGTIVOS INTANGIBLES 7084 000 7685 0 6%
vooouuentos TS as |0 [v] N
POA COBRAANO Eexterion (%8 [ |DE RECURSOS MINERALES | b sl 00
P— LOCALES _|[427 CTIVOS INTANGIBLES F_I[p% 00
RELACIONADAS  |[DEL s ||+ |oco pon |loEL ausre [TAGTVOS PARA EXPLORAGIZN Y EVALUAGIPN DE 7103 _|‘ oo | e Tlooo
EXTERIOR C\ks;?s ACUMULADO POR ‘RECLIRS)S MINERALES |
[(-YDETERIORO ACUMULADO DEL
VALOR DEOTRASCUBNTASY o ‘
DOCUMENTOS POR 0.00 REVALUACIONES [ OTROS 7106 |+ |f0.00 7107 . 000 |[7108 [+ |[0.00
INCOBRABILIDAD wmv»s;ores
[PARA CR?DITOS INCOBRABLES) ‘
[ACOSTO AMORTIZADO 430 ][+ |[0.00 [OTRAS AMORTZAGIONES 7108][+ [000__][7110 0 1[660__][71i1][+__][009
|OTROS AGTIVOS (-} DETERIORO ACUMULADO DEL VALOR DE OTROS M
FNANGERDS - || ACTVOS FINANGIEROS NO CORRIENTES MEDIDOS A |1 || .09 ﬁ‘sogc;woss) PARA GR?DITOS - . ooo  [lr1salle  |loool
oa mnos INGOBRABLES)
AVALOR RAZONABLE 432 ][+ | [0.00 [DE NVENTARIOS 7115][+ _|[0.00 7116 + J[000_J[7117][+ |[0.00]
oo, NO GORRIENTE DE ARRENDAMIENTOS FINANGIEROS POR (41, /0,00 IDE AGTIVOS NO GORRIENTES MANTENIDOS PARALAVENTA e ||« ‘ 000 [m2olfs loo
POR DIFERENGIAS TEMPORARIAS a3 ][+ 000 [DE AGTIVOS BIOL7GICOS 22 0 1000|1123 ][0.00)
POR FDIAS TRIITARIAS SIETAS R 435 |[+ |{0.00 o DLTERORG, |[DE PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO 7124 0.0 7125 000 ||[1128 0.0
AMORTIZACI?N EN PERIODOS SIGUIENTES [+ ] o e IEnong) J Ee E *
|ACTIVOS POR o |
MRIESTcE Daffswfsrogsfwoi nsof )f‘t_’ 435 |[+ |{0.00 IDE ACTIVOS INTANGIBLES 7127 |+ |f0.00 7128 + 000 |[1129/+ |[0.00
DEEHIDCS, :&ﬂ?ﬂgs [CR7DITO TRIBUTARIO AFAVOR
IDEL SWETO PASVO (MPUESTO ||437 ||+ |[0.00 IDE PROPIEDADES DE INVERSI?N 7131 + 000 |13+ oo
UTILIZADOS |A LARENTA} |
338 [+ |[000 [DE AGTIVOS DE EXPLORAGI?N Y EVALUAGI?N DE REGURSOS MINERALES 6% )
[OTROS AGTIVOS NO GORRENTES 433 [DE NVERSIONES NO CORRIENTES |[000 [+_1[0:00]
[TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES a9 [OTRAS {050 /005
[fOTACOELACTIVO s ) 1[6:00 [+ J[0-%9]
AJUSTES ACUMULADOS POR REEXPRESIONES O |
REVALUACIONES DE OTRAS PARTIDAS DE 460 |[« |{0.00 [POR DESMANTELAMIENTOS . 000 |[7147 |+ |l0.00
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO (INFORMATIVO}
ACUMULADOS POR REEXPRESIONES o
[REVALUAGIONES DE OTRAS PARTIDAS 461 [« |{0.00 |POR CONTRATOS ONEROSOS 7149 . 000 |[7150/fs  {[.00]
PROPIEDADES, PLANTA Y EQUIPO msoaumvo;
REVALUAGIONES DE ACTIVOS INTANG BLES 462 ||« |j0.00 3 7152 + 000 (7153l (000
(INFORMATVO)
3 RECHACTN AU ST LS A
AGUMULADOS POR REEXPRES|
REVALUAGIONES DE ACTIVOS NTANGBLES [463; 11~ (j0-00. [POR REEMBOLSOS A CLIENTES 7155 . 000 |[7156 [+ |l0.00
(INFORMATO) GASTOS DE
[AJUSTES ACUMULADCS POR REEXPRESIONES O PROVISIONES l
/ALUAGIONES DE PROPIEDADES DE INVERSIZN ({464 ||« |[0.00 PORLITIGIOS 7158 0 000 {7150+ |[0.00
REVMUACIUNES (nroﬂmmvop |
{7( [ DEPAEGIAGI?N AGUMULADA DE LOS AJUSTES
TG ([ aGionES BE PromEsADES pewvensi (1468 [ [loo INEGOCIOS rieo |+ Jlo.00 718 e 000 ||me2)fe /0.0
(INFORMATIVO)
AT TES ACUHULADCS POR R XPRESIGRES O
ACTIVOS PARA EXPLORACIZN Y
isppeleida gl aebnios 466 |[« |{0.00 loTROS 7163 |+ |l0.00 7164 ‘. 000 |[|71es||e |l0.00
( )
[ CEPRECACIARMORTZACTA ACULAILATA DEL
AJUSTES ACUMULADO POR Rl
REVALUACIONES DE u:nvos PAHAEXPI.ORACI’N ¥ |[ae7 || |jo.00 PZRDIDAEN RELACIONADAS 7168 [+ 0.00 7167 . 10.00 |[7168|+
EVALUACI?N DE RECURSOS MINERALES VENTADE
(INFORMATIVO} ACTIVOS
TOTAL DE LAS REVALUACIONES Y OTROS AJUSTES
POSITIVOS PRODUCTO DE VALORACIONES
FINANGIERAS EXCLUIDOS DEL GALGULO DEL 468 || |j0.00 NO RELACIONADAS 7169 v |jooo|[r170 I+ 000 771 v |fo.00)
ANTICIPO, PARA TODOS LOS ACTIVOS
(INFORMATVO)
[ TOTAL DEPRECIACI?N ACUMULADA DEL AJUSTE
IACUMULADO POR REVALUACIONES ¥ OTROS AJUSTES o,
INEGATIVOS PRODUCTO DE VALORAGIONES - loo PROMOGI?N Y PUBLICIDAD 7173 |l 0.00 7174 v |lo.0o)
PNANCERAS EXCLUDOS DEL GALGULD DEL ANTICFO,
TODOS LOS ACTIVOS (INFORMATIVO)
TOTAL GOSTO DE TERRENOS ENLOS QUE SE
DESARROLLAN ACTIVIDADES AGROPECUARIAS |
{(EXCLUYENDO SUS REVALUACIONES O 470 | |- 000 ITRANSPORTE 7176 |+ 000 7177 ||+ 10.00
{INFORMATIVO}
TOTAL DETERIORO ACUMULADO DEL COSTO DE
TERRENOS EN LOS QUE SE DESARROLLAN an1 || 000 ICONSUMO DE COMBUSTIBLES ¥ LUBRICANTES 779 ||e 000 |[7180/[+ |[0.00
TERRENOSQUE | ACTIVIDADES AGROPECUARIAS (INFORMATIVO)
SE EXCLUYEN
IDEL G?LCULO. | LAl
DELANTIGIPO [ \VIVENDA DE NTER?S SOGIAL (BXCLUVENDO SUS  ||472 |- 000 (GASTOS DEVIAJE 7182 - 000 |[7183f+ 0.0
REVALUACIONES O REEXPRESIONES)
(
TOTAL DETERIORO AGUMULADO DEL COSTO DE
TERRENOS EN LOS QUE SE DESARROLLAN
e O Tt G oAk A veisA s [Hrsil= 000 |GASTOS DEGESTI?N 785 ||« 000|718+ |l0.00
INTER?S SOGIAL (INFORMATVO)
[r'm‘ TAL DE INTERESES IMPLGITOS NO DEVENGADOS (FUTUROS
I Pt Bl E::‘I” DE: "55””“”5’”“ 474 |- 000 ARRENDAMIENTOS OPERATVOS nes || 000 |[7180llv |lo.00
|FINANCIERA O COBRO DFERIDO (NFORMATIVO)
| [ACTVOS FDEICOUTEOS Y ammmos) SN FIDECONTSS il
475 |[« 000 ISUMINISTROS, HERRAMIENTAS, MATERIALES Y REPUESTOS 7190 |+ |f0.00 7191 . 000 [mezllv jo0o
S CONSTITUVENTE O APORTANTE (NFommvo;
[REINVERTIDAS GENERADAS EN EL PER?0DO ANTERIOR AL a6 |- 000 FainAsHLA NI OE NOSDE 7oa e
[DEGLARADO (INFORMATVO)
PASNO [GASTOS |MANTENIMIENTO Y REPARAGIONES 17796 +_Joo0][1e7 [+ ]@60
[PASVOS CORRIENTES = MERMAS J[7198 [+__][000][7200 v Joo0 |
S CoCAES it e [SEGURGS ¥ REASEGURCS (PMASY GESIONES) | [r2 +Jom sl Jeso ]
RELAGIONADAS [DEL on |52 [jmﬁgﬁcms ASIGNADOS DESDE EL EXTERIOR POR PARTES I 505 R ”n.oo 26 |k | fog0
o pw";: 513 MPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS ][7208 [+ ][000][7209 o Joso |
onscouon o B = s on [z oo
o I B "
EXTERIOR [RELACIONADAS
[A ACCIONISTAS, 515 | COMISIONES ¥ [DEL EXTERIOR J[721a [+__][000][7215 o Jooo |
i T SIMILARES
BENEFICIARIOS [DECRENTES DE
26 |loee LAS COMISIONES
[OTROS TITULARES 516 |[+ |{0.00 LOCAL 7217 v |ooolfz218  ||¢ 000 7219 [+ |lo.00)
DE DERECHOS [EXTERICR INO
[CUENTAS Y OPERAGIONES | |gF AGIONADAS
DOGUMENTOS FINANCIERAS)
POR PAGAR [DEGAPITAL l
CORRIENTES ||~ oAS GUENTAS ENecnvo |17 |[+ [fo00 DEL EXTERIOR 17220 v |looo][r221 R 000 7222 ||+ 000
Y e
POR PAGAR OPERAGIONES DE|
PAGAR DFERENTES 518 ||+ {000 ||REAL?AS, LOCAL 7223 v |jooo|[z22a 000
DEL SERVICIOS. IRELACIONADAS
EFECTVO_ || || | T2CNICOS, LI
e [LOGALES |[516 [+ |[600 | ADUNSTRATIVO [DELEXTERICH |[7228 «__|osu][7z27
DEL
pevicomors B8 ron |29 ][+ [le e e NO | onnons }wcu I 7229 o | 000 |[7230
loTrasno _[52:__1 [ [loe2sa_|| SMILARES [DEL EXTERIOR |[7232 [+ ](0:00][7233
RELACIONADAS + |[0.00 INSTALACI?N, ORGANZACI?N Y SIMILARES jms + ”wo 7236
[OBLIGAGIONES | [RELAGIONADAS |[LO0 ¢= [(00___|[VAQUE SEGARGA ALGOSTO O GASTO 7238 +__][060][7238




110

I J[DELEXTERIOR B[] B0 | [SERVICIOS PPBLICOS (724 [ [ L . [ T L |
NO [COCALES 525 ][+ | [0.00 P?RDIDAS POR SINESTROS ]| 25 [+ Jooo  J[72a6 [ ||
RELACIONADAS | DEL EXTERIOR 526 |[ |[000 OTROS |[247 [+ |[000][r248
T T S —— |57 g% Y S )
[PORGIZN CORRIENTE DE OBLIGAGIONES EMITIDAS 528 ][+ |[0.00 [DEL EXTERIOR 000
ACOSTO AMORTIZADO 55 X NO [LOGAL X
[AVAORRAZONABLE __________________|[50] RELACIONADAS | [DEL EXTERIOR [0.00
[FORCTPRCORRIETE DE ARRERDAMTENTOS FNARCIERCS POR PRGAH | (55T ] coSTOS DE [T CO— L) O]
TRANSACCPN || RELAGIONADAS
DELEXTEHIOHMPOHTE BRUTO ADEUDADO A LOS CLIENTES POR EL EXTER
TRABAJIO EJEcurwo EN CONTRATOS DE CONSTRUGGIN = (COMISIONES, oL Ion %0
lt}m ENTA POR PAGAR DEL EJERGKIO [: HONORARICS,  |[no [FOGAL 000
TASAS, ENTRE
—_— 54 ||o |00 Fnady RELACIONADAS. IEEL EXTERIOR 00
oo BENEE 0| OPLIGACIONES GONEL ESS ms [+_|[1078689 RELACioNADAS | ILOPAL )
lALOS UBIAGINPATRONAL | .= @3 s INTERESES CON [DEL EXTERIOR 000
EMPLEADOS ornos PASIVOS CORRIENTES POR BENEFCDS A . |Gasizs Fiancieros | INETROOONES o lLocAL ®
— L GASTOS NO RELACIONADAS.
m: [0 OPERAGIONALES oL BxTERon . comm—/ o |
oo T om— ] e cowos |2 22300 o e )
[PORCONTRATOSONEROSOS | comam’us oNEnosos +[0.00 INTEFESESA [DEL EXTERIOR 1[72%0 +
IE E] TERGERCS No [OCAL L2 J[680—pz8is—)jo%)
PROVISIONES  |[POR REEMBOLSOS A CLIENTES |EEN{CH ________|[RELACIONADAS |[DEL EXTERIOR 26 [+ J[000 (7207 ][0:00]
CORRIENTES fsas |+ ] [REVERSIONES DEL DESCUENTO DE PROVISIONES
PoRLmGIos 132 [ o> |QUE FUERON RECONOCIDAS A SU VALOR PRESENTE ”m 2 ‘ s i A |
e \AUMDOSENANA  lisiy |l laoe: uNA 702 ||e 000 |[7303 [+ |0.00
TRANSACGI?N FINANCIERA O PAGO DIFERIDO
orrRs Eama Jomos 3%+ o e )
p FIRDIDAS POR WEDICIPN DE NVERSIONES EN ASO
ANTIGIPOS DE CLIENTES 546 ||+ ||2008218 CON.II.NTOS AL wrcoo DELA PAHTK:PAGI?N (vnoa PATRIMONIAL 7308 ||e 7300
PASNOS POR [PROPORCIONAL)
INGRESOS
DIFERIDOS 'SUBVENCIONES DEL GOBIERNO 547 | [+ ] [0:00 [OTROS 1[mtn + Jjoo0__|[7312
[+ 1[0:06|[PPRDIDAS NETAS PROCEDENTES DE ACTIVIDADES DISCONTINUADAS 7814 + (690 |[7315]|
|OTROS PASIVOS ,,_i;) EENCE ZY e m(aa”?j + oco
ORRIENTES -
lcs orRos = TOTALCOSTOS 7901 181711.49)
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 51 ] %
Enla columna
= TOTALGASTOS 7992 + 000 :ﬁw i
CUENTAS Y RELAGIONADAS . 000 registre la
181711 |pora?ndel
DO AR TOTALCOSTOS Y GASTOS 7 || o e .
£s [LOCALES (555 ][+ | [0:00 len las columnas
kel HopeL rerion /5% [+ [fo BAJA DE INVENTARIO (INFORMATIVO) 7901 - 000 [ [costcry Tgasko"
A Aoc |oN ISTAS, |[LOCALES _|[557 [0:00 PAGO POR REEMBOLSO COMO REEMBOLSANTE (INFORMATIVO) 1[7s02 - ][00 ] [como no
ICUENTAS ¥ PART‘?C&PE& lc7icudo del
BENEFICIARIOSU mpussio a ta
[POR PAGAR NO [OTROS TITULARES + [ooo PAGO POR REEMBOLSO COMO INTERMEDIARIO (INFORMATIVO} 7903 ||- 000 .-
CORRIENTES DE
o AS
VDOgJMEgLOS [DECAPITAL | [
AanNg 555 |[+_|[0:00 NO_DE nuc DEL PPOESDNAL uueaamzr B CHEID M:TUARIAL PARA ELcwansmE (mmm:ﬁlvo) | 000
] R MER Lt
relicomors M i CONTRIBUYENTE 5 GONSTTUNENTE O ABGRTANTE uurommvop I oss I® ‘ i
lotrasno [LOCALES _|[581 'GASTOS ATRIBUIDOS A INGRESOS NO OBJETO DE MPUESTO A LA RENTA 1[7908 - 1[600
DEL
RELAGIONADAS aon %2 |+ o0 CONGILIAGI?N TRIBUTARIA
(OB CACIONES pe) ROCALES JES L 100 1040 oeL EsERGIID 801 - 000
INSTITUCIONES [oe xrenon [:& Cj -
FINANCIERAS- ||NO. [ocaes sl | R
NOGORRIENTES |[FELACIONADAS |WIE [Fljeg ] ["ODADE EiFRAC0 ” b
CR?DITO AMUTUO ’ 567 |[+ ;Eo C7LCULODE - 000
I [(+] PERDIDAS, GOSTOS ¥ GASTOS POR MEDICIONES DE AGTIVOS BIOL7GICOS AL VALOR
DE OBL EMITIDAS 0.00 PARTICIPAGIZN A |[14 e S COSTOS D& VENTA 007 . 000
/oo o 5w
[ACOSTOAMORTIZADO | [(<} BASE DE C?LCULODE PARTICIPACI?N A TRABAJADORES -
[FINANCIEROS [0.00
INOCORRIENTES || VALOR RAZONABLE ¥
7
|:?229|z NNOLORRIENTEIEARRENDAMIENTOS FINNGIERCE ROR. Tl oo () PARTIGIPAGI?N A TRABAJADORES, 803 - 000
[RESERVA PO DONAGIONESPASIVO POR MPUESTO A LA RENTA 52|+ |[oco (] DIVIDENDOS EXENTOS Y EFEGTOS POR M?TODO DE PARTIGIPAGIZN ( Valor patimonial proporcional] (campos 200 N 000
DIFERIDO § 60244602646 132)
PASNOS NO_ | [JUBILACI?N PATRONAL 573 |[+_|[0:00 (] OTRAS RENTAS EXENTAS E INGRESOS NO OBJE TO DE MPUESTO A LA RENTA 8% - {600
DESAHUCIO (574 ][+ ] [0:00 +) GASTOS NO DEDUCIBLES LOCALES (808 + 660 ]
GTROS PASIVOS NO CORRIENTES POR BENEFICIOS
XECAEADGS. 575 ||+ |{0.00 (+) GASTOS NO DEDUCIBLES DEL EXTERIOR 807 . 000
PARA GENERAR INGRESOS EXENTGS V GA NGF 55
POR GARANT?AS 576 |[+ MPUE,SI'DALARENYA 608 - 000
T5) PARTIGIPAGI7N TRABAJADORES ATHIBUBLE A NGESOS EXENTOS Y NO OBJETO DE IMPUESTO A LA RENTA
POR DESMANTELAMIENTO 577 |[+ |j0.c0 m‘n((am 15%) + (805-808) 15% 809
[POR CONTRATOS ONEROSOS (678 [+ ][00 ] [0
[POR REESTRUCTURACIONES DE NEGOCIOS | 579 I () AJUSTE POR PRECIOS D:E TRANSFERENGIA e
INOCORRIENTES | [POR REEMBOLSOS A CLIENTES [+ 1[0:00___ (- NGRESOS SUJETOS A IMPUESTO A LA RENTA ?NICO [812
—— {E e lfocoo ) COSTOS ¥ GRSTOS [ERUCIBLES INOUREIOS PARA GENERR INGRESOS SUIETOS A REUESTO ALARENTA s
POR PASIVOS CONTINGENTES ASUMIDOS EN UNA
Pl o L [ [+ P TEMPORARIAS (IMPUESTOS DIFERIDOS)
O —— 080 = S —
PASNOS POR E [+][600 | [PORVALORNETOREALIZABLEDE NVENTARICS _————J[8td v Jee0 s ][ (660 ]
INGRESOS 585 ][+ [000 7 7 B JE_Je® ]
DFERIDOS omos 585 [+ |[0.00 POR COSTOS ESTIMADOS DE DESMANTELAMENTO |G 1o - 000
TRANSFERENGIAS GASA MATRIZ ¥ SUGURSALES (el [ | P
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N RRIENTE! oV ): ANTELAMIEN
IOCORRIENTES [ * " lm S ES 000
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@‘ —']@'— ]
[} CAP.SUSC.NO PAGADO, ACCIONESENTESORER?A | wcm&sEN TESORER?A [0.00 P?RDIDA SUJETA A AMORTIZACI?N EN PER?ODOS SIGUIENTES 1839 - 1 [6809.81
[APGRTES DE SOGIOS, AGCIONISTAS, PARTZCIPES, FUNDADORES,
(CONSTTUYENTES, BENEFCIARIOS U OTROS TITULARES DE
DEREGHOS REPRESENTATNVOS DECAPTAL PARA FUTURA + [oco ?GONTRIBUYENTE DECLARANTE TIENE FINES DE LUGRO Y ES ADMINISTRADOR U OPERADOR DE ZEDE? 810 .00
[CAPITALZACIZN L
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RESERVA DE CAPITAL 607 [0.00 UTILIDAD A RENVERTIR Y CAPITALIZAR Sujeta legaimente a reducci?n de la tarifa |[Baa ][000
RESERVA POR DONACIONES 608 [+ | 'SALDO UTILIDAD GRAVABLE 835844 |ES 1[000
GTROS ACTIVOS NO CORRIENTESRESERVAPOR || || ||
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[ANTERICRES 611 ||+ |[1437442 ||(<) IMPUESTO ALARENTA AL ANTIGIPO DE' 852 - 000
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POR
P;EMEHE Afvszf DTEEEASEEN'FF i i 613 |[w-/|0.00 (+) SALDO DEL ANTICIPO PENDIENTE DE PAGO lesa N 2273.89)
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[l = A | 1]
(JP?RDIDA DEL EJERCKCIO 615 _ (-] RETENGIONES POR DVIDENDOS ANTIGIPADOS B3
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ACUMULADAS 621 ||w-[|0.00 “ Y CR7DITO PORLEYES 852 - 000
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[ANTI [ANTICIPO CALCULADO PR?XIMO A?O SIN EXONERACIONES NI REBAJAS | [+ | 2202.55]
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7 2 = ]
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e = 1o0 ]
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powos @ ___]-___][060
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RESULTADO [VALOR mmw\n\z ch CAUBIOS EN omonssnuwo IN]EGRM. B
INTEGRAL DEL  {[Gi%
PERIODO 884 - ‘ 000
(NFORMATNO) | [GRNANCIAS ¥ P7RDIDAS ACTUARIALES = 000
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UNA COBERTURA DE FLWJOS DE EFECTIVO ] -
= J[o00 ]
cwsro (INGRESO) GAs‘ro (INGRESO] POR IMPUESTO A LA RENTA CORRIENTE [|: - |[000
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WrEn”s o]t Tooo ]
[MPUESTO o —
A e —
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[OTRCPAEADD 1 Co— I T
MEDIANTE COMPENSAGIONES [eos|[usD 7000 ]
[MEDNTE NOTAS DE CR7DITO Jpor__[UsD_Jfo00 ]
[MEDIANTE T?7TULOS DEL BANCO CENTRAL (TBC) J25___|[USD___|[000
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USD USD USD o= USD
000 loo. Mon 000 015 o0 017 919 920 ‘ono
[DECLARG GUE LOS DATOS PROPORCIONADOS EN ESTE DOCUMENTO SON EXACTOS Y VERDADERGS, POR LO QUE ASUMO LA RESPONSABILIDAD LEGAL QUE DE ELLA SE DERVEN (Ar 101 Gela LAT1)
[NOMBRE: ] NOMBRE:
C7oda o
198 identidad o No.de (10.00 199 RUG No. 0600806069001
e




