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Resumen ejecutivo

El presente trabajo propone el disefio de un plan de negocios para la creacién de un centro
integral de servicios contables, de auditoria y capacitacion tributaria dirigido a pequefias
y medianas empresas (Pymes) de la ciudad de Quito, sector que, en gran parte, enfrenta
dificultades recurrentes en el cumplimiento normativo y gestion financiera por su
limitado acceso a asesoria especializada y herramientas digitales, situacion que afecta su
sostenibilidad y competitividad. Para atender esta problemaética, se plante6 un modelo
empresarial basado en servicios modulares, personalizados y digitalizados, estructurado
en tres lineas principales: outsourcing contable, auditoria personalizada y capacitacién
tributaria aplicada. El estudio de mercado evidencio que el 85% de las empresas requiere
apoyo contable y tributario, el 94% potenciaria sus herramientas digitales y el 75%
demuestra predisposicion de contratar servicios con las caracteristicas propuestas,
confirmando una clara oportunidad comercial coherente con el plan estratégico que define
una visién de liderazgo nacional, misién orientada a la asesoria integral y valores de
transparencia, innovacion y responsabilidad. La estrategia de marketing, aplico el
enfoque de producto, precio, plaza y promocion priorizando contenido educativo y
alianzas estratégicas; para lo que se tornd imprescindible el uso de recursos materiales,
humanos y tecnolégicos como los descritos en la administracion operativa. Mientras que,
la evaluacion financiera confirmd la rentabilidad del proyecto, con un VAN positivo, TIR
del 22,7%, RBC de $1,65 y un ROI del 376%, demostrando que es econémicamente
viable, innovador, sostenible, y que impulsa la digitalizacion, formalizacion y

competitividad de las Pymes ecuatorianas.

Palabras clave: Pymes, contabilidad, capacitacion, digitalizacion.



Abstract

This paper proposes a business plan to create a comprehensive center for accounting,
auditing and tax training services for small and medium-sized enterprises (SMEs) in the
city of Quito. For the most part, this sector faces recurring difficulties when it comes to
compliance with regulations and financial management due to its limited access to
specialized counsel and digital tools, a situation that affects its sustainability and
competitiveness. A business model based on modular, personalized and digitalized
services was proposed to address this problem. It is structured along three main lines:
accounting outsourcing, personalized auditing and applied tax training. The market study
showed that 85% of businesses require accounting and tax support, 94% would choose to
strengthen their digital tools and 75% are willing to hire services with the characteristics
in the proposal, pointing to a clear and strong demand that is consistent with the strategic
plan, and defining a vision of national leadership, a mission oriented towards
comprehensive consulting and values of transparency, innovation and responsibility. The
marketing strategy applied the product, price, place and promotion approach, prioritizing
educational content and strategic partnerships, for which the use of material, human and
technological resources, such as those described in the operational management were
essential. The financial assessment confirmed profitability for the project, with a positive
NPV, IRR of 22.7%, RBC of $1.65 and an ROI of 376%, demonstrating that it is
economically viable, innovative, sustainable, and that it promotes digitalization,
formalization and competitiveness of Ecuadorian SMEs.

Key words: SMEs, accounting, training, digitalization.
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Introduccion

En el contexto actual de la ciudad de Quito, las pequefias y medianas empresas (Pymes)
enfrentan un panorama complejo caracterizado por inestabilidad econémica, cambios
regulatorios permanentes, limitaciones financieras y baja tecnificacion en la gestion
contable y tributaria. A pesar de representar una parte fundamental del tejido productivo
del pais, muchas de estas organizaciones carecen del acompafiamiento profesional
necesario para el cumplimiento oportuno de sus obligaciones y en el acceso a
herramientas tecnoldgicas suficientes para optimizar sus operaciones. Esta situacion
repercute negativamente en su sostenibilidad, competitividad y capacidad de crecimiento

en un entorno altamente dinamico y desafiante.

Frente a este escenario, se identifica una oportunidad significativa para desarrollar un plan
de negocios orientado a la creacion de una empresa de servicios profesionales
especializada en contabilidad, auditoria y capacitacién tributaria. Esta propuesta busca
atender de forma integral y personalizada las necesidades reales del sector Pyme en Quito,
brindando soluciones técnicas a través de una alternativa modular y accesible, apalancada
en herramientas tecnoldgicas modernas como la automatizacion contable y asesoria

tributaria digital.

El problema principal que se aborda en esta investigacion radica en la falta de acceso de
las Pymes a servicios especializados que les permitan cumplir con la normativa vigente
y, al mismo tiempo, fortalecer su sostenibilidad financiera. Esta brecha se explica por
varias causas: limitaciones econdémicas para contratar servicios externos, escasa oferta
adaptada a la realidad del segmento, y baja capacitacion administrativa de sus directivos.
Lo anterior ha derivado en incumplimientos frecuentes ante entidades de control como la
Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, SRI o el IESS, asi como en
deficiencias en el manejo del flujo de caja, planificacion de inversiones y acceso al

financiamiento.
En este contexto, la pregunta clave de investigacidn que guia el presente proyecto es:

¢Como disefiar un modelo organizacional eficiente y accesible que permita aprovechar la
oportunidad de negocio derivada del creciente nimero de Pymes en Quito que requieren
servicios de outsourcing contable, auditoria y asesoria tributaria personalizada, logrando
un retorno de inversion del 20% en el primer afio con una inversiéon méaxima de $
27.000,00?



Con el objetivo de responder a esta interrogante, se propone la implementacion de un
Centro Integral de Servicios Contables, de Auditoria y Tributarios, cuyo enfoque de
diferenciacion se basa en la personalizacion, uso de tecnologia (como software contable
en la nube y herramientas de analisis financiero) y capacitacion profesional continua. La
propuesta se fundamenta en marcos conceptuales robustos, incluyendo el modelo Canvas
de Osterwalder y Pigneur (2011), la teoria de ventaja competitiva de Porter (2010),
modelo de conocimiento organizacional de Nonaka y Takeuchi (1995) y el enfoque Lean
de Womack y Jones (2005).

El disefio metodoldgico del proyecto es de enfoque mixto, combinando técnicas
cuantitativas y cualitativas. Se preve la recoleccion de datos primarios mediante encuestas
digitales estructuradas aplicadas a representantes y demas personal clave de las Pymes.
Asimismo, se empleara andlisis documental de fuentes secundarias como informes del
INEC, reportes de la Superintendencia de Compaiiias, SRI. La tabulacion y analisis se
realizaran con herramientas estadisticas y graficas como Power Bl y matrices PESTEL -

FODA, permitiendo una interpretacion integral de los hallazgos.

La estructura del presente documento se organiza en siete capitulos. El primer capitulo
expone los fundamentos del modelo de negocio, detallando la propuesta de valor,
diferenciacion estratégica, oportunidad de mercado y el perfil preliminar del cliente
objetivo; el segundo capitulo presenta el estudio de mercado, andlisis de la competencia,
descubrimiento y validacién de clientes, segmentacion del mercado, incluyendo técnicas
e instrumentos de recoleccion de datos; el tercer capitulo aborda el plan estratégico
describiendo, entre otros aspectos, la vision, misién, objetivos y estrategias del negocio;
el cuarto capitulo desarrolla la estrategia de marketing, detallando la segmentacion,
propuesta de diferenciacion, cronograma de actividades y métricas; el quinto capitulo
examina los aspectos operativos, como recursos materiales y tecnoldgicos, ciclo de
servicio, procesos y administracion interna. Mientras que el sexto capitulo aborda la
gestién financiera, con énfasis en la inversion inicial, proyecciones econdmicas,
indicadores como VAN, TIR, ROI, punto de equilibrio y analisis de sensibilidad.
Finalmente, el septimo capitulo expone las conclusiones y recomendaciones derivadas
del analisis realizado. El trabajo incluye también referencias bibliograficas y anexos

correspondientes, que complementan y sustentan la propuesta presentada.



1 BASE CONCEPTUAL Y OPORTUNIDAD DE MERCADO

Presenta fundamentos tedricos que sustentan la propuesta del modelo de negocio y
permite identificar condiciones reales del entorno a fin de justificar su viabilidad. La base
conceptual se apoya en teorias que facilitan el entendimiento de como una empresa crea,
entrega y captura valor mediante aspectos relacionados a propuestas de diferenciacion,
segmentacion de clientes, estructura de ingresos, entre otros capaces de orientar el disefio
del Centro Integral propuesto, asegurando que responda a necesidades concretas del

mercado, entre otras, la escasez de servicios contables adaptados a Pymes.

1.1 Fundamentacion tedrica del modelo de negocio

El modelo de negocio constituye una herramienta esencial para comprender cdmo una
organizacion crea, entrega y captura valor en un entorno econdmico determinado.
Osterwalder & Pigneur (2011), definen el modelo de negocio como la representacion
I6gica de los elementos que intervienen en el proceso de generacion de valor, destacando
componentes como: propuesta, segmentacion de clientes, canales, fuentes de ingreso,
estructura de costos y recursos clave. Esta conceptualizacion permite alinear la estrategia
organizacional con las necesidades del mercado, facilitando una gestion eficiente,

coherente y competitiva.

Desde un enfoque estratégico, el disefio de un modelo de negocio para servicios contables,
de auditoria y asesoria especializada, debe considerar las caracteristicas propias del sector
de las pequefias y medianas empresas, las cuales se distinguen por disponer estructuras
organizativas dinamicas, recursos financieros limitados y una alta vulnerabilidad frente a
los cambios normativos. Porter (2010), en su teoria de la ventaja competitiva, sostiene
que las organizaciones buscaran diferenciarse mediante costos, enfoque o liderazgo en el
mercado. En este sentido, las empresas especializadas en servicios profesionales, como
los propuestos, pueden alcanzar una posicion destacada si estructuran su modelo en torno
a la personalizacion del servicio, incorporacion de tecnologia financiera (Fintech) y

atencion centrada en las particularidades de cada cliente.



A su vez, la perspectiva del conocimiento organizacional resulta clave para entender la
dindmica interna de un modelo empresarial moderno. Nonaka & Takeuchi (1995)
proponen el modelo SECI (Socializacion, Externalizacion, Combinacion e
Internalizacidn), como mecanismo de creacion de conocimiento a partir de la interaccion
entre dimensiones tacitas y explicitas, lo cual es especialmente relevante en servicios
profesionales intensivos, como la asesoria contable. Este marco respalda la necesidad de
integrar procesos formativos, intercambio de experiencias y sistematizacion del saber

técnico como parte del valor ofrecido al cliente.

Finalmente, la l6gica de la innovacién y la eficiencia operativa se articula con el enfoque
Lean Management desarrollado por Womack & Jones (2005), el cual plantea la
eliminaciéon de actividades que no agregan valor desde la perspectiva del cliente.
Aplicado al presente modelo, esto implica digitalizar procesos contables, automatizar
reportes financieros, reducir tiempos de respuesta y minimizar errores humanos. De esta
forma, el modelo de negocio no solo se orienta a cumplir con exigencias fiscales y
regulatorias, sino a optimizar la gestion interna del cliente, generar confianza técnica y

fomentar relaciones comerciales sostenibles.

1.2 Descripcion de la idea de negocio

La idea de negocio surge como respuesta directa a una problematica estructural del
entorno empresarial quitefio, generada por ausencia de servicios contables, tributarios y
de auditoria adaptados a la realidad operativa de las pequefias y medianas empresas
(Pymes). En tal contexto, se plantea la creacion de un Centro Integral de Servicios
Contables, de Auditoria y Tributarios, orientado a ofrecer soluciones técnicas, accesibles
y personalizadas que permitan a las Pymes cumplir con las disposiciones legales vigentes
y fortalecer su desempefio financiero. Esta propuesta se inscribe dentro del sector

terciario, especificamente en el subsector de servicios profesionales especializados.

La naturaleza del modelo se caracteriza por su estructura modular, basada en la
contratacion segmentada de servicios segun las necesidades especificas de cada cliente, a
fin de evitar rigideces contractuales y sobrecostos innecesarios, permitiendo a las
empresas acceder Unicamente a los componentes que resulten pertinentes para su realidad
administrativa. Contempla el disefio, tres lineas fundamentales: (i) outsourcing contable

digitalizado, (ii) auditoria financiera y (iii) capacitacion tributaria aplicada. Cada una de



estas lineas esta respaldada por un enfoque tecnoldgico, ético y didactico que permite

integrar valor en maltiples niveles del proceso empresarial.

En cuanto a su alcance, el modelo se dirige prioritariamente al mercado de la ciudad de
Quito, donde se estima que hay mas de 12.300 Pymes constituidas formalmente segln la
Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, muchas de las cuales carecen de
departamentos internos de contabilidad o enfrentan dificultades para sostener servicios
externos de alta calidad. No obstante, el esquema digital que sustenta la operacién de la
empresa permite prever una posible expansion hacia otras ciudades del pais mediante
servicios remotos, garantizando asi una escalabilidad eficiente. El enfoque digital no solo
representa ventaja logistica, sino también estrategia de inclusion empresarial para

sectores con restricciones geogréaficas o presupuestarias.

El proposito esencial de esta iniciativa radica en transformar la gestion contable y
tributaria de las Pymes, promoviendo la formalizacion, el cumplimiento normativo y el
uso racional de los recursos financieros. Al brindar asesoria técnica continua, mecanismos
de automatizacion y espacios de formacion, el Centro aspira a convertirse en un aliado
estratégico para sus clientes, trascendiendo el rol tradicional de la contabilidad y
revalorizandola como herramienta de sostenibilidad y crecimiento. Esta vision
integradora responde a retos actuales del entorno econdmico ecuatoriano, marcado por la
incertidumbre regulatoria, la transformacion digital y necesidades de consolidar modelos

empresariales resilientes y competitivos.

1.3 Servicios ofertados y propuesta de valor

La estructura del servicio planteado se configura en torno a tres ejes técnicos que
responden, en especial, a las necesidades operativas, fiscales y formativas de las pequefias
y medianas empresas de la ciudad de Quito. Cada uno de estos componentes ha sido
disefiado de manera autbnoma pero complementaria, permitiendo al cliente seleccionar
servicios de forma modular conforme a su realidad econémica, juridica y administrativa.
Esta logica de flexibilidad es el fundamento estratégico del modelo, en tanto permite

articular eficiencia operativa con personalizacién de la atencion.



Figura 1 Ejes principales de servicios propuestos
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Nota: Representacion esquematica de las lineas de servicios estratégicos que integran el modelo
de negocio para la atencion a Pymes en contabilidad, auditoria y capacitacion tributaria.
Fuente: Elaboracién propia.

El primer eje corresponde al outsourcing contable digitalizado, el cual contempla el
registro de transacciones financieras, elaboracion de balances, generacién de reportes en
tiempo real y acompafiamiento técnico ante requerimientos de entidades de control. Este
servicio se implementa mediante el uso de plataformas contables en la nube, incorporadas
a sistemas de analisis integral con funciones automatizadas que reducen errores humanos
y tiempos de procesamiento. La automatizacion permite no solo cumplir con obligaciones
formales, sino también dotar a la empresa de herramientas analiticas que mejoren su

capacidad de planificacion y control financiero.

El segundo eje esté constituido por la auditoria financiera personalizada, enfocada en el
cumplimiento normativo, la transparencia y la identificacién de oportunidades de mejora
en los procesos contables y administrativos. A diferencia de los servicios convencionales,
este componente incorpora recomendaciones practicas y diagnosticos adaptados al sector
economico de cada cliente. EI objetivo no es Gnicamente la emision de informes para
fines legales, sino la generacion de valor mediante la deteccion de riesgos fiscales,
deficiencias en el control interno o practicas improductivas que comprometan la

sostenibilidad de la empresa.

El tercer eje se basa en un acompafiamiento permanente mediante capacitaciones,
especialmente, en temas tributarios, destinados a propietarios, administradores y personal
clave de las Pymes. Esta linea de servicio considera el disefio e implementacion de

talleres, cursos continuos y guias practicas sobre aspectos criticos como la planificacion



fiscal, el cumplimiento de obligaciones mensuales, uso de plataformas electronicas, y
actualizaciones normativas emitidas por el SRI y la Superintendencia de Compafiias
Valores y Seguros. Por tratarse de un enfoque educativo, puede fortalecer la autonomia
operativa del cliente al reducir su dependencia de terceros y elevar su cultura tributaria,

contribuyendo asi a la formalizacion empresarial en el pais.

La propuesta de valor del Centro Integral de Servicios Contables, de Auditoria y
Tributarios se articula en cuatro principios: accesibilidad técnica y economica,
personalizacion de procesos, confiabilidad profesional y acompafiamiento estratégico. En
un entorno marcado por el incumplimiento normativo, la falta de recursos internos y
complejidad regulatoria, estos principios permiten posicionar a la empresa como una
solucion integral, ética y tecnoldgicamente competente. La combinacion de servicios
modulares, atencion especializada y herramientas digitales configura una oferta
diferenciada que responde de manera efectiva a los desafios estructurales del segmento

Pyme en el contexto ecuatoriano actual.

1.4 Enfoque tecnoldgico y diferenciacion estratégica

En el contexto actual de evolucion digital y presion competitiva, la implementacion
tecnologica deja de ser una opcion complementaria para convertirse en un componente
estructural del modelo de negocio. El presente proyecto adopta una vision estratégica en
la que, factores como: tecnologia, especializacion sectorial y atencion personalizada
convergen para configurar una propuesta de valor diferenciada. En la siguiente tabla se
resumen elementos principales que articulan el enfoque tecnoldgico y la estrategia de

diferenciacion del modelo propuesto:

Tabla 1. Enfoque tecnoldgico y diferenciacion estratégica del modelo de negocio

Dimensién

- Elementos tecnoldgicos y diferenciadores
estratégica

Uso de plataformas contables en la nube con funcionalidades integradas:
Infraestructura conciliaciones analiticas, facturacion y reportes electronicos, control de
digital informacion mediante modulos direccionados a rubros contables

especificos, reportes en tiempo real, alertas tributarias automatizadas.

Reduccion de errores humanos mediante flujos contables automatizados,
emision de estados financieros estandarizados y sincronizacion con el
SRI.

Automatizacion
de procesos



Dimensién

- Elementos tecnoldgicos y diferenciadores
estratégica

Combinacion de atencion presencial programada y soporte remoto
Atencion hibrida  continuo a través de videollamadas, mensajeria digital y plataformas
interactivas.

o Servicios dirigidos exclusivamente a Pymes, con metodologias adaptadas
Especializacion a su estructura operativa, tamafio, presupuesto y obligaciones
sectorial regulatorias.

Procesos digitales para contratacion de servicios, entrega de documentos,
seguimiento de obligaciones y recepcion de reportes, sin necesidad de
desplazamiento fisico.

Contratacién y
gestion virtual

Modelo digital que permite expansion hacia otras ciudades del pais sin
depender de oficinas fisicas, reduciendo costos de operacion y ampliando
el alcance comercial.

Escalabilidad
territorial

Nota: La articulacion de recursos tecnolégicos con estrategias de segmentacion permite al modelo
posicionarse como una solucion integral y adaptativa, respondiendo a las exigencias normativas,
presupuestarias y operativas del segmento Pyme.

Fuente: Elaboracién propia.

1.5 Justificacion de la oportunidad de mercado

La propuesta de creacion de un Centro Integral de Servicios Contables, de Auditoria y
capacitacion tributaria, se sustenta en una serie de factores estructurales, econémicos y
normativos que revelan una alta demanda insatisfecha por parte del segmento Pyme en la
ciudad de Quito. La convergencia entre limitaciones operativas internas, exigencias
legales crecientes y escasa oferta especializada configura un entorno propicio para la
implementacion de un modelo de negocio con enfoque técnico y modular. La siguiente

tabla sintetiza los principales elementos que justifican la oportunidad de mercado:

Tabla 2. Factores que justifican la viabilidad del modelo propuesto en el mercado Pyme

Categoria de

AT Evidencia y justificacion
analisis

Gran parte de las Pymes activas en Quito carecen de departamentos
contables internos; muchas enfrentan sanciones por incumplimientos o
errores tributarios.

Demanda potencial
insatisfecha

Alta informalidad, bajo nivel de tecnificacion y desconocimiento
normativo limitan la capacidad de gestion y sostenibilidad financiera de
las empresas del segmento.

Deficiencias
operativas



Categoria de Evidencia y justificacion

analisis
Exigencias La necesidad del cumplimiento de obligaciones como declaraciones de
. impuestos, auditorias externas y presentacion de estados financieros ante
normativas . . o .
crecientes la Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, incrementan la

complejidad de la gestion empresarial.

Los servicios contables disponibles son generalistas, poco
personalizados y no segmentados por tipo de empresa. EXxiste escasa
oferta adaptada a las realidades del sector Pymes.

Brechas en la
oferta existente

La creciente digitalizacién exige a las Pymes incorporar tecnologia en
sus procesos contables. Muchas no cuentan con las herramientas ni el
acompafiamiento adecuado.

Transformacion
digital en curso

La presion tributaria, incertidumbre econémica y los cambios legales
frecuentes exigen asesoria profesional continua para evitar sanciones y
optimizar recursos.

Contexto
economico Y fiscal

Nota: Estos factores reflejan una brecha estructural entre necesidades reales del segmento Pyme
y la oferta actual del mercado, lo que confirma la pertinencia, viabilidad y oportunidad del modelo
propuesto en este plan de negocios.

Fuente: Elaboracién propia con informacién obtenida de (Burga, 2023)

1.6  Perfil del cliente ideal y segmentacion preliminar

La identificacion precisa del cliente objetivo constituye un elemento fundamental en el
disefio de modelos de negocio sostenibles. En el presente caso, la propuesta se orienta
especialmente al segmento Pyme de la ciudad de Quito, con énfasis en aquellas empresas
que presentan una combinacién especifica de caracteristicas operativas, juridicas y
financieras. A partir del cruce de datos obtenidos de fuentes oficiales, se ha delineado un
perfil objetivo que orientard las estrategias comerciales, el disefio de productos y la
estructura del servicio ofrecido. La tabla siguiente presenta algunos criterios que

configuran al cliente ideal del modelo propuesto:

Tabla 3. Caracteristicas del cliente ideal y criterios de segmentacion para el modelo de negocio

Dimension Criterios especificos del cliente objetivo
Tamafio Empresas pequefias y medianas, segun clasificacion de la
empresarial Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros.

Compaiiias de Responsabilidad Limitada (R.L.), Sociedades por Acciones
Forma juridica Simplificadas (S.A.S.) y Sociedades Andnimas con estructuras
administrativas flexibles.



Dimension Criterios especificos del cliente objetivo

Nivel de ingresos  Principalmente, superiores a $ 100.000,00 lo que permite acceso realista

anuales a servicios técnicos externalizados sin comprometer su liquidez operativa.
Capacidad Empresas con apertura a la digitalizacion contable, uso de plataformas en
tecnoldgica la nube y disposicion para implementar soluciones automatizadas.
Situacién Negocios que carecen de departamento contable interno o que han tenido
administrativa experiencias previas insatisfactorias con servicios contables generalistas.
Necesidades Cumplimiento normativo, control financiero, eficiencia tributaria,
actuales optimizacion de costos y fortalecimiento organizacional.

Nota: Este perfil segmentado permite dirigir los esfuerzos comerciales, tecnol6gicos y
comunicacionales de forma precisa, enfocandose en un universo empresarial cuantificable,
accesible y con necesidades técnicas comprobadas.

Fuente: Elaboracién propia.
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2 ESTUDIO DE MERCADO

El estudio de mercado representa la fase de andlisis empirico orientada a conocer
necesidades, preferencias, caracteristicas y comportamiento del publico objetivo. Su
proposito es validar la oportunidad detectada en el entorno conceptual con datos reales.
De acuerdo con el criterio de Blank & Dorf (2012), esta etapa es esencial para descubrir

y validar clientes, adaptando el modelo de negocio con base en evidencia directa.

En el presente trabajo, el estudio de mercado integra analisis de informacién de diversas
fuentes, tales como analisis de datos provenientes del INEC, Superintendencia de
Comparniias Valores y Seguros, encuestas, etc., permitiendo caracterizar al segmento
Pyme de Quito, medir su interés en servicios contables especializados y evidenciar
problemas actuales como, por ejemplo, el incumplimiento normativo o falta de
capacitacion. Es relevante resaltar que la necesidad de contratar servicios profesionales
externos, surge por decision administrativa y por el cumplimiento de normativas que
obligan su contratacion; a continuacion, una descripcion de los elementos principales que

generan dicha obligatoriedad:

- La normativa tributaria vigente, en particular el Art. 19 de la Ley de Régimen
Tributario Interno y su Reglamento, determina que todas las sociedades tienen la
obligacion legal de mantener registros contables y de declarar impuestos sobre la
base de los resultados derivados de sus actividades econémicas. La obligacion se
extiende también a las personas naturales y sucesiones indivisas cuyos ingresos
brutos del ejercicio fiscal anterior hayan superado la cifra de $300.000,00, sin
distincion del tipo de actividad que desarrollen, incluyendo aquellas de caracter
agricola, pecuario, forestal o afines, asi como a profesionales independientes,
comisionistas, artesanos, agentes, representantes y demas trabajadores autonomos.
Adicionalmente, segun el Art. 37 del Reglamento para la aplicacion de la Ley de
Régimen Tributario Interno, aun cuando no se alcance el limite de ingresos
mencionado, las personas naturales y sucesiones indivisas estdn igualmente
obligadas a llevar contabilidad si, al inicio del ejercicio fiscal, el capital con el que
operan, excedio de $180.000,00 o cuyos costos y gatos, del ejercicio fiscal inmediato

anterior haya superado los $240.000,00 (Servicio de Rentas Internas, 2025).
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- Asi también, segun el Art. 318 de la Ley de Compaiiias y el Art. 2 de la Resolucion
No. SCVS-INC-DNCDN-2025-0005, estan obligadas a someter sus estados
financieros anuales al dictamen de auditoria externa, las compafiias nacionales de
economia mixta, anénimas y sociedades por acciones simplificadas con participacion
de personas juridicas de derecho publico o de derecho privado con finalidad social o
publica, asi como las sucursales de empresas extranjeras establecidas en el pais,
cuando sus activos superen los $128.310,00. Por su parte, las compafiias nacionales,
sean andnimas, de responsabilidad limitada, en comandita por acciones o sociedades
por acciones simplificadas, estan sujetas a esta obligacion si sus activos exceden los
$642.020,00. Adicionalmente, todas las compafiias bajo la supervisién de la
Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros que estén obligadas a presentar
estados financieros consolidados deben también ser auditadas, independientemente
del monto de sus activos, en atencidn a su relevancia sistémica y al interés publico
en su transparencia financiera (Superintendencia de Comparniias Valores y Seguros,
2025).

2.1 Analisis del entorno

Consiste, principalmente, en el estudio de factores externos que influyen directa o
indirectamente en el desempefio de una empresa u organizacion. Para cumplir con tal
analisis, en el marco del presente proyecto se propone la herramienta estratégica PESTEL
enfocada en identificar tendencias, riesgos y oportunidades del contexto nacional con

énfasis en el ecosistema empresarial de Quito.

El analisis PESTEL constituye una técnica estructurada que permite examinar las fuerzas
macroambientales que condicionan el desarrollo empresarial desde un contexto politico,
econdmico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal. Segln Aguilar (1967), este modelo se
utiliza como parte del enfoque de escaneo estratégico del entorno, y es ampliamente
adoptado por estudios de mercado y planes empresariales. En el proyecto propuesto, no
solo busca contextualizar el entorno, sino que aporta evidencia concreta para disefiar una
propuesta alineada con las realidades regulatorias, sociales, tecnoldgicas del Ecuador
actual y, por ende, con las condiciones bajo las cuales operan las Pymes al afrontar
desafios relevantes en su ambito de operacion. A continuacion, una descripcion de los

elementos antes referidos:
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2.1.1 Factor Politico

Constituye un elemento determinante para el desarrollo de las Pymes, ya que la

estabilidad institucional y orientacion de las politicas publicas, ademas de la relacion

entre el Estado y el sector productivo influyen directamente en la confianza empresarial.

Las decisiones en materia de regulacion, incentivos o reformas estructurales pueden

generar un clima de oportunidades para el emprendimiento o, en contraste, convertirse en

barreras que limitan la competitividad y el acceso a mercados.

Tabla 4. Aspectos que componen el factor politico

Aspecto clave

Descripcion e implicaciones para las Pymes

Inestabilidad
politica y
polarizacion

El entorno politico en Ecuador ha estado marcado, en la dltima década, por
cambios frecuentes en la estructura de gobierno y por una creciente
polarizacion social. Esta situacion genera incertidumbre institucional, lo que
puede afectar la planificacién estratégica de las Pymes, desincentivar la
inversion y complicar el entorno operativo.

Reformas legales
y constitucionales

Se prevé que, las reformas impulsadas por el gobierno respecto al
fortalecimiento del rol militar en seguridad interna o la extradicién de
criminales, puedan mejorar la percepcion de seguridad, pero sin la omision de
tensiones politicas y sociales. Esto puede traducirse en entornos menos
predecibles para las operaciones comerciales de las Pymes.

Politicas fiscales
y tributarias

El aumento del IVA del 12% al 15% en abril de 2024 ha elevado los costos de
bienes y servicios, afectando el poder adquisitivo de los consumidores. Para
las Pymes, esto implica un incremento en sus costos operativos y posibles
caidas en la demanda, obligandolas a ajustar precios 0 margenes de ganancia.

Relaciones
internacionales y
acuerdos

El impulso a tratados comerciales y la apertura al mercado internacional
genera oportunidades para que las Pymes accedan a nuevos clientes y
proveedores. Sin embargo, también exige adecuaciones normativas,
tecnoldgicas y de calidad para competir a nivel global.

Seguridad y
crimen
organizado

La creciente inseguridad y presencia del crimen organizado en sectores
urbanos e industriales elevan los riesgos operativos. Las Pymes pueden verse
obligadas a invertir més en proteccion fisica, seguros o limitar sus horarios y
zonas de operacién, lo que impacta directamente su rentabilidad.

Fuente: Elaboracién propia.
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2.1.2 Factor Econdémico

Condiciones macroeconomicas, como el crecimiento del PIB, nivel de inversion
extranjera, disponibilidad de financiamiento y el comportamiento del consumo, son
factores que inciden en la dinamica de las Pymes. Un entorno econdémico favorable suele
traducirse en mayor capacidad de expansién y formalizacion empresarial, mientras que la
volatilidad de precios, desequilibrios fiscales o la dependencia de sectores primarios

pueden generar vulnerabilidades que afectan la estabilidad del negocio.

Figura 2 Evolucion anual del Producto Interno Bruto (PIB) en Ecuador

140.000

121.147 1_2_f1.'676

120.000 116.133 e

100.000 rewee
80.000
60.000
40.000

20.000

2020 2021 2022 2023 2024

Nota: La figura muestra el crecimiento del Producto Interno Bruto en millones de ddlares entre
los afios 2020 y 2024.
Fuente: Elaboracion propia con informacion del Banco Central del Ecuador (2024).

Entre 2020 y 2024, Ecuador ha experimentado una recuperacion econémica sostenida,
reflejada en el incremento del indice del PIB nacional. Tal crecimiento econémico genera
un entorno mas favorable para las pequefias y medianas empresas (Pymes), al ampliar las
oportunidades de inversion, acceso a financiamiento y aumento en la demanda de bienes
y servicios. En este contexto, las Pymes tienden a formalizar sus procesos, fortalecer su
cumplimiento normativo y buscar asesoria profesional, lo cual incrementa la demanda de
servicios contables, tributarios y de auditoria. Asi, el dinamismo econdmico se convierte
en un factor propicio para la implementacion del modelo de negocio propuesto, al
encontrar un mercado empresarial activo y en expansion que requiere soluciones técnicas

eficientes para su consolidacion y sostenibilidad.
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Figura 3 Evolucion anual del PIB per capita en Ecuador
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Nota: Representa la evolucion del PIB per capita en dolares, como indicador del ingreso promedio
por persona durante los afios 2020 y 2024.

Fuente: Elaboracion propia con informacion del Banco Central del Ecuador (2024).

El incremento sostenido del PIB per capita en Ecuador entre 2020 y 2024, pasando de
5.470 a 6.939 dolares, indica una mejora gradual en la capacidad econdmica individual
de la poblacion. Este crecimiento representa una sefial positiva para el entorno Pyme, ya
que sugiere mayor poder adquisitivo, incremento en el consumo y un entorno mas
propicio para la expansion de servicios profesionales. En ese contexto, las pequefias y
medianas empresas tienden a crecer en complejidad operativa y volumen de actividad, lo
gue aumenta su necesidad de servicios especializados en contabilidad, auditoria y
planificacion tributaria. Por tanto, la mejora del PIB per capita fortalece la viabilidad del
modelo de negocio propuesto, al consolidar un mercado con condiciones econdémicas mas

favorables para la contratacion de soluciones técnicas externas.
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Figura 4 Variacion tasa de inflacion en Ecuador
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Nota: Representa la variacion porcentual anual del nivel general de inflacion en precios al
consumidor, en los afios comprendidos entre 2020 y 2024.

Fuente: Elaboracién propia con informacion del Banco Mundial (2024).

La variacion de la inflacion en Ecuador entre los afios 2020 y 2024 muestra una tendencia
ascendente, con una aceleracion significativa hasta de 3,47% en el 2022 y disminucion
evidente al 1,55% en el afio 2024. Aunque los niveles inflacionarios se mantienen
relativamente controlados, este aumento sostenido implica mayores costos operativos
para las pequefias y medianas empresas, especialmente en insumos, servicios y logistica.
En el contexto del presente plan de negocios, se trata de una dindmica que obliga a las
Pymes a gestionar con mayor precision sus finanzas, optimizar procesos y buscar asesoria
profesional en aspectos como: planificacion tributaria y control de gastos, situacion que
fortalece, en tal mercado objetivo, la necesidad de contar con el apoyo propuesto por el

Centro Integral de servicios especializados.

2.1.3 Factor Social

Las tendencias sociales, relacionadas a la composicion demogréafica, patrones de consumo
y evolucion del empleo, impactan de manera significativa en la demanda de bienes y
servicios. Aspectos como la urbanizacion, movilidad de la poblacion y el acceso a la
educacién generan cambios en el comportamiento de los consumidores y en la forma en

que las Pymes deben adaptarse. Ademas, la creciente conciencia ciudadana sobre equidad
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y responsabilidad empresarial redefine la manera en que las empresas se relacionan con

su entorno.
Figura 5 Evolucidn tasa de empleo y desempleo en Ecuador
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Nota: Se demuestra el comportamiento de la tasa porcentual de empleo y desempleo durante los
afios 2020 al 2024.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2024).

Entre 2020 y 2024, Ecuador ha experimentado mejora progresiva en los indicadores
laborales, con una reduccion de desempleo del 6,4% al 3,7% y un incremento sostenido
en la tasa de empleo del 30,8% al 35,9%. Esta evolucion refleja mayor participacion de
la poblacién en el mercado laboral formal, lo cual es un indicador positivo para las Pymes,
por cuanto la base de consumidores activos se incrementa y, a su vez, mejora la
estabilidad econdmica del entorno social. En relacién con el presente plan de negocios,
este escenario favorece la contratacion de los servicios profesionales propuestos, pues a
medida que mas personas se integran al empleo formal, las empresas enfrentan mayores
obligaciones en el manejo de ndmina, remision de informacion al IESS y Ministerio de

Trabajo ademaés del cumplimiento de declaraciones tributarias, entre otros.
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Figura 6 Ingreso de migrantes a Ecuador
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Nota: Demuestra el aumento del flujo migratorio en entradas internacionales al pais, durante el
periodo 2020 a 2024.

Fuente: Elaboracion propia con datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (2024).

La tendencia de ingresos internacionales a Ecuador entre los afios 2020 a 2024, muestra
un crecimiento sostenido, que pasé desde casi un millon de personas en 2020 a un poco
mas de tres millones en el 2024. Esta tendencia sugiere aumento considerable de la
poblacion en el pais, entre nacionales y extranjeros que se integran al entorno urbano y
productivo, particularmente en ciudades como Quito. Desde una perspectiva social,
laboral, econdémica, se la cataloga también como factor que representa desafios y
oportunidades para las Pymes, las cuales pueden beneficiarse de una mayor
disponibilidad de fuerza laboral, asi como de nuevos nichos de mercado en sectores afines
a la poblacién migrante. En relacién con el modelo de negocio propuesto, el aumento
migratorio amplia ademas la necesidad de formalizacién de nuevos emprendimientos,
apertura de registros contables y orientacion tributaria para personas naturales o juridicas
que inician operaciones en el pais, reforzando la demanda de servicios contables y de

capacitacion especializada.

2.1.4 Factor Tecnoldgico

El progreso tecnoldgico redefine constantemente los modelos de negocio y representa

tanto un desafio como una oportunidad para las Pymes. La integracion de herramientas
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digitales, el acceso a plataformas en linea y la innovacidn en procesos productivos son

aspectos que impulsan la eficiencia y competitividad. Sin embargo, la velocidad con la

que surgen nuevas soluciones y la necesidad de invertir en actualizaciones tecnoldgicas,

exigen a las empresas, capacidad de adaptacion constante para no quedar rezagadas o

limitadas frente a la competencia.

Tabla 5. Aspectos que componen el factor tecnoldgico

Factor Descripcion e implicaciones para las Pymes
tecnolégico
Digitalizacién El avance de tecnologias digitales y la presion de la transformacion digital han
empresarial llevado a que cada vez méas empresas incorporen sistemas contables, CRM,

ERP y digitalizacion de informacién. Las Pymes que no se adapten corren el
riesgo de perder competitividad y eficiencia operativa.

Automatizacion
de procesos

El uso de software para automatizar tareas contables, financieras vy
administrativas reduce costos, errores humanos y tiempos de ejecucién. Las
Pymes tienen la oportunidad de aumentar su productividad con inversiones
tecnoldgicas accesibles.

Acceso a internet
y conectividad

Aunque ha mejorado, aln existen brechas digitales en sectores rurales y
algunas zonas urbanas marginales en donde suele ser necesario aplicar
procesos para el complemento de actividades. Esto equivale a acceso limitado
de ciertas Pymes a plataformas tecnoldgicas, capacitacion virtual y servicios
en la nube.

Tecnologias
financieras
(Fintech)

Cultura de
ciberseguridad
incipiente

Plataformas de financiamiento alternativo, pagos mdviles y gestion de
impuestos estan ganando terreno en el pais. Las empresas pueden beneficiarse
de estas soluciones para mejorar su liquidez y simplificar obligaciones
tributarias.

Muchas empresas aun no adoptan medidas suficientes de seguridad digital, lo
gue las hace vulnerables a fraudes, pérdidas de informacidn y sanciones,
situacion que abre espacio también para la prestacion de servicios de asesoria
tecnoldgica y proteccion de datos.

Incentivos
gubernamentales
limitados

No existen programas estatales sélidos y sostenidos que fomenten la
transformacion digital de las Pymes, lo que obliga a buscar soluciones
tecnoldgicas asequibles en el sector privado.

Fuente: Elaboracién propia.

2.1.5 Factor Ambiental

El factor ambiental se ha convertido en un eje transversal en la estrategia empresarial

debido a la creciente presion de consumidores, reguladores y organismos internacionales

por adoptar practicas sostenibles. La gestion responsable de recursos naturales, la

reduccion de huella de carbono y adaptacion al cambio climéatico, ya no son solo
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exigencias legales, sino también oportunidades para diferenciarse en el mercado y generar

valor agregado. Las Pymes, en este sentido, enfrentan el reto de equilibrar sus objetivos

econémicos con un compromiso ambiental cada vez mas demandante.

Tabla 6. Aspectos que componen el factor ambiental

Factor

Descripcion e implicaciones para las Pymes

Marco legal
ambiental

La Constitucion de 2008 reconoce los derechos de la naturaleza, y el Codigo
Organico del Ambiente (COA) establece regulaciones estrictas para prevenir
y sancionar dafios ambientales. Las Pymes deben cumplir con evaluaciones de
impacto ambiental y adoptar précticas sostenibles para evitar sanciones.

Cambio climético
y eventos
extremos

En ciertas épocas del afio, Ecuador enfrenta sequias severas, incendios
forestales y pérdida de biodiversidad, que afectan sectores clave como la
agricultura, energia, etc., lo que obliga a las Pymes implementar estrategias de
adaptacion y resiliencia para mitigar riesgos.

Economia circular
y gestion de
residuos

Iniciativas como el programa “Green Circular” han promovido la reutilizacion
de residuos en Pymes, logrando la recuperacion de hasta 800 toneladas de
desechos a fin de aportar positivamente al entorno social. Adoptar modelos de
economia circular de manera constante ademas de promover otros similares
puede mejorar la competitividad y sostenibilidad de las empresas.

Financiamiento
verde

Presion social y
de mercado

Programas de créditos verdes, como los impulsados por BIOFIN y
CONAFIPS, ofrecen financiamiento a empresas que implementen préacticas
sostenibles en sectores como agricultura y energia renovable. Acceder a estos
fondos puede facilitar la transicion hacia modelos de negocio mas ecol6gicos.

Existe una creciente demanda de consumidores y socios comerciales por
productos y servicios sostenibles. En tal contexto, las Pymes que adopten
practicas responsables estan propensas a mejorar su reputacion y acceder a
nuevos mercados.

Fuente: Elaboracién propia.

2.1.6 Factor Legal

El marco legal delimita lineamientos sobre los cuales operan las Pymes y condiciona sus

niveles de formalizacion, transparencia y competitividad. La comprension y aplicacion

correcta de tales disposiciones legales, constituyen elementos esenciales para fomentar

confianza en inversionistas, proveedores de financiamiento y en los propios clientes. De

manera especifica, regulaciones en materia tributaria, laboral, societaria y comercial

complementan un marco regulatorio que, correctamente gestionado, puede facilitar la

consolidacién empresarial ademas de evitar riesgos operativos; no obstante, en escenarios
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de complejidad regulatoria, surge el riesgo de convertirse en un factor restrictivo para el

desarrollo de nuevos negocios.

Factor

Tabla 7. Aspectos que componen el factor legal

Descripcion e implicaciones para las Pymes

Reformas
Tributarias

En los Gltimos afios se implementaron cambios significativos en la legislacion
fiscal ecuatoriana, por ejemplo, fueron establecidas nuevas tasas impositivas
y ajustes en las tablas del Impuesto a la Renta, afectando tanto a personas
naturales como a sociedades. Frente a tal situacion, se torna indispensable que
las Pymes se adapten a estos cambios para evitar sanciones y optimizar su
carga tributaria.

Actualizacién del
RIMPE

El Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares
(RIMPE) ha sido modificado, estableciendo nuevas categorias y requisitos
para los contribuyentes. Las Pymes deben revisar su clasificacion para acceder
a beneficios y cumplir con obligaciones relacionadas a este régimen.

Reforma de la
Ley de
Compaiiias

Obligaciones
Laborales

Facturacion
Electronica
Obligatoria

Normativas de
Seguridad y Salud
Ocupacional

Entre varias reformas aplicadas, se destacan aspectos que buscan facilitar la
constitucién y operacion de empresas al permitir, por ejemplo, la creacién de
compafiias unipersonales con tramites administrativos mas simplificados. Esto
ofrece a potenciales proyectos empresariales tener mayor flexibilidad y
agilidad en su proceso de constitucion.

La legislacién laboral ecuatoriana establece derechos y obligaciones para
empleadores y trabajadores. Las empresas deben garantizar el cumplimiento
de normas relacionadas con contratos, remuneraciones, seguridad social
ademas de condiciones laborales que permitan evitar conflictos legales
promoviendo un ambiente de trabajo adecuado.

La transformacién digital se consolidé, principalmente, con la obligatoriedad
de la facturacion electrénica para ciertos contribuyentes. En tal concepto, es
necesario que los contribuyentes adapten en sus procesos, alternativas de
facturacién y digitalizacion de respaldos, cumpliendo asi con disposiciones
existente al respecto y asegurando la validez de sus comprobantes fiscales.

Concierne a la obligacién de cumplir con normativas de seguridad y salud
ocupacional creadas para proteger la integridad fisica y psicol6gica de los
trabajadores. Es por ello que, en las organizaciones se asume como
indispensable, la implementacion de medidas preventivas acompafiadas de
programas de capacitacion que se enfogquen en prevenir accidentes laborales y
cumplir con la legislacién vigente.

Fuente: Elaboracién propia.

2.2 Andlisis de la competencia

En el marco del presente plan de negocios, se identifico la necesidad de analizar el entorno

competitivo del sector de servicios contables, de auditoria y asesoria tributaria orientados
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a pequefas y medianas empresas (Pymes) en Ecuador. Paraello, se ha elaborado una tabla
con informacion de empresas que actualmente también operan con este segmento,
sefialando su ubicacion, servicios ofrecidos y ventajas competitivas. Tal presentacion
permite dimensionar las principales caracteristicas del mercado, detectar oportunidades

de diferenciacion y establecer criterios estratégicos para el posicionamiento del modelo

propuesto.

Tabla 8. Analisis de empresas competidoras en servicios contables, de auditoria y asesoria

tributaria en Ecuador

Empresa Ubicacion Servicios ofrecidos Ventajas competitivas
EMCO Outsourcing contable, Reduccion de costos,
Contadores Quito asesoria y capacitacion cumplimiento fiscal,
Empresariales tributaria eficiencia operativa

Gestion contable, S
) i Servicios integrales con
No implementacién de

Tempo Legal

especificada

sistemas, facturacion y
firma electronicas.

Contabilidad, auditoria,

enfoque estratégico y
optimizacion de recursos

Enfoque corporativo,

ABALT Ecuador Nacional impuestos y consultoria equipo interdisciplinario,
empresarial soluciones integrales
Russell Bedford _ Out:sou,rcmg conta,lble, Marca reponomda,
Nacional auditoria y asesoria tecnologia avanzada,
Ecuador - . I L~
tributaria experiencia especializada
. Contabilidad para empresas Enfoque sectorial, ahorro
Izmas Asesoria . L . <
Nacional de servicios, outsourcing de recursos y atencion
Contable P . '
contable, asesoria tributaria  personalizada
Contabilidad online, Operacion 100% digital,
ZEUS . L : .
- Quito declaracion de impuestos, tecnologia moderna,
Contabilidad L T
constitucion de empresas gestion eficiente
Implementacion de o
Asesoria integral, enfoque
. procesos contables, . L
Heres S.A. Quito fi . en herramientas de gestion,
inancieros y Lo
SR experiencia técnica
administrativos
) Contabilidad, inventarios, Datos financieros
Optima Nacional andlisis de costos y confiables, soporte en
cumplimiento normativo decisiones empresariales
Contabilidad corporativa, Asesoramiento permanente,
Biz Latin Hub Nacional cumplimiento tributario y enfogque multinacional,
planificacion fiscal herramientas digitales
- Consultoria contable, Mas de 10 afios de
Innova Servicios . . . L -
Ambato tributaria, empresarial y experiencia, atencion

Contables

laboral

profesional y personalizada

Fuente: Elaboracion propia.
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El analisis evidencia un ecosistema empresarial diverso, donde la mayoria de los
competidores se concentran en Quito y prestan servicios que combinan contabilidad,
auditoria y asesoria tributaria. Se observa una tendencia creciente hacia la digitalizacion
de servicios, con plataformas que ofrecen atencion 100% en linea, uso de firmas
electronicas y facturacion digital. Las ventajas mas comunes entre los competidores
incluyen eficiencia operativa, cumplimiento normativo y reduccion de costos, lo cual

establece estandares elevados para las expectativas de los clientes.

Sin embargo, también se identifican oportunidades claras de diferenciacion: muchas
empresas ofrecen servicios generales sin personalizacion ni segmentacion por tipo de
cliente o sector econdmico. Esto abre espacio para un modelo de negocio especializado,
modular y adaptado especificamente a las Pymes, que combine asesoria técnica,
automatizacion y formacioén préctica. En tal contexto, el Centro Integral de Servicios
propuesto puede posicionarse como una alternativa flexible, accesible y centrada en las

verdaderas necesidades del segmento Pyme en Quito.

2.3 Descubrimiento, validacion y creacion de los clientes

A continuacion, se contextualiza el entorno econémico y empresarial en el que se
desarrollara la propuesta de negocio, con énfasis en la ciudad de Quito. Para ello, se
realiza una caracterizacion del mercado objetivo a partir de datos oficiales
proporcionados por la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros; esta
contextualizacién permite identificar con precisién la magnitud y distribucion de
empresas activas en la capital, asi como la relevancia del segmento de pequefias y

medianas empresas (Pymes) como foco estratégico del presente plan de negocios.

Tabla 9. Distribucién de empresas por tamafio en Quito

Tamafo de empresa NuUmero de empresas

Grande 1.237
Mediana 2.798
Pequefia 9.571
Microempresa 24.368
Total 37.974

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros, 2024.
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Segun los datos disponibles, en la ciudad de Quito existen actualmente 12.369 pequefias
y medianas empresas, lo que representa un segmento significativo dentro del tejido
empresarial local, y al mismo tiempo refleja la existencia de un mercado potencial amplio
para servicios de externalizacién contable, auditoria y asesoria especializada por cuanto
se trata de organizaciones que enfrentan constantes desafios en el cumplimiento
normativo y en la gestion eficiente de sus recursos, debido a limitaciones estructurales,
acceso a financiamientos suficiente ademas de la escasez de servicios especializados
adaptados a sus necesidades. Con base en ello, se justifica la implementacion del modelo
de negocio orientado a brindar servicios profesionales personalizados y accesibles,
caracterizados por su capacidad de adaptacion, flexibilidad y sustentacion técnica

confiable con un enfoque que permita mejorar la posicion comercial de sus clientes.

Tabla 10. Distribucion de empresas en Quito por tipo de compafiia y tamafo.

Tipo de Compaifiia Grande Mediana Microempresa Pequefia G-:;gzlal
Anbnima 758 1.275 5.834 3.202 11.069
ﬁﬂgpr:;na Multinacional 1 0 0 3 4
Asociacion o consorcio 0 0 5 0 5
Comandita por Acciones 0 0 1 0 1
Economia Mixta 1 0 1 0 2
Responsabilidad Limitada 324 1.125 6.678 3.556 11.683
gfrﬁigﬁ;ia%c’ar éﬁ%ﬁ‘fs 92 349 11.514 2736 14691
Sucursal Extranjera 61 49 335 74 519
Total 1.237 2.798 24.368 9.571 37.974

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2024.

La tabla muestra que la mayor parte del tejido empresarial en Quito estad conformada por
microempresas y pequefias empresas bajo las figuras de: Sociedad Andénima (S.A.),
Responsabilidad Limitada (R.L.) y Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.), en las
cuales constan 12.243 Pymes. Es un dato revelador, ya que se tratan de formas juridicas,
comunes en este sector empresarial que requiere frecuentemente servicios contables,

tributarios y de cumplimiento normativo, sin contar necesariamente con departamentos
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internos especializados. La preeminencia de estas estructuras sugiere que el mercado

potencial para servicios externalizados es amplio, constante y en crecimiento.

Ademas, el segmento mediano, que concentra 2.798 empresas repartidas principalmente
entre los tipos “Anonima” y “Responsabilidad Limitada”, representa una oportunidad
estratégica: son compafiias que, por su tamafio y nivel de operacion, estan obligadas a
cumplir regulaciones estrictas como auditorias externas y reportes financieros periodicos.
Esta segmentacion permite al Centro Integral de servicios especializados disefiar paquetes
diferenciados segun tipo y tamafio empresarial, maximizando su capacidad de respuesta
frente a requerimientos especificos de cada categoria ademas de optimizar su

posicionamiento en un mercado altamente regulado y competitivo.

Tabla 11. Distribucion de empresas en Quito por sector y tamafio

Sector Grande Mediana Microempresa Pequefia Total General
Mercado de Valores 53 18 10 58 139
Societario 1.184 2.780 24.358 9.513 37.835
Total 1.237 2.798 24.368 9.571 37.974

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2024,

Los datos reflejan que el 99.63% de las empresas activas en Quito se encuentran
registradas en el sector societario, mientras que solo el 0.37% pertenece al mercado de
valores. La enorme concentracion en el régimen societario confirma que la parte
sustancial del mercado objetivo en el presente plan de negocios, se rige bajo este marco
legal regulados directamente por la Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros,
lo que les implica la necesidad de cumplir periédicamente obligaciones con esta entidad,
ademaés del SRI, Ministerio de Trabajo, etc. Por lo tanto, constituyen un mercado masivo,
regulado y con altas demandas de servicios de cumplimiento, siendo el entorno ideal para

ofrecer soluciones como las planteadas en el Centro Integral de Servicios.

Esta informacion se define como parte de los datos que permiten segmentar con mayor
precision el publico objetivo y disefiar estrategias diferenciadas de valor, dirigidas a
empresas que operan bajo esquemas legales especificos con necesidades concretas de

soporte técnico.

25



Tabla 12. Indicadores econémicos por tamafio de empresa en Quito, afio 2024

Tamanfo de Ingreso por Activo total Patrimonio Utilidad neta
empresa ventas (US$) (US$) (US$) (US$)
Grande 43.902.012.787 44.713.515.289 22.697.955.104  2.487.087.525
Mediana 6.021.554.231  7.768.928.235  3.364.543.479 220.818.212
Pequefia 3.346.094.924  5.268.757.169  2.325.489.874 115.924.589
Microempresa 366.292.628 3.229.140.987 540.699.035 -153.111.317
Total 53.635.954.572  60.980.341.682 28.928.687.494  2.670.719.010

Fuente: Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, 2024.

Los datos revelan que las empresas medianas y pequefias concentran ingresos por ventas
superiores a los 9.300 millones de dolares anuales, lo que representa aproximadamente el
17% del total generado por todas las empresas activas en Quito. Ademas, muestran una
solida base patrimonial y operativa, lo cual sustenta su importancia dentro del sistema
economico de la ciudad. Sin embargo, también queda en evidencia que, aunque generan
valor, en muchos casos sus margenes netos son mas reducidos y presentan mayor
vulnerabilidad operativa frente a situaciones adversas aumentando su necesidad de contar

con soporte profesional en planificacion financiera, gestion tributaria, control contable.

Particularmente preocupante es el resultado negativo de las microempresas, que
demuestra la existencia de debilidades en su estructura financiera y una falta de gestion
administrativa apropiada para dicho segmento; este dato refuerza la urgencia de fortalecer
capacidades de gestion, mediante servicios especializados, también en las microempresas
que pueden ser parte del alcance establecido en el proyecto conforme acuerdos y
estrategias de comercializacion. En tal contexto, la propuesta del Centro Integral de
servicios profesionales, pretende influir como respuesta oportuna y alternativa necesaria
en las empresas referidas a fin de impulsar su optimizacion de recursos, cumplir
integramente con la normativa vigente, mejorando su rentabilidad y alineando el servicio

con sus capacidades operativas.

El descubrimiento y validacion del cliente constituye una fase critica en el disefio de todo
modelo de negocio, especialmente en propuestas dirigidas a un sector empresarial diverso
como el de las pequefias y medianas empresas en la ciudad de Quito. En tales
circunstancias, los datos antes descritos, refieren a una caracterizacion detallada del
mercado objetivo mediante el analisis de informacion proveniente, especialmente, de la

Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, con el objetivo de identificar la
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composicion empresarial, su estructura juridica, distribucion sectorial, situacion
financiera y, sobre todo, la necesidad de servicios contables, de auditoria y capacitacion

tributaria que pudieran disponer.

Con base en lo antes descrito, se define que muchas de las empresas que conforman el
segmento objetivo, requieren cumplir integramente con sus obligaciones legales en el
desarrollo normal de sus operaciones, ademas de acceder a herramientas digitales y
acompafiamiento profesional permanente, lo que valida la necesidad de un modelo de
negocio como el propuesto, basado en la oferta de servicios accesibles, modulares y

tecnologicamente optimizados.

2.4 Segmentacion del mercado

En el andlisis del entorno empresarial de Quito, se evidencid que ciertas caracteristicas
organizacionales, permiten delimitar el mercado objetivo estableciendo procesos de
segmentacion capaces de identificar a aquellas empresas con mayores probabilidades de

requerir y aceptar los servicios profesionales previamente definidos.

Como parte de los procesos en referencia, el mercado objetivo también fue validado
mediante la determinacion de variables actualizadas a fin de estimar cuantas empresas en
Quito cumplen simultdneamente con los siguientes criterios que aportan en la definicién
del perfil ideal para clientes el Centro Integral de servicios especializados: 1) pertenecer
al segmento de pequefias 0 medianas empresas, 2) operar bajo las figuras juridicas de
Responsabilidad Limitada, Sociedad Anénima o Sociedad por Acciones Simplificada, y
3) disponer de activos comprendidos entre $100.000,00 y $500.000,00, rango que, dentro
de parametros preferenciales, refleja tanto estabilidad financiera como capacidad de

inversidn en servicios profesionales externos.

Al conciliar tales condiciones con el nimero de empresas registradas, se define que al
menos 5.650 empresas en Quito cumplen con los tres criterios definidos, puesto que
reportan $257.386,91 como promedio de activos y se tratan de Pymes constituidas bajo
las figuras juridicas antes referidas. Este universo representa un mercado objetivo
claramente cuantificable, con condiciones legales, operativas y financieras que justifican
la contratacién de servicios contables externalizados, asesoria tributaria y auditoria
especializada. Ademas, es preciso recalcar que la estructura juridica y tamafio de las

empresas seleccionas como objetivo principal del proyecto, les otorgan flexibilidad para
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adaptarse a nuevas propuestas de valor modulares y digitalizadas, situacién que refuerza
la viabilidad comercial del centro de servicios planteado y orienta los esfuerzos

estratégicos hacia un segmento empresarial real, dindmico, con alta demanda potencial.
A continuacion, un resumen de la segmentacién seleccionada:

Tabla 13. Estimacion de empresas que cumplen el perfil del cliente ideal en Quito

Tipo de sociedad Mediana Pequefia Total
Sociedad Andnima (S.A.) 210 1.659 1.869
Responsabilidad Limitada (R.L.) 266 2.109 2.375
Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) 109 1.279 1.406
Total 585 5.065 5.650

Fuente: Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, 2024.

2.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para la recopilacion de informacion precisa sobre las exigencias, concepciones y
situaciones actuales del colectivo Pyme en materias de contabilidad, auditoria y
administracion tributaria, se implement6 como instrumento estructurado, un cuestionario
en formatos cerrados capaz de generar evidencia empirica de fiabilidad al haber sido
direccionado a personal clave de las compafiias seleccionadas y sustentado en la escala
de Likert, técnica psicométrica que normalmente se emplean en la indagacion de actitudes
y percepciones. Dicha escala favorece el posterior andlisis estadistico, uniformiza los
criterios de juicio y convierte valoraciones subjetivas en magnitudes cuantificables,

robusteciendo asi la solidez del analisis (Likert, 1932).

En el presente estudio se adoptd una escala Likert de cinco categorias: 1) totalmente en
desacuerdo; 2) en desacuerdo; 3) neutral; 4) de acuerdo; 5) totalmente de acuerdo. Su
disefio facilita la captura de gradientes en la disposicion de los participantes hacia
proposiciones concretas, sin afiadir excesiva complejidad al instrumento. La evidencia de
informacion en el ambito académico respalda la pertinencia de esta formulacion,
resaltando su capacidad para ofrecer mediciones validas y estables en contextos
empresariales y sociales, a la vez que permite la triangulacion de métodos cualitativos y
cuantitativos (Joshi et al., 2015). Mientras que, la redaccion precisa de los enunciados,

sumada a una instruccion anticipada sobre el manejo de la escala, asegura la clara
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interpretacion de los participantes, minimizando ambigiedades y fortaleciendo la validez

de contenido.

Fue seleccionado un segmento de 30 empresas del universo estipulado con el perfil ideal
en Quito, mediante un muestreo no probabilistico por conveniencia. Tal seleccién, por su
homogeneidad y tamafio, permitié la deteccion de patrones generales dentro de un
enfoque exploratorio, dado el compromiso voluntario de informantes clave. De acuerdo
con Joshi et al. (2015), la integracion de escalas Likert posibilita, aun cuando se trata de
un conjunto relativamente reducido, la sintesis de respuestas en indices o promedios
capaces de reflejar tendencias representativas, por lo que se incrementa la fiabilidad del

analisis requerido.

Se precisa que este recurso tuvo como finalidad verificar la viabilidad del estudio de
mercado mediante la evaluacién del grado de necesidad, interés y predisposicién de las
Pymes para la contratacion de servicios especializados. La transformacion de respuestas
en indicadores cuantitativos permitié estimar el nivel de aceptacién potencial frente a las
soluciones propuestas y, a su vez, proyectar la magnitud de la demanda esperada. De igual
manera, en este contexto, se consideraron variables relacionadas con procesos de
externalizacion, el grado de digitalizacion y necesidades de capacitacion, configurando
asi panoramas adicionales de viabilidad que orientan el disefio del portafolio de servicios,

la segmentacion de canales y la formulacidn de estrategias comunicacionales.

En cuanto a la viabilidad financiera, la escala proporcion6 elementos que enriquecen
estimaciones de factibilidad ya que los componentes asociados con la predisposicion a
invertir por parte de potenciales clientes, y con la confianza en la contratacidn de servicios
alimentan de forma directa las proyecciones de flujo de caja. Una participacion aceptable
de respuestas en los niveles 4 o 5 sugiere, en términos probabilisticos, aceptacion de
mercado que favorece la propuesta y es coherente con la advertencia de Joshi et al. (2015),
donde se indica que este tipo de indicadores refuerza el modelo de estimacion y permite

la elaboracion de trayectorias financieras coherentes y justificables.

Por lo tanto, se precisa que la conjuncién de un instrumento de tipo Likert con un
muestreo orientado al universo de datos a explorar, garantiza la recoleccion de datos que
son a la vez validos y consistentes. Tales resultados alimentan de manera rigurosa el

analisis de: mercado, viabilidad técnica y sustentabilidad financiera, al tiempo que
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proporcionan evidencia empirica requerida para respaldar decisiones estratégicas del

modelo de negocio propuesto.

2.5.1 Encuesta aplicada como instrumento de recoleccion

El instrumento incluye opciones que permiten la recepcion de datos generales del
encuestado y se compone de 20 aserciones distribuidas en cuatro secciones tematicas,
cada una relacionada con aspectos criticos del modelo de negocio: necesidades de indole
contable, tributario o de auditoria, externalizacién de servicios, digitalizacion y

disposicion a contratar:

Tabla 14. Datos generales del encuestado

Item Respuesta

Actividad
econdmica a la
que pertenece su
empresa.

Tipodesociedad | []JR.L. []S.A. []S.AS. []Otra:

Ndmero de
empleados que
dispone su
empresa.

[1]15 []620 []2150  []Masde50

Nivel de ingresos
anuales [ 1 Menos de $100.000 [] $100.000-$500.000 [] Mas de $500.000
estimados

¢Cuenta con
departamento [1Si []No
contable interno?

¢Requiere
contratar
servicios de
auditoria externa
por disposicion
de la
Superintendencia
de Compafiias?

[1Si []INo

;Contrataria
servicios de
auditoria externa, | []Si []No
adn sin tener la

obligacion legal?
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Fuente: Elaboracién propia.

252

Instrucciones

Se explica la escala utilizada para asegurar una comprension adecuada por parte de los

encuestados, de la siguiente manera:

A continuacion, encontrara una serie de afirmaciones relacionadas con la gestion de

servicios especializados aplicados en su empresa, especialmente en lo contable, auditoria

tributacion y uso de herramientas digitales. Por favor, indique su nivel de acuerdo con

cada una, utilizando la presente escala:

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

1
2
3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 De acuerdo

5

Totalmente de acuerdo

Tabla 15. Necesidades contables, tributarios y de auditoria

NO item / Afirmacion

1 | Mi empresa necesita apoyo especializado en la gestion contable.

2 | La planificacion tributaria puede mejorar la rentabilidad de mi negocio.

3 La empresa requiere asesoria externa para el cumplimiento de nuestras obligaciones con
Entidades de Control.

4 Hemos tenido dificultades para presentar estados financieros e informacion adicional
requerida por los Organismos de Control.

5 Nuestro personal no tiene formacion suficiente en normas actualizadas de contabilidad,
tributarias y de control interno.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 16. Uso de servicios externos

NO

Iitem / Afirmacion

Actualmente externalizamos servicios de asesoria contables y tributarios.
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Ne item / Afirmacion

7 | Consideramos beneficioso contar con una empresa que brinde servicios integrales
contables, de auditoria y tributarios.

8 | Preferimos contratar servicios externos especializados en lugar de mantener
departamentos internos.

9 | Nos interesa contar con asesoria continua, enfocada en fortalecer el desarrollo
empresarial mas alla del cumplimiento de obligaciones.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 17. Tecnologia y automatizacion

Ne Item / Afirmacion

10 | Nos gustaria utilizar plataformas digitales para llevar la contabilidad de forma remota.

11 | Consideramos util recibir recordatorios automaticos de nuestras obligaciones.

12 | Poder contar con una plataforma integral de contabilidad y asesoria permanente, es atractivo
para nosotros.

13 | Confiamos en herramientas tecnoldgicas para optimizar procesos administrativos.

14 | Ladigitalizacion y automatizacion es clave para elegir a un proveedor externo en contabilidad y
auditoria.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 18. Interés y disposicién de contratacion

Ne item / Afirmacion

Estoy interesado en contratar un paquete de servicios contables y de asesoria tributaria

15 adaptado a mi empresa.

Estaria dispuesto a recibir una propuesta por medios digitales (correo, WhatsApp,

16 videollamada).

Confio en que una empresa especializada puede garantizar el cumplimiento normativo

17 .
necesario.

18 | Me interesaria participar en talleres de capacitacidén continua para empresarios Pyme.

Considero que tercerizar estos servicios es una inversion estratégica para el crecimiento

19 de mi empresa.

Confiaria en entregar la informacion contable y financiera de mi empresa a una entidad

20 externa con capacidad comprobada.

Fuente: Elaboracién propia.
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2.6 Analisis de resultados

De acuerdo a los aspectos descritos en el numeral 2.5, la encuesta fue direccionada y
aplicada al namero de empresas establecido como muestra para la recoleccion de datos
de fuente primaria. Las respuestas fueron recibidas, principalmente, de compafiias tipo
R.L.y S.A, con una ndmina compuesta entre 6 y 50 empleados, las cuales, en relacién a
los datos generales solicitados, mayoritariamente informaron estar de acuerdo con
externalizar servicios contables, tributarios y de asesoria especializada ademas de la

necesidad de contratar revisiones de auditoria.

A continuacién, un analisis de resultados que permite extraer conclusiones relevantes
respecto a la viabilidad del proyecto en conceptos de: estudio de mercado, estudio técnico

y factibilidad financiera.

2.6.1 Factibilidad del estudio de mercado

Permite determinar si la necesidad es real y sostenible en el entorno comercial que
justifigue la inversion en el proyecto. Un estudio de mercado factible demuestra que hay
clientes identificables, con capacidad de compra, y que el producto o servicio ofrece un

valor diferenciado frente a la oferta existente (Santesmases, 2021).

Figura 7 Principales necesidades y percepciones del mercado objetivo.

Requiere soporte contable I 85%
Valora impacto de la planeacion tributaria en rentabilidad I 91%
Recurre a servicios de auditoria por obligacion I 69%
Dificultad en elaboracién de Estados Financieros I———— 70%
Reconocen la falta de formacion en normativa vigente  IEEEE—— 84%
Consideran apropiado contar con servicios integrales I 86%
Interesados en servicios personalizados IEE—————— 73%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Fuente: Datos obtenidos de encuesta aplicada a Pymes de Quito.

Los datos de la encuesta definen una demanda importante de asistencia especializada
entre las pequefias y medianas empresas. En concreto, el 85% de los encuestados indicd
que requieren soporte en su estructura contable, y el 91% corrobor6 que una planeacién

tributaria adecuada incide positivamente en la rentabilidad global. Estas cifras
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constituyen un respaldo empirico contundente a la viabilidad del estudio de mercado, al
revelar una necesidad al respecto, claramente definida en el puablico objetivo.
Adicionalmente, el 69% de las organizaciones recurre a servicios de auditoria para
atender disposiciones regulatorias, lo que pone de manifiesto un subgrupo con
requerimientos precisos y ciclicos, capaces de sostenerse en el largo plazo. Tal hallazgo
refuerza la viabilidad del proyecto al fundamentar la auditoria como componente

estratégico del conjunto de servicios a ofrecer.

Igualmente, los datos indican que el 70% de los encuestados report6 dificultades en la
elaboracion de estados financieros y que el 84% reconocid la falta de formacién
actualizada en normativa contable y tributaria entre su personal. Corresponden a cifras
que caracterizan con rigor los obstaculos estructurales existentes en el sector y subrayan
el espacio propicio para la intervencion del modelo disefiado. En tal situacion, el
diagnostico formulado facilita la configuracion de programas de capacitacion tributaria y
contable enfocados en contribuir con estrategias de resolucion ante dificultades

especificas, consolidando asi el componente técnico de la propuesta.

Finalmente, el examen de la modalidad de contratacién pone de manifiesto que un 86%
de los participantes valora positivamente la disponibilidad de un proveedor que concentre
prestaciones integrales, mientras que un 73 % se manifiesta interesada o totalmente
interesada en la adquisicion de paquetes adaptados a sus requerimientos. Esta inclinacion
avala que el modelo de negocios fundamentado en servicios especializados, se alinea con

las expectativas del sector.

La preferencia por soluciones integradas, direcciona la viabilidad técnica hacia el disefio
de un sistema de servicios modulares y escalables capaces de reforzar los indicadores de

rentabilidad proyectados.

2.6.2 Factibilidad del estudio técnico

Un proyecto es técnicamente factible cuando se demuestra que su ejecucion es posible
dentro de los limites tecnologicos, legales y operativos del contexto, y que puede

mantenerse en el tiempo con eficiencia y calidad (Baca Urbina, 2019).
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Figura 8 Aceptacidn de externalizacion y soluciones digitales como base técnica del modelo

Cuentan con departamentos contables internos I 52%
Contrata servicios externos especializados IIIEEEEEES——————— 48%
Considera la tercerizacién como inversién estratégica IEEEEEEEE——— 85%
Expresa conformidad con entornos virtuales IE—— 94%
A favor de notificaciones automaticas IS 91%
Confia en sistemas de racionalizacion de flujos IEEEEEE— 7 9%
Considera clave la digitalizacion para elegir proveedores IIEEEEEEEEEEEEE———— 82%
Accederia a talleres de capacitacion continua I 7 5%,

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Fuente: Datos obtenidos de encuesta aplicada a Pymes de Quito.

Los resultados obtenidos indican que, si bien el 52% de las entidades cuenta con
departamentos contables internos, el 48% opta por la contratacion de servicios externos
especializados, lo que sugiere la existencia de un espacio amplio para la externalizacion
en este &mbito. Mas importante adn, el 85% de los encuestados califica la tercerizacion
como una inversion estratégica, dato que no solo ratifica la demanda de proveedores
especializados, sino que, también valida el modelo de negocio propuesto, dado que
responde a una tendencia que el mercado aprecia. En consecuencia, la externalizacion
deja de considerarse una solucion provisional y se consolida como decision técnica que
asegura eficiencia y libera a las compafiias para que dirijan su atencion a los procesos

centrales.

En lo que concierne al dominio tecnoldgico, los datos recabados evidencian una notable
predisposicion hacia las soluciones digitales en la administracion contable. EI 94% de las
organizaciones manifestd conformidad con la adopcion de entornos de trabajo virtuales,
el 91% ponder6 positivamente la incorporacién de notificaciones automatizadas y un 79%
depositd confianza en sistemas digitales destinados a la racionalizacion de flujos. Del
mismo modo, el 82% de los consultados valora la digitalizacion como un criterio
determinante en la seleccion de proveedores, manifestando apertura a recibir propuestas
mediante canales electronicos. Estas cifras corroboran que la digitalizacion ha dejado de
ser una alternativa suplementaria para constituirse en una condicion que garantiza la
sustentabilidad de un modelo de negocio fundado en soluciones tecnoldgicas
homogéneas, al mismo tiempo que legitima los canales de comercializacion que se han

disefiado.
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El creciente interés en programas de capacitacion se configura como un componente
diferenciador y complementario en la propuesta global. De las entidades consultadas, el
75% indico su disposicién a participar en talleres de capacitacion continua, cifra que,
desde un punto de vista técnico, respalda la integracion de la formacién como servicio de
valor afiadido. Este hallazgo dirige el disefio del portafolio hacia una oferta holistica
fortaleciendo mas el vinculo comercial con los clientes mediante capacitaciones acertadas
y eleva su fidelizacion al consolidar la figura del proveedor como autoridad en
conocimiento especializado. Asi, el anélisis técnico no solo confirma la relevancia de los
servicios, sino que también expande las alternativas para edificar un modelo sostenible y

competitivo.

2.6.3 Factibilidad financiera

Con las respuestas emitidas en relacion a este aspecto, se evidencia la capacidad del
proyecto para generar excedentes financieros suficientes que se preven obtener. La
capacidad financiera del proyecto no depende Unicamente de su rentabilidad, sino
también de la sostenibilidad que pueda tener en el tiempo y la capacidad de cumplir con

sus obligaciones econémicas sin comprometer su operacién (Gitman & Zutter, 2019).

Figura 9 Indicadores de capacidad de pago y confianza como base de factibilidad financiera

Asume pagos por auditortas obligatorios | 70%
Considera que proveedores especializados contribuyen al _ 38%
crecimiento °
Confia su informacién a proveedores con capacidad verificada _ 76%
Adquiere servicios especializados sin obligacion previa _ 60%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Fuente: Datos obtenidos de encuesta aplicada a Pymes de Quito.

La informacion obtenida a partir de la encuesta revela una favorable propension frente a
la inversion en servicios especializados de calidad por parte de las organizaciones. La

coexistencia de una clara necesidad sentida, el interés por soluciones integrales y la
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concepcion de la subcontratacion como una inversion de caracter estratégico, corroboran
la existencia de capacidad de pago en el segmento analizado. En terminos concretos, el
70% de las entidades consultadas ya registra erogaciones por concepto de auditorias
obligatorias, 1o que no solo consagra la existencia de una clientela propensa a asignar
presupuesto a estos servicios, sino que abre el canal para que tales recursos sean

canalizados hacia la propuesta integral que articula el modelo de negocio.

Los datos recabados indican que la confianza se posiciona como aspecto determinante
para la viabilidad financiera de la propuesta. EI 88 % de los participantes sostiene que las
entidades especializadas contribuyen al crecimiento empresarial y al rigor en el
cumplimiento normativo, reforzando asi la percepcion de valor de la oferta. Asi mismo,
un 76 % declard que estaria dispuesto a confiar la informacion a un proveedor externo
cuya capacidad haya sido previamente verificada, lo que atenua las reservas psicolégicas
que tradicionalmente obstaculizan la inclusién de servicios contables y auditorias. Esa
confianza operacionaliza el crecimiento de ingresos previsibles, al facilitar la captacion
inicial de clientes y su posterior permanencia, lo que a su vez incide de forma positiva en

la estabilidad de flujos de caja.

La estimacion del universo de posibles clientes aumenta en razon de que, el 60% de las
organizaciones no accede a servicios profesionales Gnicamente por imperativo normativo,

sino que persigue alternativas que alimenten su evolucidn constante.

Complementariamente, la notable aceptacion de canales digitales que el sondeo ha
indicado sugiere la probabilidad de que los gastos operativos se contengan a mediano y

largo plazo, reforzando los indices de margen.

En sintesis, tales datos ratifican que la oferta es sélida no Unicamente en términos de
acogida, sino que también exhibe configuraciones financieras que la hacen viable,
sostenible y competitiva en el sector. Los resultados cuantitativos de la encuesta no solo
confirman la existencia de una necesidad de mercado, sino que también validan las
decisiones técnicas del modelo de negocio (externalizacion, digitalizacion) y
proporcionan una base sélida para proyectar la demanda suficiente requerida, ademas de
recursos necesarios que respalden la factibilidad financiera del proyecto. Los altos niveles

de acuerdo con afirmaciones clave otorgan un respaldo robusto a toda la propuesta.
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3 PLANESTRATEGICO

Corresponde al ndcleo directivo del modelo empresarial, ya que define objetivos,
prioridades, recursos y rutas de accion que orientan el crecimiento y posicionamiento de
la organizacion en el tiempo. En términos académicos, la planeacion estratégica permite
a una empresa formular y ejecutar decisiones que aseguren ventajas competitivas
sostenibles en entornos cambiantes (Fred & Forest, 2017). En el presente estudio, el plan
estratégico establece elementos como la misidn, vision, objetivos generales, analisis
interno y externo (FODA) y lineas estratégicas de desarrollo; por ende, cumple un papel
fundamental al traducir el diagnostico de mercado en un conjunto de acciones coherentes,
factibles y alineadas con las capacidades de la nueva empresa. Es asi, que el plan
estratégico acta como una hoja de ruta que estructura la viabilidad operativa, fortalece
la propuesta de valor y alinea todos los esfuerzos con los objetivos de sostenibilidad,

expansion y posicionamiento del Centro Integral propuesto.

3.1 Nombre o razon social empresarial

Concierne un elemento clave de identidad corporativa, ya que transmite su esencia,
propdsito y propuesta de valor al mercado. En el presente caso, la razon social busca
sintetizar la orientacion estratégica hacia la prestacion de soluciones contables
innovadoras y accesibles para pequefias y medianas empresas, reforzando desde su
denominacion la mision de acompanar a los clientes en la gestion eficiente y transparente

de sus recursos financieros:

ContaSAR

”Soluciones contables inteligentes para tu empresa”

3.2 Logo

Con la figura de representacion visual, pretende fortalecer el reconocimiento de la marca
en el pablico objetivo generando también una conexion emocional y permanente. Mas
alla de ser un simbolo gréfico, el logo de ContaSAR refleja valores de profesionalismo,

confianza y modernidad, convirtiéndose en un recurso comunicacional que apoya su
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posicionamiento en el mercado y contribuye a consolidar su identidad corporativa con la

vision estratégica de la empresa.

Figura 10 Logo empresarial

~

CONTASAR

ASESORES EMPRESARIALES

Fuente: Elaboracion propia

3.3 Visién y mision

La definicidn de vision y mision interviene acertadamente en la planeacion estratégica,
por cuanto establece el horizonte de largo plazo y el propoésito central que guiaran las
acciones empresariales. Una misién bien formulada debe guiar las decisiones estratégicas
cotidianas de la organizacion, y una vision correctamente construida debe estimular al

equipo hacia logros sostenibles, con sentido de identidad (Banguero et al., 2018).

3.3.1 Vision

Ser reconocidos a nivel nacional como la empresa lider en soluciones contables,
tributarias y de auditoria para Pymes, destacandonos por nuestro enfoque tecnoldgico,
personalizado y ético, contribuyendo al crecimiento sostenible, formalizacion y eficiencia

financiera del sector empresarial ecuatoriano.

3.3.2 Misién

Brindar servicios integrales de contabilidad, auditoria y asesoria tributaria con altos
estandares de calidad, apoyados en herramientas digitales y atencion personalizada, para
optimizar la gestion financiera de pequefias y medianas empresas en Quito. Nuestro
compromiso es facilitar el cumplimiento normativo, reducir riesgos fiscales y acompafiar

a nuestros clientes en su proceso de consolidacion y desarrollo empresarial.
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3.4 Objetivos estratégicos

Orientan las acciones de la organizacion hacia el cumplimiento de la vision y mision
determinadas, al tiempo que permiten transformar la planeacion en resultados medibles y
alcanzables; representan, ademas, metas claras en términos de posicionamiento en el
mercado, crecimiento sostenido, innovacién tecnoldgica, calidad del servicio y desarrollo
del talento humano, elementos esenciales para la consolidacion de ContaSAR como un
referente en soluciones contables y tributarias para Pymes. En coherencia con la

planeacion estratégica, los objetivos se formulan bajo los siguientes criterios:

Figura 11 Objetivos estratégicos

Alcanzar un nivel de reconocimiento como una de las tres
principales firmas especializadas en servicios contables y
tributarios para Pymes en Quito, en un plazo no mayor a cinco

Posicionamiento
en el mercado

afios. local
Incrementar la base de clientes activos en al menos un 20% Crecimiento
anual, alcanzando un minimo de 300 Pymes fidelizadas al sostenido de
finalizar el quinto afio de operacion. cartera de clientes
Desarrollar y mantener una plataforma digital propia de

servicios contables en la nube que integre facturacion Innovacion
electronica, indicadores financieros y reportes automatizados, tecnoldgica
con implementacion completa hasta el tercer afio. continua
Obtener certificaciones de calidad (como ISO 9001 o o
similares) y cumplir con todas las disposiciones legales y Certificacion de
elementos técnicos necesario para la consolidacion de una calidad y
imagen de confianza y profesionalismo ante clientes y cumplimiento
organismos de control.

Consolidar un equipo técnico de excelencia, con al menos el

80% de colaboradores certificados en contabilidad, tributacion Desarrollo de
y auditoria, promoviendo capacitacion continua y formacion talento humano
ética-profesional.

Establecer convenios con gremios empresariales, camaras de )

comercio, universidades y desarrolladores tecnolégicos para Alianzas
fortalecer la red de valor y ampliar el alcance del servicio en estratégicas

otros cantones o provincias.

Fuente: Elaboracién propia.
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3.4.1 Analisis FODA

El analisis FODA, como acronimo de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas,
refiere a una herramienta clasica de planeacion estratégica que permite estudiar variables
internas y externas. Segun Kotler & Keller (2016), este analisis facilita la formulacion

de estrategias coherentes al identificar ventajas competitivas y aspectos criticos a mejorar.

Para el proyecto actual, el analisis FODA resalta como fortaleza el enfoque modular y

tecnoldgico de los servicios, y como oportunidad la creciente necesidad de asesoria

especializada en Pymes.

Tabla 19. Analisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

* Modelo de negocio especializado en
Pymes con alta demanda de servicios
contables, de auditoria y tributarios.

* Servicios personalizados y modulares,
adaptados al tamafio y tipo de empresa.

* Uso de herramientas tecnologicas y
automatizacion contable desde el inicio.

* Equipo técnico con enfoque profesional y
ético, alineado a normativas ecuatorianas.

* Plataforma digital y atencion hibrida
(presencial/online), que mejora la
accesibilidad.

* Creciente numero de Pymes obligadas a
cumplir normas tributarias y auditorias
externas.

« Expansion del uso de tecnologias digitales
en la gestién contable (facturacion
electrénica, firmas digitales).

* Vacios en la oferta actual del mercado:
servicios impersonales y poco
segmentados.

* Creciente necesidad de asesoria financiera
para enfrentar entornos econémicos
inflacionarios y fiscalmente exigentes.

* Posibilidad de alianzas con camaras de
comercio, gremios y plataformas Fintech.

Debilidades

Amenazas

* Posicionamiento de marca ain en
construccion en un mercado con
competidores establecidos.

 Limitado acceso a capital en las primeras
etapas para inversion en tecnologia
avanzada.

* Dependencia inicial de canales digitales
para adquisicién de clientes (requiere
inversién constante).

* Presencia de grandes firmas contables con
reconocimiento y trayectoria nacional e
internacional.

» Cambios abruptos en normativas
tributarias o fiscales que requieran
adaptacién inmediata.

* Desconfianza de algunas Pymes hacia
servicios contables externos debido a malas
experiencias previas.
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* Dificultad para captar personal calificado  * Avance acelerado de software contable de
con experiencia en atencion digital autogestion, que puede sustituir servicios
especializada. bésicos si no se ofrece valor agregado.

Fuente: Elaboracion propia

3.5 Estrategias

Aspectos orientados a consolidar el posicionamiento del Centro Integral propuesto
mediante un enfoque diferenciado que combina la especializacion técnica con soluciones
tecnologicas accesibles, ademas de la diversificacion de servicios segn necesidades de
las Pymes y la fidelizacion de clientes a través de un acompafiamiento cercano buscando
fortalecer la competitividad, garantizar sostenibilidad y generar confianza en el mercado

objetivo.
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Tabla 20. Estrategias de diferenciacién

< - . . . Plazo Indicador de . -
Area estratégica Estrategia planteada Objetivo asociado . (- Observacidn estratégica
estimado éxito (KPI)
. L - . - La limitada segmentacién de los
Diferenciacion especializada en el Ser reconocidos Posicionar la . -
- . . - ; competidores tradicionales
Posicionamiento segmento Pyme mediante servicios como lideres en la ~ marca entre las 3 . .
o X . L 3 afios . favorece el posicionamiento
de mercado contables de auditoria y tributarios entrega de servicios maés consultadas . .
; . . X diferenciado de la empresa en el
personalizados. contables-tributarios. en Quito -
mercado objetivo.
- Plataforma
Desarrollo de una plataforma digital . . T
., Automatizar gran integral y La digitalizacion es clave para
Innovacion contable con acceso en la nube, . . N 20 .
- X parte de los servicios 3 a5 afios operativa; 70% de  escalar sin elevar costos
tecnolégica reportes automatizados y control . . .
. . ofrecidos. clientes operativos.
tributario. .
registrados
. . . . Enfoque relacional basado en
e, Atencidn personalizada, recordatorios Retener el 85% de la Tasa de retencion q, . .
Fidelizacion del n - : ~ . atencién continua y personalizada
. de obligaciones, documentos digitales cartera de clientes 2 afios de clientes
cliente ) . . 0 que genera lealtad y consecuente
y sistema de referidos. anualmente. superior al 85% 1 . .
estabilidad financiera.
- . Expansion territorial que permite
Establecimiento de convenios con Nuevas cuentas pa que p
L . ) . . : ampliar la base de clientes y
Expansion gremios, cadmaras etc., para ofrecer Expandir operaciones ~ registradas en . X
S .. ; . . , 4 afos consolidar la presencia de marca a
territorial servicios virtuales y presenciales en a3 ciudades mas. Ambato, Cuencay . . -
otras ciudades Guavaauil nivel nacional mediante una oferta
yaq hibrida
. ~ . Fortalecer la . . .
. Lanzamiento de campafias educativas : Leads calificados  Educar al cliente genera confianza
Marketing y . S presencia de marcay P L :
L . digitales, SEO y participacion en Permanente y trafico web y refuerza el posicionamiento de
posicionamiento f . captar nuevos
ferias y foros empresariales. . mensual. marca.
clientes.
Capacitacion interna continua en Contar con un equipo 80% del personal  El talento humano es el mayor
Desarrollo del e . . Anual i, . . .
NIIF, legislacion tributaria, técnico altamente . certificado cada activo para garantizar calidad y
talento (continuo)

herramientas digitales y gestion ética.

calificado.

afo.

confianza en el servicio.

Fuente: Elaboracion propia
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3.6 Alianzas institucionales

La generacion estratégica de alianzas institucionales constituye un eje clave para potenciar el

modelo de negocio, mientras que la vinculacion con organizaciones publicas, académicas y del

sector privado genera sinergias que amplifican la propuesta de valor, facilitan la adopcion

tecnologica, fortalecen la confianza de los clientes y contribuyen al posicionamiento

competitivo del Centro Integral.

Tabla 21. Alianzas institucionales recomendadas

Tipo de Entidad Beneficios esperados Relacidn estratégica con el
institucion propuesta modelo de negocio
Céamaras y Céamara de Acceso a redes Favorece el
asociaciones Pyme Comercio de empresariales, posicionamiento en el
Quito (CCQ), participacion en ferias de segmento Pyme y legitima
Camara de la negocios, oferta de la propuesta como solucion
Pequefia Industria  formacion continua a sus especializada frente a vacios
(CAPIG) afiliados. del mercado.
Instituciones de SECAP, Colaboracion en cursos y Refuerza la validez técnica
capacitacion Ministerio del talleres tributarios; acceso  de los programas de
Trabajo a estandares certificadosy  capacitacion y aumenta la
respaldo institucional. confianza de las Pyme en la
calidad de la oferta.
Universidades y PUCE, UTPL, Desarrollo de précticas Contribuye a la innovacion
centros de UCE profesionales, y al fortalecimiento de

investigacion

investigacion aplicada,
validacion técnica de
metodologias, visibilidad
académica.

talento humano, mitigando
posibles dificultades para
incorporar personal
especializado.

Firmas contables
consolidadas

Moores Rowland
— Leading Edge
Alliance

Transferencia de
conocimiento profesional,
respaldo en auditorias
complejas, participacion en
redes globales

Garantiza estandares
internacionales de calidad,
incrementa reputacién y
amplia capacidad técnica
frente a grandes
competidores.

Banca y Fintech

Banco Pichincha
(Programa “De
cara al futuro”)

Acceso a canales digitales,
descuentos en
financiacién, mejor
posicionamiento ante
clientes

Impulsa la digitalizacion y
fortalece la factibilidad
financiera al ofrecer
soluciones de pago y
respaldo institucional

s6lido.

Nota: Estas alianzas potencian el alcance del Centro, permiten la co-creacién de servicios, amplian la
base de clientes y fortalecen el respaldo técnico, formando parte de una estrategia de sostenibilidad
relacional e institucional.

Fuente: Elaboracién propia
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4 ESTRATEGIA DE MARKETING

La formulacién de la estrategia de marketing se erige como un componente critico para articular
el modo en que la empresa comunica y materializa su propuesta de valor al consumidor-meta.
Se trata de un proceso que abarca segmentacidn, posicionamiento y promocion; cuando se
ensamblan de modo consistente, permiten cultivar confianza, reconocimiento de marca y
fidelizacion en el pablico objetivo. Tal como indican Armstrong y Kotler (2020), la eficacia de
la disciplina se fundamenta en un entendimiento profundo de las necesidades del consumidor y
en la implementacion del modelo de las 4P (producto, precio, plaza y promocién) ajustado al

contexto competitivo.

Dentro de este marco, la estrategia propuesta se dirige al segmento de las pequefias y medianas
empresas de Quito, con el fin de afianzar una oferta integral, ética y tecnolégicamente
innovadora que se alinee con las necesidades identificadas en el estudio de factibilidad y que,

a su vez, respalde la viabilidad del modelo de negocio.

4.1 Segmentacion de mercado y posicionamiento

La estrategia de marketing del Centro Integral de Servicios Contables, de Auditoria y
Tributarios arranca de una segmentacion analitica del ecosistema empresarial de Quito. Este
procedimiento incorpora variables operativas, normativas y de flujo de capital, lo que facilita
la deteccion de aquellas entidades que, por su estructura, presentan una alineacion éptima con
la oferta. Lasegmentacidn, asegura ademas que la propuesta comercial se dirija, especialmente,
a empresas con estabilidad operacional que involucre la necesidad de cumplir diversas
obligaciones ante organismos de control, complejidad regulatoria y propension a integrar

plataformas de servicio externalizado.

4.1.1 Criterios de segmentacion

La segmentacion del mercado se realizo utilizando tres variables primarias: tipo de empresa,
régimen juridico y nivel de activos. Los informes de la Superintendencia de Compafiias Valores

y Seguros (2024), indican que la ciudad de Quito alberga 12.369 Pymes, cuya composicion se
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concentra predominantemente en las modalidades: Sociedad Andnima, Responsabilidad

Limitada y por Acciones Simplificadas.

Estas formas juridicas, caracterizadas por una administracién agil y menos onerosa, suelen
delegar funciones contables, fiscales y de auditoria a consultorias externas, configurando un
perfil de demanda favorable para servicios especializados. Adicionalmente, se observa que un
porcentaje notable de estas Pymes reporta ingresos anuales que superan los $100.000,00
importe que valida su solvencia econémica y, por tanto, la viabilidad de la propuesta de

servicios en cuestion.

4.1.2 Segmento objetivo

El cruce de las variables mencionadas permitié delimitar un universo de 5.650 empresas que
cumplen simultdneamente con los criterios de segmentacion: ser pequefias 0 medianas
empresas, operar bajo las formas juridicas S.A. R.L. o S.AS., y disponer de activos
cuantificables en el umbral establecido, grupo que constituye el nucleo del mercado objetivo,
caracterizado por requerir servicios modulares y digitalizados que garanticen cumplimiento

normativo, eficiencia administrativa y apoyo estratégico en la toma de decisiones financieras:

Tabla 22. Estimacion de empresas que cumplen el perfil del cliente ideal en Quito

Tipo de sociedad Mediana Pequefia Total
Sociedad Anénima (S.A.) 210 1.659 1.869
Responsabilidad Limitada (R.L.) 266 2.109 2.375
Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.) 109 1.279 1.406
Total 585 5.065 5.650

Fuente: Elaboracién propia con base en datos de la Superintendencia de Compainiias, 2024.

El conjunto de entidades elegido, mas alla de constituir una muestra numéricamente adecuada,
exhibe rasgos cualitativos que lo convierten en un referente ideal para el modelo en discusion.
Se identifican empresas que, aun teniendo responsabilidades y obligaciones sistematicas,
enfrentan desafios en la gestion contable, elaboracion de informes financieros, reportes, etc.
demostrando también una necesidad de innovacion efectiva en el marco de la transformacion

digital. Por lo tanto, tales circunstancias permiten orientar las estrategias comerciales de
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manera enfocada y coordinada, garantizando respuestas que se ajusten realmente a los

requerimientos particulares de cada organizacion.

4.1.3 Analisis psicografico y actitudinal

Adicional a las caracteristicas estructurales de segmentacidn, el perfil del cliente ideal revela
dimensiones psicograficas y actitudes que fundamentan la propuesta de valor. Se trata,
predominantemente, de organizaciones cuyo principal objetivo es la garantia de cumplimiento
normativo, caracterizandose por un temor persistente a sanciones drasticas por entes como el
SRI, IESS, Ministerio de Trabajo, etc. Este factor induce a las empresas a adoptar una postura

preventiva, optando por externalizar las funciones de contabilidad y tributacion.

Simultaneamente, la eficiencia operativa que buscan las organizaciones, refuerza la necesidad
de gestionar su contabilidad e informacion financiera de manera efectiva; no obstante, en
muchos casos reconocen la carencia de personal interno y herramientas digitales especializadas,
lo que origina una dependencia de asesoria profesional externa. Aun asi, el escepticismo hacia
proveedores impersonales y hacia soluciones generalistas es marcado, lo que demanda e
impulsa la construccion acertada de relaciones de confianza sustentadas con: atencion

personalizada, cultura de ética y estricta confidencialidad en la gestion de datos sensibles.

4.1.4 Posicionamiento competitivo

Bajo este contexto, el Centro Integral se presenta como una propuesta Unica, accesible y de alta
confiabilidad, disefiada en exclusiva para el universo Pyme. Su posicionamiento se fundamenta
en cuatro ejes estratégicos que abordan de forma ajustada, las deficiencias y expectativas

detectadas en el sector:

— Servicio de atencion personalizada que promueve cercania y nivel de confianza
adecuada;

— Gama de servicios modulares encaminados a facilitar la adaptacion de la oferta al
tamafio y las particularidades de cada organizacion;

— Incorporacién intensiva de herramientas tecnoldgicas que optimizan y modernizan los
procesos; y

— Programa de formacién continua aplicados para reforzar capacidades internas de gestion
contable y tributaria.
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Esta arquitectura de servicios pretende crear una identidad de marca, capaz de asociarse
inequivocamente a la ética, eficiencia e innovacion; valores que el segmento Pyme reconoce
como esenciales en la basqueda de soluciones confiables y flexibles frente a sus retos diarios

en un entorno normativo cada vez mas cambiante y condicionado digitalmente.

4.2 Propuesta de valor ajustada

La propuesta de valor articula el nicleo del modelo de negocio, al traducir cémo la organizacion
atiende las necesidades puntuales del segmento de clientes al que se dirige, preservando al
mismo tiempo una ventaja competitiva clara. En el presente proyecto, su formulacion,
consider6 limitaciones y desafios operativos que enfrentan constantemente las empresas, en
cuanto a sus obligaciones, necesidades de innovacién, consecucion de resultados y actitudes
relacionadas al diagndstico psicografico correspondiente. De este modo, la propuesta se ajusta
tanto a condiciones reales en que operan las empresas, como a su necesidad de contar con
seguridad juridica, eficiencia en la gestion de recursos y relaciones de confianza con los

proveedores externos.

4.2.1 Componentes clave de la propuesta

Se concreta en una red cohesiva de servicios disefiados para actuar de forma técnica, accesible
y evolutiva, dirigida a satisfacer las exigencias del publico objetivo. Esta composicion
concentra un portafolio modular que faculta a cada organizacion a escoger exclusivamente
aquellos elementos alineados a sus operaciones y expectativas; maximizando asi, la integracion

de procesos clave, competencias internas, ademas de promover eficiencia operativa

permanente.
Tabla 23. Componentes principales del servicio ofrecido
Linea de servicio Descripcion técnica
Sistematizacion automatizada y administracion integral de la informacion
contable conforme a Normas Internacionales de Informacion Financiera
Gestion contable (NIIF). Incorpora procesos de conciliacion, generacion de informes y
automatizada elaboracion de balances, respaldados por reportes en tiempo real a través de
alternativas digitales que garanticen un acceso remoto seguro, funcional y
operativo.
Auditoria Desarrollo de informes técnicos requeridos por la Superintendencia de
personalizada, Compaifiias, el Servicio de Rentas Internas y demas organismos de regulacion.
cumplimiento de Estos informes incorporan analisis, diagnosticos y sugerencias personalizadas
normativas. gue se fundamentan en procedimientos dispuestos por Normas Internacionales
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Linea de servicio Descripcion técnica

de Auditoria (NIA), los buscan asegurar relevancia y fiabilidad técnica en las
conclusiones y hallazgos revelados.

Se disefian y ejecutan talleres y modulos formativos que combinan
actualizaciones permanentes de normativas con el fortalecimiento de la
L estructura de planificacion fiscal en las corporaciones. Complementariamente,
Capacitacion se ofrecen consultorias que abordan, tanto el cumplimiento riguroso de
tributaria aplicada obligaciones impositivas como el disefio de estrategias efectivas en la gestion
del riesgo fiscal, estructurandose cada actividad sobre la base de un enfoque

pragmatico y alinedndose con requerimientos particulares de cada entidad.

Nota: La estructura modular permite a las Pymes contratar Gnicamente lo que necesitan, optimizando
recursos y promoviendo eficiencia operativa.
Fuente: Elaboracién propia

4.2.2 Diferenciacion frente a la competencia

El mercado contable ecuatoriano se caracteriza por la presencia de multiples oferentes que
suelen operar bajo esquemas generalistas, sin la segmentacion precisa y con limitada
incorporacion tecnoldgica. Ante este panorama, la presente propuesta se diferencia al
especializarse en el sector Pyme, integrando procesos digitalizados y un disefio de servicios
centrado en las caracteristicas y expectativas de este segmento. Cabe recalcar que, la ventaja
competitiva no radica en la reduccion de precios, sino en el valor agregado que proporcione la

capacidad técnica y tecnoldgica, la atencién eficiente y la flexibilidad modular de la oferta.

Tabla 24. Elementos diferenciadores del modelo de negocio

Aspecto Modelo propuesto Competencia tradicional
N Focalizacién exclusiva en Pymes con Enfoque generalista y masivo, que no
Segmentacion conocimiento profundo de sus distingue entre tamafios ni condiciones
del servicio necesidades normativas y operativas.  especificas de empresas.

Automatizacion de procesos,
contabilidad en la nube, seguridad
garantizada en la gestion de la
informacion, recordatorios digitales
programados.

Procesos digitalizados con escasa
seguridad en la administracion de
datos y sin acompafiamiento constante
en el control de la informacion.

Seguridad digital
y tecnoldgica

» Asesoria continua, multicanal,
Atencion al personalizada, orientada a construir
cliente relaciones de confianza a largo plazo.

Contacto eventual, limitado a
cumplimiento de obligaciones.

Paquetes modulares, escalables segun
Contratacion de  necesidades reales con posibilidad de  Planes fijos, sin adaptacion al tipo de
servicios integrar servicios adicionales de forma  cliente.

progresiva.

Nota: La diferenciacion se logra no por precio, sino por ajuste funcional y técnico a las condiciones
estructurales del mercado objetivo.

Fuente: Elaboracion propia
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4.2.3 Argumentos de confianza y credibilidad

En las actividades contables, de auditoria y asesoria tributaria, la confianza se erige como un
activo intangible de incuestionable valor, dado que comprende la entrega de informacion
financiera importante que es, a la vez, sensible y decisiva. La presente propuesta articula un
conjunto de mecanismos destinados a salvaguardar la seguridad, propiciar la transparencia y
corroborar el respaldo profesional, facilitando asi la superacién de barreras de acceso y
robusteciendo la credibilidad ante el segmento de las pequefias y medianas empresas. Dichos
mecanismos se organizan en dimensiones determinadas que, por un lado, aseguran la
observancia de los regimenes normativos y, por otro, fomentan la construccion de vinculos

duraderos con los clientes.

Tabla 25. Fundamentos para la generacion de confianza

Dimension Préactica implementada

Cumplimiento de normativa vigente (SRI, Superintendencia de Compafiias

Seguridad juridica Valores y Seguros, IESS, Ministerio de Trabajo, etc.)

Proteccion de Protocolos de confidencialidad, respaldo digital, politicas de acceso
informacion restringido.

Soporte técnico Personal certificado, experiencia comprobada, actualizacion continua.
Imagen

AR Marca transparente, comunicacion adecuada y orientacion ética.
institucional

Nota: La percepcion de confianza no se construye Gnicamente con cumplimiento técnico, sino mediante
vinculos relacionales consistentes y canales claros de comunicacién.

Fuente: Elaboracion propia

4.2.4 Beneficios tangibles e intangibles para el cliente Pyme

La propuesta de valor integral supera la oferta tradicional de servicios técnicos y persigue la
produccion de resultados holisticos dentro de la gestion empresarial de Pymes. Este objetivo
se articula mediante la vinculacion de impactos cuantificables y elementos cualitativos que, de
forma sinérgica, potencian el desempefio organizacional. En tal contexto, el propdsito del
proyecto, ademas de promover el cumplimiento estricto de regulaciones normativas en los
clientes, integra beneficios fundamentales que permitiran reforzar su sostenibilidad e imagen

de confianza empresarial, puesto que seran reflejados en distintos niveles de la organizacién al
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mejorar la eficiencia operacional, orientar decisiones estratégicas y aumentar la capacidad de

adaptacion frente a cambios del entorno.

Tabla 26. Resultados esperados para el cliente objetivo

Tipo de Descripcion
beneficio b
Tanaibles Reduccion de multas, eficiencia tributaria, optimizacién de recursos en la gestion
g operativa, informes financieros precisos y claros.
Intangibles Elementos que generan tranquilidad en la administracion organizacional, sentido de

acompafiamiento profesional, confianza y fidelizacion.

Toma de decisiones méas apropiada a los resultados esperados, adecuada cultura
Estratégicos organizacional tributaria y financiera, alternativas encaminadas a fortalecer el
crecimiento y expansién organizacional.

Flexibilidad para enfrentar cambios normativos, administrativos y tecnoldgicos sin

Adaptativos . .
comprometer materialmente los recursos internos.

Nota: La oferta esta disefiada no solo para cumplir obligaciones, sino para contribuir al fortalecimiento
integral del cliente como unidad econdmica formalizada y sostenible.

Fuente: Elaboracién propia.

4.3 Estrategias promocionales y digitales

La promocion efectiva del modelo de negocio requiere el disefio de estrategias alineadas al
perfil del cliente Pyme: racional, sensible al valor, desconfiado ante propuestas genéricas y
receptivo a contenidos educativos. Las acciones de marketing digital deben combinar técnicas
de atraccidn, posicionamiento técnico y generacion de confianza, con un bajo costo relativo y

una alta capacidad de segmentacion.

4.3.1 Estrategia digital principal

Un elevado porcentaje de pequefias y medianas empresas manifiestan apreciar la digitalizacion
de sus flujos operativos, confian en tecnologias de la informacién para perfeccionar su
conduccién y manifiestan apertura suficiente que permitiran consolidar la propuesta comercial
considerando el contexto del entorno digital que se erigen como canal relevante para transmitir

el valor ofrecido y establecer un vinculo permanente con el cliente.

La configuracion del plan promocional, en consecuencia, se articula atendiendo a las

caracteristicas del consumidor Pyme: reflexivo en sus decisiones, atento al valor agregado,
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cauteloso frente a mensajes genéricos y receptivo a contenidos formativos que fortalezcan su

confianza en la oferta presentada.

Tabla 27. Canales y acciones digitales planificadas

Canal

Acciones especificas

Produccidn de contenido
multimedia

Disefio y mantenimiento de
péagina web corporativa

Email marketing
automatizado

Gestion de posicionamiento
en buscadores (SEO/SEM)

Publicidad en redes
sociales

Analitica digital y métricas
de rendimiento

Desarrollo de videos breves, infografias y tutoriales con informacion
contable y tributaria de interés para las Pymes, que seran difundidos en
diversos medios para reforzar la visibilidad de la marca.

Incluye actualizacion periodica del sitio web con noticias, articulos y
servicios, incorporando herramientas como chat en linea y
optimizacion movil para mejorar la experiencia del usuario.

Implementacion de boletines digitales segmentados y recordatorios
automaticos sobre obligaciones tributarias, con el fin de mantener
comunicacién constante y personalizada con los clientes.

Se trabajara en la optimizacion de palabras clave, creacion de
campafias en Google Ads y en el seguimiento de posicionamiento
web a fin de incrementar la presencia en buscadores.

Desarrollo de campafias segmentadas en Facebook, Instagram,
LinkedIn, enfocadas en atraer la atencion de empresarios y
administradores buscando promover servicios y capacitaciones.

Utilizacion de herramientas como Google Analytics para medir el
trafico, conversion y costo por cliente potencial, generando informes
periddicos que permitan ajustar la estrategia digital.

Nota: Se prioriza la construccién de confianza mediante contenido técnico, claridad en la comunicacion
y canales que permitan respuestas rapidas y seguimiento personalizado.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 28. Presupuesto estrategia digital principal

Descripcion Valor US$
Produccion de contenido multimedia 220,00
Disefio y mantenimiento de pagina web corporativa 500,00
Email marketing automatizado 150,00
Gestidn de posicionamiento en buscadores (SEO/SEM) 300,00
Publicidad en redes sociales 400,00
Analitica digital y métricas de rendimiento 380,00
Total 1.950,00

Fuente: Elaboracidn propia.
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Conforme consta en la Tabla 28, se prevé invertir $1.950,00 para la efectivizacion de la estrategia digital

propuesta.

4.3.2 Estrategia educativa

El andlisis de los datos demuestra que un alto porcentaje de las pequefias y medianas empresas,
admite carencias en la elaboracién de sus estados financieros y destaca la urgencia de alinearse
con normas contables y fiscales vigentes. Este déficit de formacion opera simultdneamente
como un factor de vulnerabilidad y como una posibilidad de mejora para el modelo planteado,
puesto que el disefio de programas de capacitacion deja de considerarse como un complemento
inmaterial para convertirse en un mecanismo orientado a fomentar la formalizacién y a

consolidar vinculos de confianza con prestadores de servicios especializados.

Por consiguiente, la intervencion educativa se erige como el componente fundamental de toda
accion promocional, dado que facilita la presentacion de la empresa como un referente técnico
dentro del colectivo Pyme, lo cual, a su vez, genera una imagen de credibilidad y establece

ventaja competitiva sostenible en el mercado.

Tabla 29. Componentes de estrategia educativa

Formato Objetivo
Talleres Capacitaciones en temas clave: Planeacion tributaria, declaraciones mensuales, ,
virtuales gestion contable, NIIF, entre otros.
Webinars Informacién de reformas tributarias, alternativas de cumplimiento de obligaciones
tematicos y presentacién de informacion.

Contenido breve para redes sociales: Temas diversos de interés empresarial, por

Cépsulas en . ) AL AR
! ejemplo: beneficios fiscales, errores comunes en respuestas a requerimientos de
video . L N i
informacion del SRI, actualizacion de normativas, etc.
Ebooks y

. ) . Material descargable gratuito con contenido (til y aplicable.
guias précticas

Columnas

o Publicaciones mensuales en blog o medios especializados.
técnicas 9 P

Nota: La estrategia educativa fortalece la percepcion de la empresa como experta, impulsa el interés
genuino del cliente y contribuye a la formalizacion empresarial del entorno.

Fuente: Elaboracion propia.

53



4.3.3 Participacion institucional

Los resultados obtenidos en las encuestas evidencian que un segmento significativo de las
pequeiias y medianas empresas posiciona la confianza en los proveedores externos como
criterio clave en su toma de decisiones. Estas organizaciones muestran una inclinacion marcada
hacia entidades que cuenten con respaldo formal y una visibilidad que trascienda los entornos
digitales. El dato sugiere que la estrategia de difusion de la oferta debe, ademas de los canales
digitales y las plataformas educativas, incluir espacios institucionales que actlien como garantia
de credibilidad. La integracion activa en asociaciones sectoriales, cAmaras gremiales y foros
académicos o administrativos, no solo solidifica la credibilidad técnica, sino que, a la vez,
articula un ecosistema de legitimacion reciproca en el que las Pymes admiten al proveedor como

un aliado estratégico de confianza.

Tabla 30. Participacion institucional como herramienta de posicionamiento

Entidad o medio Forma de vinculacion
Cémaras de comercio Afiliacion activa, participacion en ferias y boletines informativos.
Universidades y centros de Charlas, participacion en foros de expertos, convenios de
emprendimiento formacion.

Entidades estatales Difusion conjunta de talleres, asesoria en procesos de

formalizacion.

. Participacion en ponencias, paneles de expertos, entrega de

Eventos empresariales . .
materiales promocionales.

Publicidad digital segmentada en sitios de noticias econémicas 0

Plataformas sectoriales - -
portales contables y financieros.

Nota: Estas acciones no solo generan visibilidad, sino que permiten construir autoridad y credibilidad a
través de validadores externos.

Fuente: Elaboracién propia.

La integracion de estas acciones garantiza mayor visibilidad y, al mismo tiempo, permite que
la empresa se posicione como referente especializado en servicios contables, tributarios y de
auditoria. Al trabajar con validadores externos se logra reducir la desconfianza, un aspecto
critico identificado en el andlisis actitudinal de las Pymes, y se refuerza el caracter sostenible
de la estrategia de marketing al vincular la propuesta con redes formales y espacios de prestigio.
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4.3.4 Incentivos iniciales

El andlisis de resultados mostro que, aunque la mayoria de las Pymes reconocen la importancia
de externalizar servicios contables y tributarios, persiste cierta desconfianza hacia los
proveedores externos. Este hallazgo hace evidente la necesidad de disefiar incentivos que
reduzcan las barreras psicol6gicas y promuevan la adopcion temprana de los servicios. En este
marco, la estrategia de captacion en el primer afo se centra en ofrecer beneficios promocionales
que no solo atraigan la atencién de las empresas, sino que también generen experiencias

inmediatas de valor agregado, fortaleciendo la percepcién de confianza y profesionalismo.

Tabla 31. Incentivos para la captacion temprana de clientes

Tipo de incentivo Descripcion
Descuento por Reduccién del 20% en los tres primeros meses para clientes del primer
contratacion inicial afio.
Paquete gratuito de Evaluacion contable sin costo para nuevos clientes, con informe de
diagndstico hallazgos y recomendaciones.

Bonificacion en la tarifa mensual por cada cliente referido que contrate

Referidos .
servicios.

L . Acceso sin costo a un taller mensual tributario para nuevos clientes y

Capacitacion gratuita . . L
entrega de material relacionado a las capacitaciones.

Propuesta inmediata Envio de cotizacion formal en menos de 24 horas tras la solicitud por

digital WhatsApp o formulario web.

Nota: Estos incentivos estan orientados a reducir las barreras psicoldgicas de contratacion, generar
primeras experiencias satisfactorias y establecer relaciones de largo plazo.

Fuente: Elaboracion propia.

4.4 Cronograma de actividades de lanzamiento

El proceso de lanzamiento del Centro Integral de Servicios Contables, de Auditoria y
Tributarios requiere una planificacion ordenada que combine actividades técnicas,
promocionales y operativas. La estrategia se divide en cuatro fases: preoperativa, lanzamiento
formal, consolidacion inicial y seguimiento poslanzamiento. Cada fase considera tareas clave,

tiempos de ejecucion, recursos minimos y responsables.
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4.4.1 Fase |: Preparacion preoperativa (meses 1 a 3)

La primera fase se orienta a sentar las bases legales, tecnoldgicas y operativas del proyecto.
Durante este periodo se desarrollan actividades criticas como el registro de la empresa, la
contratacion inicial del equipo profesional, la creacién de la identidad corporativa y el disefio
de la plataforma contable. Ademas, se prevé una validacién preliminar con empresas Pyme, lo
que garantiza ajustes oportunos que pudieran ser necesarios en los servicios antes de su

lanzamiento oficial.

Tabla 32. Actividades de estructuracion y habilitacién inicial

Actividad Responsable Du_ramon
estimada
Registro de nombre comercial y RUC Gerente 2 semanas
Desarrollo de la plataforma contable Equipo técnico externo 8 semanas
Contratacion del primer equipo profesional ~ Gerente 3 semanas
Disefio C!e inentidad visual y web Analista de procesos 6 semanas
corporativa
Validacién piloto con 3 empresas Pyme Especialista contable- 3 semanas

tributario

Nota: Garantiza las condiciones minimas legales, tecnolégicas y operativas para operar de forma
funcional al inicio del cuarto mes.

Fuente: Elaboracion propia.

4.4.2 Fase Il: Lanzamiento formal (mes 4)

La segunda fase marca el inicio oficial de las operaciones y la apertura al mercado. En este
punto se despliegan estrategias promocionales y técnicas, tales como la activacion de la pagina
web, campafias digitales, generacion de contenidos en redes sociales y talleres formativos
gratuitos. Tales acciones tienen como objetivo principal posicionar la marca, captar a los

primeros clientes y comenzar la interaccion directa con el publico objetivo.

Tabla 33. Actividades de lanzamiento comercial

Actividad Responsable Duracién estimada

Activacion de pagina web Analista de procesos 3 dias
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Actividad Responsable Duracién estimada

Campafia de lanzamiento digital Analista de procesos 4 semanas
Difusion del primer boletin tributario Especialista tributario 1 semana
Publicacién de contenidos en redes sociales Analista de procesos  Continua desde semana 1

Taller gratuito de apertura Especialista contable 1 dia

Nota: La captacion de clientes se aplicara mediante incentivos diversos.
Fuente: Elaboracién propia.

4.4.3 Fase Ill: Consolidacién operativa (meses 5 a 8)

En la fase actual, el proyecto busca estabilizar su funcionamiento y fortalecer relaciones con
los clientes iniciales. Para ello, se incluyen acciones orientadas a la fidelizacion,
implementacion de un sistema CRM para seguimiento, firmas de convenios con gremios y

aplicacion de talleres formativos adicionales.

Tabla 34. Actividades de captacion y fidelizacion

Actividad Responsable Duracion estimada
Firma de convenios con camaras 0 gremios Gerente 4 semanas
Incorporacion de clientes por referidos Analista de procesos Continua
Implementacion de sistema de seguimiento CRM  Analista de procesos 3 semanas
Evaluacion de satisfaccion de clientes iniciales Gerente 2 semanas
Lanzamiento del segundo taller formativo Especialista contable 1 semana

Nota: En esta fase se estabiliza la operacidn, se afina la experiencia del cliente y se mide la efectividad
de las estrategias implementadas.

Fuente: Elaboracién propia.

4.4.4 Fase IV: Seguimiento y mejora (meses 9 a 12)

La ultima fase esta enfocada en la evaluacion integral del primer afio de actividades y en la
preparacién para un eventual crecimiento. Se contempla la revision periddica de indicadores de

desempefio, el ajuste de las estrategias promocionales y la elaboracion del informe de gestion
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anual. Asimismo, se proyecta la planificacion de una futura expansion geogréfica, lo que

permitird consolidar el modelo de negocio y garantizar su sostenibilidad en el tiempo.

Tabla 35. Actividades de retroalimentacion y expansion

Actividad Responsable Duracién estimada
Anaélisis de métricas digitales Analista de procesos Mensual
Revision de indicadores de servicio Gerente Trimestral
Ajuste de contenido promocional Analista de procesos Mensual
Preparacion de informe de gestion del primer afio  Gerente 2 semanas
Planificacion para expansion a otras ciudades Gerente 4 semanas

Nota: Esta Gltima etapa permite evaluar la viabilidad de crecimiento geografico, consolidar procesos
internos y ajustar las estrategias con base en evidencia cuantitativa.

Fuente: Elaboracion propia.

4.5 Meétricas y evaluacion del impacto

Para garantizar la eficacia de la estrategia de marketing y retroalimentar el modelo de negocio
de forma técnica, se establecen métricas de evaluacion orientadas al seguimiento del desempefio
digital, la respuesta del cliente, la conversion comercial y la retencion. Estas métricas permiten
tomar decisiones informadas, redisefiar tacticas y proyectar la sostenibilidad del servicio en el

mediano plazo.

45.1 Indicadores clave (KPI)

Los indicadores de desempefio clave son métricas cuantitativas que permitirdn monitorear de

manera periddica el comportamiento del mercado frente a las acciones ejecutadas.

Tabla 36. Principales indicadores de desempefio

KPI Descripcion

Trafico mensual en pagina NUmero de visitas Unicas y tiempo de permanencia.
web

Tasa de conversion de leads Porcentaje de visitantes que solicitan una cotizaciéon o contactan por
WhatsApp.

Tasa de respuesta en redes ~ Tiempo promedio de atencion a mensajes, comentarios o formularios.

Clientes nuevos por mes Nuevas cuentas activas registradas mensualmente.
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KPI Descripcion

Nivel de asistencia a talleres Porcentaje de asistencia frente a registros en eventos educativos
gratuitos.

Nota: Estos indicadores permiten evaluar tanto la atraccion digital como la capacidad de transformacion
de interés en contratacion efectiva.

Fuente: Elaboracion propia.

45.2 Herramientas de medicién

La medicion de resultados se realizara a través de herramientas digitales que permiten

visualizacion en tiempo real y andlisis de comportamiento.

Tabla 37. Herramientas aplicadas en la medicion del impacto

Herramienta Aplicacion préctica

Google Analytics Segmmlentp de tréfico Wt_ab, fuentes de acceso,
comportamiento de usuarios.
CRM (Customer Relationship

Registro de interacciones, conversiones y fidelizacion.
Management)

i . Meétri interaccion, alcan mentacion del publi

Redes sociales (Meta, LinkedIn) etricas de interaccion, alcance y segmentacion del publico
objetivo.

Encuestas postservicio, inscripcion a talleres, consultas

Formularios digitales e
especificas.

Nota: El uso de herramientas gratuitas o de bajo costo facilita su implementacion inicial sin
comprometer la precision ni la capacidad de analisis.

Fuente: Elaboracién propia.

4.5.3 Evaluacion de campafas y reorientacion

Las campafias de posicionamiento, educativas y promocionales seran monitoreadas con

periodicidad mensual para detectar patrones de efectividad y posibles areas de ajuste.

Tabla 38. Pardmetros de evaluacion de campafias digitales

Variable evaluada (Posibles

Criterio de reorientacion
resultados)

Ajustar lenguaje, formato o tipo de contenido segun publico

Interaccién baja en publicaciones -
objetivo.
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Variable evaluada (Posibles

Criterio de reorientacion
resultados)

Conversion débil en formularios Redisefiar llamados a la accién y mejorar la propuesta visual.

Optimizar linea de asunto, hora de envio y frecuencia de

Tasa de apertura de correos .
boletines.

Reforzar segmentacion pagada, incrementar frecuencia y

Bajo alcance en redes sociales . .
J contenido educativo.

Nota: La evaluacion constante permite una mejora continua basada en datos, evitando la ejecucion de
estrategias costosas o ineficientes.

Fuente: Elaboracién propia.

45.4 Retroalimentacién del cliente

El nivel de satisfaccion y percepcién del cliente sera evaluado a través de mecanismos breves,

automatizados y préacticos.

Tabla 39. Estrategias de retroalimentacién

Instrumento Propésito

Encuestas postservicio Medir satisfaccién con atencion, entrega y cumplimiento.
Net Promoter Score (NPS) Cuantificar la disposicion del cliente a recomendar el servicio.
Resefias voluntarias Fortalecer la reputacion online y detectar posibles objeciones.

Llamadas de seguimiento  Detectar necesidades no satisfechas o nuevos intereses.

Nota: La comunicacion activa con el cliente no solo prevé mejorar la calidad del servicio, sino que
fortalece la fidelizacion y la imagen institucional.

Fuente: Elaboracion propia.

4.6 Marketing Mix de ContaSAR

La mezcla de marketing o marketing mix es el conjunto coordinado de decisiones estratégicas
que permiten convertir una propuesta de valor en una oferta comercial efectiva mediante la
combinacién de cuatro variables estratégicas controlables por la empresa: producto, precio,
plaza y promocion las cuales son relevantes en el disefio e implementacién de acciones
orientadas a satisfacer las necesidades del consumidor (Armstrong & Kotler, 2020). En el caso

de ContaSAR, esta mezcla ha sido disefiada para atender con precision técnica, eficiencia
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operativa y enfoque personalizado al segmento Pymes de la ciudad de Quito. A continuacion,

se desarrolla cada componente.

4.6.1 Producto

El producto en el contexto de servicios profesionales, hace referencia a la solucion técnica
ofrecida al cliente. En ContaSAR, este producto se compone de servicios contables, tributarios

y de auditoria, organizados de forma modular y adaptativa.

Tabla 40. Estructura del producto ofrecido por ContaSAR

Servicio Caracteristicas especificas

Outsourcing contable Registro automatizado, balances en la nube, reportes en tiempo real,

digitalizado integracion con el SRI.
Auditoria financiera Informes adaptados a normativa ecuatoriana, e internacional (NIIF),
personalizada recomendaciones practicas, revision y seguimiento de cumplimiento.

Capacitacion tributaria ~ Talleres, guias y sesiones virtuales sobre planificacion fiscal, gestion
aplicada contable y financiera.

Nota: El producto no es uniforme ni estandarizado, sino un sistema de soluciones técnicas que se
combinan seguln la necesidad real de cada cliente. La flexibilidad es parte central del disefio funcional.
Fuente: Elaboracion propia.

4.6.2 Precio

La politica de precios de ContaSAR se sustenta en criterios de accesibilidad, escalabilidad y
diferenciacion por tamafio empresarial. No se establecen tarifas rigidas, sino rangos modulables

que permiten adaptar el servicio al presupuesto y nivel de operacion del cliente.

Tabla 41. Estrategia de precios aplicada al segmento Pymes

Criterio de segmentacion Politica de precios asociada
Tamafio de empresa Paquetes escalonados segun volumen de operaciones y numero
(pequefia/mediana) de empleados.

- Tarifas diferenciadas por tipo de servicio (contable, auditoria,

Servicio contratado L AL
capacitacion o combinacién).

Descuento del 10% para referidos efectivos o clientes con més

Fidelizacion o referidos de 6 meses de antigiiedad.
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Criterio de segmentacion Politica de precios asociada

Primer mes gratuito en diagnésticos contables o talleres sin costo

Promocion de apertura . .
P para primeros clientes.

Nota: La politica de precios combina racionalidad econémica con estrategia de fidelizacion,
posicionando a ContaSAR como accesible, transparente y profesional.

Fuente: Elaboracion propia.

4.6.3 Plaza

La plaza hace referencia a los canales a través de los cuales el servicio es entregado. Dado el
caracter intangible del producto y el enfoque tecnoldgico de ContaSAR, la entrega se realiza

principalmente por canales digitales con opcidn presencial bajo cita programada.

Tabla 42. Canales de entrega del servicio ContaSAR

Canal Modalidad de atencién

rl:’lljeggforma contable en la Acceso 24/7 a balances, declaraciones, reportes y alertas fiscales.
WhatsApp Business Consultas rapidas, envio de propuestas, recordatorios automaticos.

Videollam rr . . . ..
deollamadas y correo Asesoria directa, entrega de informes, seguimiento técnico.

electronico
Atencion presencial Disponible para reuniones técnicas, revision documental o
programada presentacion de auditoria.

Nota: Esta distribucién hibrida permite reducir costos operativos, ampliar el alcance geogréfico y
adaptarse a las preferencias del cliente, sin sacrificar la calidad del servicio.

Fuente: Elaboracién propia.

4.6.4 Promocion

La estrategia de promocion combina herramientas digitales, contenido educativo y presencia
institucional. Se busca atraer, informar y fidelizar al cliente a través de valor técnico, cercania

comunicacional y estimulos puntuales.
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Tabla 43. Estrategias de promocién de ContaSAR

Herramienta Accién implementada

S|_t|0 W?b con blog Informacidn actualizada, formularios de contacto, boletines técnicos.
tributario
Spéjcbigré ;jad en redes Campafias segmentadas en Facebook, Instagram y LinkedIn, etc.

Webinars y talleres Charlas sobre normativa vigente, planificacion fiscal y gestion Pymes.

gratuitos

Convenios Difusion en camaras de comercio, universidades y plataformas
institucionales empresariales.

Seguimiento Recordatorios de obligaciones, campafias informativas via WhatsApp,
personalizado email, entre otros.

Nota: La promocién no se centra Unicamente en la persuasion, sino en la educacién del cliente y la
generacion de confianza. Esta estrategia educativa genera valor antes incluso de la contratacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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5 ADMINISTRACION OPERATIVA

Concentra una estructura modular que permite gestionar recursos humanos, tecnolégicos y
financieros, de manera eficiente garantizando la prestacion de servicios con altos estandares de
calidad. EI modelo de gestion adoptado, se sustenta en procesos claramente definidos, lo que
facilita la trazabilidad de la informacion, la coordinacion de equipos de trabajo y optimizar
recursos. En este contexto, se establecen también mecanismos de control interno y evaluacién
periddica del desempefio, orientados a asegurar procesos transparentes, mejora continua y la
sostenibilidad del Centro Integral propuesto. Chiavenato (2019) sostiene que la administracién
efectiva de los recursos y la adecuada estructuracion de actividades operativas son factores

determinantes para que una organizacién logre competitividad y sostenibilidad en el tiempo.

5.1 Objetivos operacionales

Generan pautas en las que se centrara la ejecucion permanente de las operaciones empresariales;
tales objetivos se encargan de convertir la planificacion estratégica en acciones y resultados, de
tal forma que cada &rea contribuye de manera eficaz en el logro de la mision institucional al
enfocarse apropiadamente en la continuidad de los procesos, en la calidad de los mismos y en
la variabilidad de ejecucion de tareas generando valor sostenible para los socios y clientes. En
tal concepto, los objetivos operacionales se convierten en mecanismos de control interno, ya
que proporcionan evaluaciones de desempefio organizacional con el uso de indicadores clave
de rendimiento (KPI) como tiempos de respuesta, niveles de satisfaccién, eficiencia en la

utilizacion de recursos y cumplimiento de disposiciones legales y regulaciones pertinentes.

Como se muestra a continuacion, cada objetivo individualizado esta disefiado para ser medible
y alcanzable, asignando esfuerzos en la alineacion estratégica con los resultados esperados y

asegurando aportes de mejoras tangibles a la organizacién:

- Estandarizar procesos internos mediante politicas definidas que permitan brindar

servicios eficientes y adaptables a las necesidades de cada cliente.

- Optimizar recursos materiales y tecnoldgicos con base en una planificacion adecuada

de carga operativa, uso de herramientas digitales y automatizacion de tareas rutinarias.
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- Reducir tiempos de respuesta en la entrega de informes, reportes contables y
cumplimiento de obligaciones tributarias, con el fin de aumentar la satisfaccion y

fidelizacion del cliente.

- Garantizar el cumplimiento normativo a través de una ejecucion precisa de auditorias,

registros contables y asesorias tributarias fundamentadas en la legislacion vigente.

- Priorizar atenciones personalizadas que permitan comprender las particularidades de
cada empresa, ajustando los procesos operativos a su estructura, actividad econémica 'y

nivel de digitalizacion.

- Mejorar de forma continua cada servicio mediante retroalimentacion de los clientes,
revision periodica de indicadores de desempefio operativo y actualizacién profesional

del equipo técnico.

5.2 Recursos tecnologicos y materiales

La sostenibilidad operativa esta directamente vinculada a la identificacion, planificacion y

gestidn adecuada de los activos tecnoldgicos y materiales de la organizacion.

Los recursos tecnoldgicos incluyen todas las herramientas digitales que mejoran la eficiencia
administrativa y operativa de la organizacion. En el presente proyecto esta categoria incluye
alternativas de gestion contable y de auditoria, control de procesos, alternativas de
comunicacion permanente con los clientes, software de gestion documental, aplicaciones
encaminadas a fortalecer estrategias de mejora continua y la fiabilidad de toma de decisiones
basada en datos.

Tabla 44. Recursos tecnoldgicos

Tipo de recurso Descripcion Funcionalidad Cantidad

Registro contable,
Contifico reportes financieros, 1
conciliaciones

Licencia de software contable
en la nube

Gestion de clientes,
Licencia de CRM HubSpot historial, seguimiento 1
de asesorias

Verificacion técnica
Software de auditoria AuditBrain de transacciones, 1
analisis de riesgos
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Tipo de recurso Descripcion Funcionalidad Cantidad

Organizacion,
Licencia de gestion Google Workspace almacenamiento,

; - 1
documental en la nube Business trazabilidad de
documentos
Plataforma de Zoom Pro, Reuniones virtuales,
videoconferencias y WhatsApp atencion continua al 2
comunicacion Business cliente

Planificacién de
App de gestion de proyectos  Trello Premium tareas, cumplimiento 1
de cronogramas

Recoleccién de

Plataforma de encuestas y Google Forms retroalimentacion, 1

formularios ., .
evaluacion de servicio
Visualizacion de
Licencia de dashboard e Power BI, Google indicadores,
inteligencia de negocios (BI) Data Studio generacion de
informes analiticos
. Pr ion
_ _ _ Antivirus oteccidn de datos,
Licencia de seguridad . acceso seqguro,
empresarial Panda, 3

informatica prevencion de pérdida

backup en la nube . .
de informacion

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a recursos materiales, involucran todos aquellos bienes fisicos que facilitan y
sostienen la operatividad diaria de la empresa; incluyen computadoras, impresoras, teléfonos,
muebles y enseres, mobiliario ergonémico, entre otros. La adquisicion de estos recursos se
acompafia de un plan de mantenimiento y control que busca limitar interrupciones en el

funcionamiento por problemas de orden técnico.

Tabla 45. Recursos materiales

Tipo de recurso Descripcion Funcionalidad Cantidad
Computador porttil Core i5, RAM 8 GB, Gestion de servicios, 4
P P Windows 11 atencion a clientes.
Computador de CPU Core i7, RAM 16  Gestidn administrativa y 1
escritorio GB, Windows 11 soporte operativo

66



Tipo de recurso Descripcion Funcionalidad Cantidad
Impresora Epson L555 Documentacion fisica, 1
multifuncional informes.

Telefono_ celular Samsung S21 Cqmunlcamon con 2
corporativo clientes.
) . Kit de 3 cdmaras con Monitoreo de seguridad .
Cémaras de vigilancia . . . 1 kit
DVR y visién nocturna  fisica de la oficina
SI||,aS giratorias B_ase cromada, altura Uso operativo diario 2
estandar ajustable
Escritorios Altura_1 regulab_le, Estaciones de trabajo 3
materiales resistentes. para todo el personal.
Sillas auxiliares para
Sillas para reuniones Disefio tipo Eiffel. reuniones o atencion en 8
recepcion

. . Disefio moderno para2  Area de espera para

Sofa para recepcion . . 1
personas clientes o visitantes
. Mesa rectangular para4 Reuniones internas o
Mesa de reuniones - . 1
personas sesiones con clientes.
. Organizacion de
. - Con espacios adaptados .
Archivadores metalicos : . documentos fisicos, 3
y opciones de seguridad
contratos y respaldos
Librero/estante Mueble vertical de 5 Almacenamiento de 1
organizador niveles. manuales, bibliografia.
Tipos contenedores Manejo basico de
Papeleras Lo . 3
individuales residuos
Kit de sequridad Botiquin, sefialética y Seguridad preventiva, 1 kit

l&mpara de emergencia

cumplimiento normativo

Fuente: Elaboracion propia.

empresarial.
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La seguridad de los recursos se garantiza con base en politicas de uso y resguardo que
relacionan también la metodologia de contabilizacion y proyeccion de vida dtil. En lo referente
a la informacién otorgada por clientes y activos intangibles, es preciso destacar procesos que
limitan el acceso y su utilizacion mediante restricciones de seguridad confiables. Con el
cumplimiento de estos mecanismos, se busca proteger el patrimonio de la entidad y asegurar

que contribuyan adecuadamente a los procesos que fomentan el desarrollo y objetivo

Se destaca que la planificacién estratégica de los recursos tecnoldgicos y materiales que se

esperan consolidar y perfeccionar a mediano plazo, le permite a la organizacion contar con una



ventaja competitiva diferenciada ya que mejora la eficiencia organizacional y el clima laboral,

brindando un espacio seguro y productivo.

5.3 Recursos humanos

La gestion de recursos humanos no se limita Unicamente a procesos administrativos de
contratacion o control, sino que se orienta a potenciar el talento, fomentar la capacitacion y

articular equipos multidisciplinarios capaces de generar valor (Chiavenato, 2017).

En el presente proyecto se requiere la conformacion de un equipo multidisciplinario que articule
conocimientos técnicos, administrativos y operativos considerando que el recurso humano
constituye uno de los pilares clave de la propuesta, por cuanto el modelo se basa en atencion
personalizada, cumplimiento normativo y asesoria profesional continua. La dotacion de
personal se ha estimado en funcion de las actividades esenciales del servicio, la cantidad inicial
de clientes previstos y la capacidad operativa proyectada durante el primer afio; ademas, se
contempla un enfoque flexible, que permita escalar el equipo segun la demanda o la
complejidad de los servicios. A continuacion, un detalle del personal requerido con la

descripcion de su funcion principal:

Tabla 46. Personal requerido y funciones asociadas

., NuUmero de
Cargo Funcion
personas

Gerente Gest-lo_n, d.',seno y 1

planificacion de servicios
Analista de procesos Pubhcu;lad d'g'ta!’ contacto 1

comercial y seguimiento
Especialista contable- Ejecucidn técnica del servicio 1

tributario contable, tributario y asesorias

. Revisiones externas conforme
Auditor o . 1
requerimientos del cliente.

Fuente: Elaboracion propia.

5.3.1 Perfil requerido

La calidad del servicio y la eficiencia operativa del Centro Integral dependen, en gran medida,

de la idoneidad del talento humano que lo conforma. En este sentido, se ha definido un perfil
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profesional especifico para cada uno de los cargos esenciales, con base en criterios técnicos,

experiencia previa y habilidades alineadas a los objetivos estratégicos del proyecto:
Cargo 1: Gerente
Formacion académica:

Titulo universitario en Administracion de Empresas, Contabilidad o Finanzas. Se valoran

estudios de cuarto nivel como maestria en Administracion (MBA) o areas afines.
Experiencia profesional:

Minimo 5 afios en cargos de liderazgo o direccion de proyectos en el ambito de consultoria o

servicios financieros.

Habilidades requeridas:

Capacidad de planificacion estratégica y operativa.

Habilidades de liderazgo, coordinacién y toma de decisiones.

Conocimiento del entorno regulatorio y normativo aplicable a Pymes.

Orientacion a resultados y vision de crecimiento empresarial.

Funciones clave:

Dirigir y supervisar la gestion integral de la organizacion.
- Disefar y validar los servicios ofrecidos.
- Representar institucionalmente a la empresa ante clientes, aliados y entidades de

control.

- Evaluar el desempefio general y proponer mejoras estratégicas.

Cargo 2: Analista de procesos
Formacién académica:
Profesional en administracion, marketing, comunicacion o carreras afines.

Experiencia profesional: Al menos 2 afios en funciones de contacto comercial, marketing

digital o servicio al cliente.
Habilidades requeridas:

- Manejo de herramientas digitales, redes sociales y plataformas CRM.

- Capacidad de redaccién profesional y comunicacion efectiva.
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- Organizacion y seguimiento de actividades.

- Orientacion al cliente y al logro de metas comerciales.
Funciones clave:

- Difundir los servicios mediante canales digitales.

- Mantener contacto con prospectos y clientes activos.

- Coordinar la agenda de servicios con el especialista técnico.

- Realizar seguimiento posterior a la prestacién de servicios y gestionar encuestas de

satisfaccion.

Cargo 3: Especialista Contable-Tributario

Formacién académica:

Contador publico autorizado (CPA) o titulo profesional en contabilidad, auditoria o finanzas.
Experiencia profesional:

Experiencia comprobada en elaboracion de estados financieros, cumplimiento tributario y

asesoria empresarial, preferentemente en el sector Pymes.
Habilidades requeridas:

- Conocimiento actualizado en Normas Internacionales de Informacion Financiera (NI1F)
y normativa fiscal ecuatoriana.

- Dominio de software contable y herramientas de automatizacion.

- Capacidad analitica y redaccion de informes técnicos.

- Buen criterio profesional para la toma de decisiones.
Funciones clave:

- Ejecutar servicios contables y tributarios segun el plan establecido.
- Brindar asesoria técnica personalizada a clientes.
- Acompaniar procesos ante el SRI, IESS u otras entidades de control.

- Preparar documentacion de respaldo para informes y declaraciones.

Cargo 4: Auditor
Formacién académica:

Titulo profesional en auditoria, contabilidad o finanzas.

70



Experiencia profesional:

Experiencia comprobada en auditoria financiera, cumplimiento regulatorio y evaluacion de
control interno.

Habilidades requeridas:

- Conocimiento de NIIF y Normas Internacionales de Auditoria (NIA).
- Capacidad para detectar riesgos y proponer recomendaciones practicas.
- Independencia profesional y objetividad en la evaluacion.

- Redaccidn clara de dictamenes e informes.
Funciones clave:

- Realizar revisiones externas a solicitud del cliente o conforme normativas aplicables.
- Emitir informes técnicos que respalden la transparencia y veracidad financiera.

- Validar el cumplimiento de politicas contables, tributarias, legales.

5.4 Capacidad del servicio

Inicialmente se contempla la capacidad instalada del modelo de negocio propuesto, la cual
refiere al conjunto de recursos técnicos y humanos disponibles para ofrecer los servicios
proyectados de contabilidad, auditoria y capacitacion tributaria. Considera esta planificacion,
una estructura operativa inicial compuesta por los perfiles profesionales antes descritos, cuya
carga horaria mensual permite estimar el nimero maximo de clientes o actividades que pueden
ser atendidas en condiciones normales de operacion. La siguiente tabla resume la distribucién
de estos recursos acorde a su potencial de atencién mensual y anual, en funcion de una jornada

laboral estandar y sin contemplar restricciones adicionales.

Tabla 47. Capacidad instalada del Centro Integral de Servicios

Horas Capacidad

.. Ndmero de . : Produccién
Servicio . necesarias/  clientes/ .
profesionales anual estimada
por mes por mes

Outsourcing contable 1 160 5 60
Auditoria financiera 1 160 2 24
C_apacn_acmn 1 160 3 36
tributaria
Total 15 120

Nota: Se considera una jornada laboral promedio de 8 horas diarias y 20 dias habiles por mes.
Fuente: Elaboracidn propia, en funcion de recursos humanos y servicios previstos.
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Se estima una capacidad instalada total de 120 unidades de servicio anuales, considerando la
combinacién proyectada de atenciones contables, procesos de auditoria y eventos de
capacitacion tributaria. No obstante, dado las condiciones de la empresa en sus primeras fases
de operacion, se plantea una utilizacion progresiva de dicha capacidad, iniciando con el 75%
durante el primer afio de operaciones y aumentando gradualmente hasta alcanzar el 95% al

quinto afio.

Es justificada esta planificacion en funcion de la curva esperada de posicionamiento en el
mercado, la adopcion gradual por parte del segmento objetivo y las condiciones del entorno
econdémico. El 5% restante se reserva como margen de maniobra para cubrir eventualidades
operativas 0 necesidades especiales que puedan surgir, garantizando asi la sostenibilidad del

servicio y la calidad en la atencion prestada.

Tabla 48. Capacidad utilizada

Ano  Capacidad instalada % Capacidad utilizada (produccién anual)
1 120 75 90
2 120 80 96
3 120 85 102
4 120 90 108
5 120 95 114
Fuente: Elaboracion propia, con base en estimaciones operativas y proyecciones de crecimiento
gradual.

Con este enfoque de medicidn, no solo se dimensiona al proyecto de manera cuantitativa, sino
gue también se garantiza que las operaciones cumplan con los estandares de eficiencia y calidad
que el mercado espera. Es especialmente importante establecer la duracion promedio de cada
servicio que se ofrece, ya que esto permite calcular la carga de trabajo que un profesional puede
manejar en un tiempo determinado. Para ello, se consideran factores como el tiempo dedicado
a la gestion contable, planificacion tributaria, auditorias externas y talleres de capacitacion;
estos tiempos, medidos en horas y asociados a unidades especificas (mensual, anual o por
sesion), son esenciales para estimar la capacidad instalada y utilizada del negocio. Identificar
tales indicadores con precision fortalece el estudio de factibilidad, ya que convierte en cifras

concretas los procesos técnicos que definen la propuesta de valor.
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5.5 Disefio del ciclo de servicio

El ciclo de servicio contempla una serie de fases organizadas que permiten transformar los
insumos en resultados de valor para los clientes y socios. Cada etapa se orienta a garantizar
trazabilidad, eficiencia y satisfaccion, a la vez que se minimizan errores y se asegura el

cumplimiento normativo. A continuacién, un detalle de sus principales componentes:

- Recepcion y clasificacion de requerimientos

El proceso inicia con la recepcion formal de solicitudes de servicio, gestionadas a través
de herramientas digitales. En este punto se efectla la verificacion preliminar de datos y
la priorizacion de la demanda, considerando criterios de urgencia e impacto para definir

el orden de atencion.
- Planificacion operativa

Una vez identificadas las solicitudes, se desarrolla la planificacion del servicio que
implica la asignacion de recursos, definicion de procesos, designacion de responsables y
fijacion de plazos de entrega. Para asegurar la eficiencia se otorgan tableros de control y
KPIs que permiten medir tiempos de respuesta, costos asociados y niveles de utilizacion

de la capacidad instalada.
- Ejecucion del servicio

En la etapa de ejecucion se lleva a cabo la prestacion del servicio conforme a protocolos
establecidos. EI proceso incluye control de estdndares de calidad, aplicacion de
metodologias de trabajo previamente definidas y la supervisién continua del

cumplimiento de los procedimientos.

- Monitoreo y control de calidad

Durante la ejecucion, se implementan mecanismos de supervision permanente para
evaluar el desarrollo de las actividades. Esta vigilancia permite detectar desviaciones,
aplicar correctivos oportunos y asegurar la entrega de resultados alineados con los

compromisos asumidos.

- Evaluacion de satisfaccion y retroalimentacion
Finalizada la prestacion, se recoge opiniones de los usuarios mediante encuestas,
entrevistas u otros mecanismos que generen insumos constantes. La retroalimentacion se
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incorpora a los procesos de mejora, innovacion y capacitacion del equipo, constituyendo

una fuente clave para perfeccionar los servicios.

Analisis de resultados y mejora continua

Con la informacion obtenida, se efecttia un analisis integral del desempefio del servicio a
través de métricas e indicadores. Este examen permite identificar tendencias, determinar
oportunidades de optimizacién y establecer planes de accion para garantizar la

continuidad del ciclo con mayores niveles de calidad.
Cierre y cumplimiento normativo

Consolidacion de resultados y verificacion del cumplimiento de la normativa vigente que
otorga respaldo a la gestion realizada y asegura conformidad razonable con los

requerimientos legales y regulatorios.
Valoracion de la experiencia del usuario

Después de cada entrega se medira la percepcion del cliente frente al servicio recibido sin
limitarse a encuestas ocasionales ya que se aplicard un sistema permanente de
observacion y didlogo que permitirad identificar oportunidades de innovacion, ajustar

procedimientos y fortalecer la relacion con el cliente.
Continuidad y ampliacion del servicio

El ciclo no concluye con la entrega de resultados, sino que contempla la posibilidad de
extender la relacion mediante acuerdos de seguimiento, contratacion de nuevos servicios
0 renovacion de los ya existentes. De tal manera, la organizacion garantizara un

acompafamiento constante y adaptable a los cambios en las necesidades del cliente.

5.6 Estructura internay flujograma de procesos

La estructura interna de la organizacion, aborda la necesidad de establecer funciones dentro de

la misma en estratos de responsabilidad y control. Se propone un modelo jerarquico-funcional

con tres niveles (estratégico, tactico y operativo) en donde se resalta que, los niveles superiores

0 seccion estratégica albergan a las autoridades encargadas de tomar decisiones que encaminan

el disefio de pautas generales y el marco de nivel superior. El nivel tactico es el area

correspondiente a las coordinaciones y jefes que estan a cargo de supervisar la ejecucion, la
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asignacion de recursos y la garantia del logro de objetivos. Finalmente, el nivel operativo refiere

a los colaboradores que se involucran directamente con los procesos.

Figura 12 Estructura organizacional propuesta
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Fuente: Elaboracién propia.

Mientras tanto, el diagrama de flujo del presente proyecto representa la secuencia de actividades
y las relaciones interareas. Su utilidad radica en aspectos que simplifican la comprension de
procedimientos, eliminacion de redundancias y la optimizacion del proceso. En tal contexto, el

documento comprende lo siguiente:

- Recepcion de solicitudes: Corresponde a la primera fase donde se registran y verifican

requerimientos iniciales de los clientes, asegurando que la informacion proporcionada sea
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completa y correcta. Posteriormente, se procede a priorizar la atencion de acuerdo a
necesidades y tipo de servicio solicitado, lo que permite organizar recursos de manera

mas eficiente.

Planificacion administrativa: Concierne a la definicion de recursos, responsables y plazos
necesarios para el desarrollo del servicio. Ademas, para fortalecer la gestion, se
incorporan herramientas digitales enfocadas en facilitar el control de la capacidad

instalada, tiempos de respuesta y costos involucrados.

Ejecucion operativa: En esta fase el servicio se presenta bajo estandares de calidad
previamente establecidos, aplicando protocolos que aseguran la consistencia de los
resultados. Durante la ejecucion, se lleva a cabo una supervision en tiempo real a fin de

garantizar que los procedimientos se cumplan de forma adecuada.

Control de calidad: Refiere a un monitoreo permanente que asegura el correcto desarrollo
de actividades. A través de este seguimiento se detectan oportunamente posibles
desviaciones y se aplican correctivos que fortalecen la confiabilidad del servicio

entregado.

Retroalimentacion del cliente: Una vez concluida la prestacion, se recopilan opiniones y
experiencias de los usuarios mediante diversos mecanismos. Esta informacion se integra
a procesos internos de innovacién y capacitacion continua, convirtiéndose en una fuente

clave para perfeccionar los servicios y elevar los niveles de satisfaccion.

Anélisis y cierre: En esta fase se realiza una evaluacion integral de métricas e indicadores
de desempefio con el fin de identificar logros, dificultades y oportunidades de mejora.
Culmina el proceso con la generacion de informes finales y la verificacion del

cumplimiento normativo que respalda la calidad del servicio.

Continuidad del servicio: Finalmente, se contempla la posibilidad de dar seguimiento a
los resultados alcanzados mediante definicion de acuerdos adicionales, lo que puede
implicar la renovacion o extension de servicios segun nuevas necesidades del cliente. De

este modo, se aseguran relaciones sostenidas y adaptables en el tiempo.
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Figura 13 Diagrama de flujo
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Fuente: Elaboracién propia.

Con la implementacién del sistema de diagrama de flujo se pretende garantizar una adecuada
asignacion de responsabilidades, minimizando asi posibles conflictos dentro de la organizacion
y facilitando mecanismos de evaluacion del desempefio mas equitativos y objetivos. También
se busca promover comunicacion interdepartamental adecuada, ya que cada &rea reconoce
claramente cudl es su aporte al proceso global. De este modo, se determina un sistema mas

eficiente, transparente y receptivo a modificaciones en la demanda o contingencias externas.
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5.7 Ubicacion y alcance geografico

Concierne un factor estratégico dentro del disefio del proyecto, ya que determina el acceso al
mercado objetivo, disponibilidad de recursos y eficiencia en la prestacion de servicios. Una
adecuada eleccion del lugar no solo reduce costos operativos, sino que también potencia la
competitividad y la cercania con los clientes. La decision de localizacion es critica porque
vincula a la empresa con su entorno econdmico, social y logistico, condicionando en gran

medida el éxito de sus operaciones (Render et al., 2017).

5.7.1 Macrolocalizaciéon

Por cuanto, refiere a la seleccion del espacio geogréafico a gran escala donde se desarrollara el
proyecto, se determina como ambito de influencia la ciudad de Quito, provincia de Pichincha,
por su relevancia econdmica y administrativa en el pais. Este territorio concentra una alta
densidad de Pymes que constituyen el mercado meta principal para los servicios propuestos.
Ademas, la ubicacion determinada asegura proximidad con instituciones regulatorias y
financieras, lo que facilita el cumplimiento normativo y fortalece la relacion con entidades de

control.

Figura 14 Macrolocalizacion del proyecto, Provincia de Pichincha, Quito.
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Fuente: Slideshare (2024)
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5.7.2 Microlocalizacion

Corresponde a la definicion del sitio especifico, considerando, entre otros aspectos, criterios de
accesibilidad, visibilidad y disponibilidad de infraestructura. En el presente proyecto, se preve
una ubicacién en el sector céntrico de Quito con la finalidad de mantener comunicacién mas
directa con los clientes, disponibilidad de transporte y cercania a zonas comerciales,

administrativas y socios estratégicos.

Figura 15 Microlocalizacion del proyecto, zona céntrica de Quito.
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5.8 Consideraciones administrativas y legales

La gestion administrativa y el cumplimiento legal representan pilares fundamentales para la
sostenibilidad del proyecto, ambos aspectos garantizan que la organizacion opere bajo
principios de eficiencia, transparencia y apego normativo. Su adecuada integracion asegura no
solo la operatividad formal del negocio, sino también su legitimidad y competitividad en el

mercado.

5.8.1 Aspectos administrativos

El ambito administrativo del proyecto se sustenta, principalmente, en la implementacion de
practicas que aseguren eficiencia, transparencia y control organizacional. En tal sentido, se
plantea, por ejemplo, la elaboracion y actualizacion continua de manuales de procesos capaces
de estandarizar actividades, garantizando uniformidad en la ejecucién de tareas. Estos
documentos se complementaran con sistemas de control interno orientados a prevenir
irregularidades y con la aplicacion de auditorias externas periodicas que otorgan objetividad y
fortalecen la confianza de stakeholders. Asi también, la gestion administrativa se ve reforzada
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mediante la adopcion de politicas de adecuada gestion institucional y responsabilidad social
corporativa, lo que implica emitir codigos de conducta, informes habituales de cumplimiento y

capacidad de transmitir valores éticos en todas sus operaciones.

5.8.2 Aspectos legales

En el ambito legal, el cumplimiento normativo contempla disposiciones laborales, fiscales,
ambientales, de proteccion de datos personales. Entre los elementos mas relevantes se incluyen:
formalizacion de contratos de trabajo, inscripcion de empleados en el sistema de seguridad
social, declaraciones y pago de impuestos, ademas de la aplicacion de programas de gestion

ambiental que se podrian requerir.

De manera particular, para el inicio formal de operaciones, la empresa debera cumplir con el
proceso de constitucion ante la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros, lo que
implica: registrar la compafiia en esta entidad, reservar la denominacion social, establecer el
capital social, etc. cumpliendo con toda la informacion necesaria en los tramites fisicos y
electronicos que la normativa vigente exige. En complemento de este proceso, sera también
indispensable la obtencion del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en el SRI, presentando
la documentacion que para el efecto se requiera, por ejemplo, informacion que respalde la

existencia legal de la entidad, su domicilio fiscal e identidad de sus representantes.

Finalmente, se gestionaran los permisos habilitantes, como la patente municipal y la
autorizacion de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos, indispensables para operar en

cumplimiento con las ordenanzas locales y los estandares de seguridad.

80



6. GESTION FINANCIERA

La gestion financiera del proyecto se orienta a garantizar el uso eficiente de recursos y la
sostenibilidad a largo plazo, mediante una adecuada planificacion de la inversion inicial, control
de liquidez y medicién de la rentabilidad. Implica tal enfoque, no solo calcular el capital
requerido para la puesta en marcha de la empresa, sino también implementar estrategias de
administracion que reduzcan riesgos y optimicen el flujo de caja en cada etapa del negocio. En
este marco, la utilizacién de herramientas de analisis financiero resulta indispensable para
evaluar la factibilidad econdémica del proyecto y anticipar escenarios adversos (Brealey et al.,
2020).

6.1 Inversion inicial requerida

Segun Gitman y Zutter (2019), la evaluacion financiera de un proyecto implica organizar y
cuantificar la informacion monetaria necesaria para determinar su factibilidad y rentabilidad
futura. En este sentido, la propuesta contempla una inversion inicial destinada a activos fijos,
intangibles, adecuaciones, costos legales y capital de trabajo, con el objetivo de garantizar la
operatividad desde el inicio y asegurar la sostenibilidad en el corto y mediano plazo. A
continuacién, se detalla el plan de inversion:

Tabla 49. Inversion Inicial
Valor Unitario Valor Total

Descripcion Unidad (US$) (US$)

Propiedad Planta y Equipo

Equipos de Oficina 1.048,00
Impresora multifuncional Epson L555 1 320,00 320,00
Teléfono celular corporativo Samsung S21 2 260,00 520,00

amar vigilancia Ki amar n

Kit de seguridad 1 33,00 33,00
Equipos de Computacion 5.140,00
Computador de escritorio CPU Core i7, RAM

16 GFI;, Windows 11 ! 850,00 850,00
\C/:\z;ndp:\/tvidcl)i portéatil Core i5, RAM 8 GB, 5 715.00 4.290,00
Muebles y enseres 2.136,00
Escritorios con altura regulable 3 170,00 510,00
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Valor Unitario Valor Total

Descripcion Unidad (US$) (US$)
Sillas giratorias estandar 2 80,00 160,00
Sillas para reuniones tipo Eiffel 8 60,00 480,00
Sofé para recepcién 1 180,00 180,00
Mesa de reuniones 1 320,00 320,00
Archivadores metalicos 3 109,00 327,00
Librero/estante organizador 1 138,00 138,00
Papeleras 3 7,00 21,00
Total Propiedad Planta y Equipo 8.324,00
Activos Intangibles
Software
Contifico 4 480,00 1.920,00
Licencia de CRM HubSpot 1 150,00 150,00
Software de auditorfa AuditBrain 1 250,00 250,00
Zoom Pro, WhatsApp Business 2 125,00 250,00
Trello Premium 1 140,00 140,00
Power BI 2 120,00 240,00
Antivirus empresarial Panda 3 45,00 135,00
Total Activos Intangibles 3.085,00
Gastos de Constitucion
?rggtr)gsagos legales por constitucion de la 1 350,00 350,00
Eg%ﬁ?gzhzamon de estatutos y escritura 1 500,00 500,00
'I\I'/Irsg:r(]atﬁ.e inscripcion en el Registro 1 200,00 200,00
Obtencion de la patente municipal y permisos
de funcionamienrt)o. PP 1 500,00 500,00
Gastos varios de formalizacién y registro. 1 230,00 230,00
Total Gastos de Constitucién 1.780,00
Capital de Trabajo 12.859,65
Total general 26.048,65

Fuente: Elaboracién propia.

6.1.1 Determinacion capital de trabajo

Tal como se aprecia en la Tabla 49, la inversion inicial asciende a un total de $26.048,65
integrada principalmente por propiedad planta y equipo, donde los equipos tecnoldgicos vy el
software especializado representan la mayor proporcion debido a su relevancia en la prestacion

de los servicios propuestos. En tal situacion, el capital de trabajo se determina a partir de la
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proyeccion de recursos necesarios para cubrir costos operativos desde el primer afio de
funcionamiento, buscando consolidar el desarrollo del proyecto desde su etapa inicial; el

calculo empleado para determinar dicho capital responde a la consideracion de los siguientes

elementos:

cT = Costo Total del Servicio — (Depreciacién Prop. Planta y Eq. + Amortizacion) X 90
365

Donde:

Costo Total del Servicio = Costo del Servicio + Costos de Distribucion

Costo del Servicio = Sueldos + Costos Indirectos del Servicio
Costo del Servicio = $21.685,40 + $6.720,00
Costo del Servicio = $28.405,40

Costo de Distribucién = Gastos de Administracién + Gastos Financieros + Gastos de
Marketing para Promocion y Ventas
Costo de Distribucién = $22.483,30 + $2.730,10 + $1.950,00

Costo de Distribucion = $27.163,40

28.405,40 + 27.163,40 — (2.031,56 + 1.384,23)
365 X

Capital de Trabajo = 90

Capital de Trabajo = $12.859,65

Como parte de la estructura de gastos operacionales y administrativos, fueron calculados los
sueldos mensuales y anuales de cada colaborador que intervendra en el proyecto, considerando
disposiciones de la normativa laboral vigente. A ello se suman provisiones de beneficios
sociales a los que tienen derecho los trabajadores y se identifican gastos indirectos vinculados
con el funcionamiento general de la organizacion, tales como servicios basicos, arriendo y
suministros. Finalmente, se incluye un presupuesto especifico para las actividades de marketing
digital y publicidad, que permitira posicionar la propuesta en el mercado y consolidar la relacion

con los clientes.
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Tabla 50. Sueldo nominal de personal operacional

NUmero de ., . Sueldo
Funcién Sueldo nominal
colaboradores anual
1 Especialista contable-tributario 650,00 7.800,00
1 Auditor 650,00 7.800,00
Total 1.300,00 15.600,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 51. Provisiones de personal operacional

NGmero de 5 Aporte SECAP IECE Décimo Décimo _ Fondos To_ta_l, To_ta_I,
colaboradores Funcion patronal 05% 05% Tercer Cuarto  Vacaciones de provision  provision
11,15% ’ ' Sueldo Sueldo Reserva  mensual anual
Especialista contable-
1 tributario 72,48 3,25 3,25 54,17 39,17 27,08 54,17 253,56  3.042,70
1 Auditor 72,48 3,25 3,25 54,17 39,17 27,08 54,17 253,56  3.042,70
Total 144,95 6,50 6,50 108,33 78,33 54,17 108,33 507,12 6.085,40
Fuente: Elaboracidn propia.
Tabla 52. Gastos indirectos
Descripcion Valor mensual Valor anual
Arriendo oficina 300,00 3.600,00
Servicios bésicos 150,00 1.800,00
Suministros generales 70,00 840,00
Otros gastos 40,00 480,00
Total 560,00 6.720,00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 53. Sueldo nominal de personal administrativo

NUmero de ., . Sueldo
Funcién Sueldo nominal
colaboradores anual
1 Gerente 700,00 8.400,00
1 Analista de procesos 650,00 7.800,00
Total 1.350,00 16.200,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 54. Provisiones de personal administrativo

Ntmero de Funcion pggroorr:a?ll SECAP IECE E%Zcrlgs Eétij(;rrrgg Vacaciones Fogg > pr-g\c;itsilén pr-or\?it?ilén
colaboradores 11,15% 0.5% 0,5% Sueldo Sueldo Reserva mensual anual
1 Gerente 78,05 3,50 3,50 58,33 39,17 29,17 58,33 270,05  3.240,60
1 Analista de procesos 72,48 3,25 3,25 54,17 39,17 27,08 54,17 25356  3.042,70
Total 150,53 6,75 6,75 112,50 78,33 56,25 112,50 523,61  6.283,30

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 55. Elementos estrategia de marketing digital

Descripcion Valor US$
Produccidn de contenido multimedia 220,00
Disefio y mantenimiento de pagina web corporativa 500,00
Email marketing automatizado 150,00
Gestion de posicionamiento en buscadores (SEO/SEM) 300,00
Publicidad en redes sociales 400,00
Analitica digital y métricas de rendimiento 380,00
Total 1.950,00

Fuente: Elaboracion propia.
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6.1.2 Gastos por depreciacion y amortizacion

Representan un reconocimiento contable del consumo de los recursos invertidos en activos de
larga duracién. La depreciacion se aplica a bienes tangibles como mobiliario, equipos de
oficina, computadoras, vehiculos, distribuyendo su costo a lo largo de su vida atil estimada. La
amortizacion, por su parte, corresponde a activos intangibles como licencias de software,
registros de marca o derechos de uso, cuyo valor también debe asignarse periédicamente en el
tiempo. Ambos procesos permiten reflejar con mayor exactitud el desgaste o consumo de los
recursos, mejorar la planificacién financiera y asegurar que los estados financieros presenten

de manera razonable la situacion econémica de la empresa (Horngren et al., 2014).

En el proyecto, corresponden los siguientes porcentajes de depreciacion y amortizacion de

conformidad con sus afios de vida Util:

Tabla 56. Célculo depreciacion Propiedad Planta y Equipo

Depreciacion Depreciacion

Detalle Valor US$ Vida Util Depreciacion%
mensual anual
Equipos de oficina 1.048,00 10 10,00% 8,73 104,80
Equipos de computacion 5.140,00 3 33,33% 142,76 1.713,16
Muebles y Enseres 2.136,00 10 10,00% 17,80 213,60
Total 8.324,00 169,30 2.031,56

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 57. Célculo amortizacion Software

Depreciacion Depreciacion

Detalle Valor US$ Vida Util Depreciacion%
mensual anual

Software 3.085,00 3 33,33% 85,69 1.028,23

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 58. Calculo amortizacion Gastos de Constitucion

Valor S Afo
Detalle Vida Util
US$ 1 2 3 4 5
Gastos de constitucion 1.780,00 5 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 59. Resumen Inversién Total

Detalle \Gaslgr
Propiedad, Planta y Equipo 8.324,00
Activos Intangibles 3.085,00
Gastos de Constitucion 1.780,00
Capital de trabajo 12.859,65
Total 26.048,65

Fuente: Elaboracion propia.

6.2 Financiamiento

Como se observa en la Tabla 49, la inversién inicial requerida asciende a $26.048,65, de los
cuales se ha planificado financiar una parte mediante recursos propios y la diferencia a través
de un crédito bancario. En este sentido, se contempla un préstamo de $15.000,00 otorgado por
el Banco Solidario, a un plazo de 36 meses y con una cuota mensual de $492,50. A
continuacién, la tabla de amortizacion respectiva, donde se evidencia a detalle la distribucion

de capital e intereses de la obligacion financiera que deberé cubrirse en el tiempo establecido:

Tabla 60. Resumen Inversion Total

Institucién financiera

Banco Solidario

Monto en US$ 15.000,00

Tasa de interés anual 11,20%

Plazo 36 meses

Periodo Saldo Capital Interés Cuota

0 15.000,00
1 14.647,50 352,50 140,00 492,50
2 14.291,70 355,79 136,71 492,50
3 13.932,59 359,11 133,39 492,50
4 13.570,13 362,47 130,04 492,50
5 13.204,28 365,85 126,65 492,50
6 12.835,02 369,26 123,24 492,50
7 12.462,31 372,71 119,79 492,50
8 12.086,12 376,19 116,31 492,50
9 11.706,42 379,70 112,80 492,50
10 11.323,18 383,24 109,26 492,50
11 10.936,36 386,82 105,68 492,50
12 10.545,93 390,43 102,07 492,50
13 10.151,85 394,07 98,43 492,50
14 9.754,10 397,75 94,75 492,50
15 9.352,64 401,46 91,04 492,50
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Institucién financiera Banco Solidario

Monto en US$ 15.000,00

Tasa de interés anual 11,20%

Plazo 36 meses
16 8.947,43 405,21 87,29 492,50
17 8.538,43 408,99 83,51 492,50
18 8.125,62 412,81 79,69 492,50
19 7.708,96 416,66 75,84 492,50
20 7.288,41 420,55 71,95 492,50
21 6.863,93 424,48 68,03 492,50
22 6.435,49 428,44 64,06 492,50
23 6.003,05 432,44 60,06 492,50
24 5.566,58 436,47 56,03 492,50
25 5.126,03 440,55 51,95 492,50
26 4.681,37 444,66 47,84 492,50
27 4.232,56 448,81 43,69 492,50
28 3.779,56 453,00 39,50 492,50
29 3.322,33 457,23 35,28 492,50
30 2.860,84 461,49 31,01 492,50
31 2.395,04 465,80 26,70 492,50
32 1.924,89 470,15 22,35 492,50
33 1.450,35 474,54 17,97 492,50
34 971,38 478,97 13,54 492,50
35 487,95 483,44 9,07 492,50
36 0,00 487,95 4,55 492,50

Fuente: Elaboracion propia con informacion proporcionada por el Banco
Solidario (2025).

6.3 Estructura de presupuesto

Concierne a un componente fundamental dentro de la gestién financiera del proyecto, por
cuanto permite planificar, organizar y controlar de manera anticipada tanto los recursos
necesarios para la operacién como los ingresos esperados por la prestacion de servicios. Su
adecuada elaboracion no solo facilitara la asignacion eficiente de los recursos, sino que también
proporcionara una base sélida para la evaluacién de la rentabilidad y sostenibilidad del negocio

en el tiempo.
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6.3.1 Presupuesto de Gastos

De acuerdo con Horngren et al. (2014), la elaboracion de presupuestos constituye una
herramienta esencial de planificacion, ya que permite anticipar necesidades de recursos y
organizar el uso eficiente de los mismos. En la presente propuesta, el presupuesto de costos
integra los principales rubros asociados a la operacion, como remuneraciones, servicios basicos,
depreciaciones, provisiones administrativas. Con el fin de asegurar una estimacion realista y
ajustada al entorno econémico, el calculo se realiz6 proyectando los desembolsos anuales en
un horizonte de cinco afios, considerando ademas la incidencia de la inflacion promedio

publicada por el Banco Central del Ecuador, la cual fue de 1,48% a junio de 2025.

89



Tabla 61. Presupuesto de Gastos

Descripcion Afos
0 1 2 3 4 5

Gastos Operacionales
Gastos de sueldos 21.685,40 22.006,34 22.332,04 22.662,55 22.997,96 23.338,33
Arriendos 3.600,00 3.653,28 3.707,35 3.762,22 3.817,90 3.874,40
Servicios basicos 1.800,00 1.826,64 1.853,67 1.881,11 1.908,95 1.937,20
Suministros generales 840,00 852,43 865,05 877,85 890,84 904,03
Otros gastos operacionales 480,00 487,10 494,31 501,63 509,05 516,59
Total Gastos Operacionales 28.405,40 28.825,80 29.252,42 29.685,36 30.124,70 30.570,55
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios 22.483,30 22.816,05 23.153,73 23.496,41 23.844,15 24.197,05
Depreciacion equipos de oficina 104,80 106,35 107,93 109,52 111,14 112,79
cDoenF;LelftI:gg: equipos de 1.713,16 1.738,52 1.764,25 1.790,36 1.816,85 1.843,74
Depreciacion muebles y enseres 213,60 216,76 219,97 223,22 226,53 229,88
Amortizacién software 1.028,23 1.043,45 1.058,89 1.074,56 1.090,47 1.106,61
Honorarios profesionales 1.600,00 1.623,68 1.647,71 1.672,10 1.696,84 1.721,96
Total Gastos Administrativos 27.143,09 27.544,81 27.952,47 28.366,17 28.785,99 29.212,02
Gastos de Ventas
Marketing y Publicidad 1.950,00 1.978,86 2.008,15 2.037,87 2.068,03 2.098,63
Total Gastos de Ventas 1.950,00 1.978,86 2.008,15 2.037,87 2.068,03 2.098,63
Gastos Financieros
Gastos Intereses 1.455,96 930,68 343,46 0,00 0,00 0,00
Total Gastos Financieros 1.455,96 930,68 343,46 0,00 0,00 0,00
Gastos de Constitucion
Amortizacién gastos de constitucion 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 0,00
Total Gastos de Constitucion 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 0,00
Costos Totales 59.310,45 59.636,15 59.912,50 60.445,40 61.334,72 61.881,20

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.2 Presupuesto de Ingresos

Refleja los montos que la empresa espera percibir como resultado de la prestacion de sus
servicios. Su célculo parte de la estimacion del costo unitario y de la fijacion de precios de venta
competitivos en el mercado. Para la definicion de tarifas se consider6 tanto el analisis de la
estructura de costos internos como la comparacion con los valores de referencia del sector, lo
cual permite establecer precios sostenibles y atractivos para las Pymes. De esta manera, los
ingresos proyectados constituyen la base para evaluar la rentabilidad y viabilidad financiera del
proyecto (Gitman & Zutter, 2019). En tal contexto, los precios a considerar en la entrega de

servicios, son los siguientes:

Tabla 62. Costo unitario de Ingresos

Detalle Valor US$
Outsourcing contable 450,00
Asesoria especializada 200,00
Examen de revision externa 400,00
Herramientas de gestion 150,00
Total 1.200,00

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacidn, una proyeccion de costos a cinco afios:

Tabla 63. Costo unitario de Ingresos

No. de unidades Costo unitario por

Descripeion Aho producidas servicios US$
Con'tab,llldad, asesoria, 0 55 1.200,00
auditoria, otros
Con_tab,llldad, asesoria, 1 57 1.205,00
auditoria, otros
Coqtabjlldad, asesoria, 5 63 1.350,00
auditoria, otros
Cor1_tabJI|dad, asesoria, 3 68 1.370,00
auditoria, otros
Contabilidad, asesoria,
auditoria, otros 4 71 1.400,00
Contabilidad, asesoria,
auditoria, otros 5 73 1.600,00

Fuente: Elaboracion propia.

Para la determinacion del precio de venta de los servicios se aplico un margen de rentabilidad
equivalente al 10% sobre el costo unitario, con el propoésito de cubrir los gastos operativos y
generar utilidades sostenibles. Esta estrategia de fijacion de precios resulta competitiva frente
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al mercado, dado que se establece una tarifa accesible para las Pymes, al mismo tiempo, rentable
para la empresa. En la Tabla 64 se presentan los ingresos proyectados, donde se observa que en
el primer afio se alcanzara un nivel de ganancias que permite validar la factibilidad financiera

de la propuesta y su potencial de crecimiento en los siguientes periodos.

Tabla 64. Precio de venta proyectado

S ~ Costo Margen de - Precio de
Descripeion Ano Unitario Utilidad Utilidad venta
Contabilidad, asesoria, 1 1.205 10% 120,50 1.325,00

auditoria, otros

Cantabilidad, asesoria, 2 1215 10% 121,50 1.336,50
auditoria, otros

Contabilidad, asesoria, 3 1.227 10% 122,70 1.349,70
auditoria, otros

Contabilidad, asesoria,

auditoria, otros 4 1.238 10% 123,80 1.361,80
Contabilidad, asesoria, 0

auditoria, otros 5 1.250 10% 125,00 1.375,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 65. Ingresos Totales

No. de unidades

Descripcion Afio . Precio de venta  Ingresos totales
producidas
Contabilidad, asesoria, 1 57 1.325,50 75.553,50
auditoria, otros
Contabilidad, asesoria, 2 63 1.336,50 84.199,50
auditoria, otros
Contabilidad, asesoria, 3 68 1.349,70 91.779,60
auditoria, otros
Contabilidad, asesoria, 4 71 1.361,80 96.687,80
auditoria, otros
Contabilidad, asesoria, 5 73 1.375,00 100.375,00

auditoria, otros

Fuente: Elaboracién propia.

6.4 Estado de Resultados

Como instrumento contable, permite sintetizar el desempefio economico de la empresa en un
periodo determinado, al exponer de manera ordenada los ingresos obtenidos y los gastos
incurridos. Se trata de informacién permite establecer si las operaciones generan utilidad o
pérdida, y se convierte en una herramienta clave para valorar la rentabilidad del negocio. En la

presente propuesta, la Tabla 66 muestra la proyeccion de ingresos, costos y resultados a lo largo
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de cinco afios, lo que facilita un analisis integral de la viabilidad financiera y respalda acciones

necesarias en la toma de decisiones.

Tabla 66. Estado de Resultados

Descripcion Afios
1 2 3 4 5

INGRESOS
Ventas 75.553,50 84.199,50  91.779,60 96.687,80 100.375,00
Total Ingresos 75.553,50 84.199,50  91.779,60 96.687,80 100.375,00
GASTOS
Gastos Operacionales
Gastos de sueldos 21.685,40 22.006,34 22.332,04 22.662,55 22.997,96
Arriendos 3.600,00 3.653,28 3.707,35 3.762,22 3.817,90
Servicios basicos 1.800,00 1.826,64 1.853,67 1.881,11 1.908,95
Suministros generales 840,00 852,43 865,05 877,85 890,84
Otros gastos operacionales 480,00 487,10 494,31 501,63 509,05
Total Gastos Operacionales 28.405,40 28.825,80 29.252,42 29.685,36 30.124,70
Utilidad bruta en Ventas 47.148,10 55.373,70 62.527,18 67.002,44 70.250,30
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios 22.483,30 22.816,05 23.153,73 23.496,41 23.844,15
3?E’irr?§'ac'°” equipos de 104,80 106,35 107,93 109,52 111,14
aer‘:];)elft':gi'g: equipos de 171316 173852 176425 179036  1.816,85
Depreciacion muebles y enseres 213,60 216,76 219,97 223,22 226,53
Amortizacién software 1.028,23 1.043,45 1.058,89 1.074,56 1.090,47
Honorarios profesionales 1.600,00 1.623,68 1.647,71 1.672,10 1.696,84
Total Gastos Administrativos 27.143,09 27.544,81 27.952,47 28.366,17 28.785,99
Gastos de Ventas
Marketing y Publicidad 1.950,00 1.978,86 2.008,15 2.037,87 2.068,03
Total Gastos de Ventas 1.950,00 1.978,86 2.008,15 2.037,87 2.068,03
Gastos Financieros
Gastos Intereses 1.455,96 930,68 343,46 0,00 0,00
Total Gastos Financieros 1.455,96 930,68 343,46 0,00 0,00
Gastos de Constitucion
gﬁ;ﬁﬁg‘gﬁ” gastos de 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00
Total Gastos de Constitucion 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00
Total Gastos 59.310,45 59.636,15  59.912,50 60.445,40 61.334,72
Utilidad antes de Impuestos y
Participacién Utilidad 16.243,05 24563,35 31.867,10 36.242,40  39.040,28
Trabajadores
(Tzaf;;gggprgg'on Utilidad 243646  3.68450 478007 543636  5.856,04
(-) Impuesto a la Renta 3.037,45 4.593,35 5.959,15 6.777,33 7.300,53
Utilidad Neta 10.769,14 16.285,50  21.127,89 24.028,71 25.883,71

Fuente: Elaboracién propia.



6.5 Analisis de la Inversion

Permite determinar la conveniencia y rentabilidad de destinar recursos a una determinada
iniciativa. La valoracién en referencia, proporciona a los responsables de la toma de decisiones
informacion objetiva y fundamentada que facilita aceptar proyectos viables y descartar aquellos
que no generan valor econdmico; es decir que dicha evaluacion no solo apoya la asignacion
eficiente de capital, sino que también fortalece la sostenibilidad del negocio en el tiempo. Se
recalca también que, el analisis de inversiones es una herramienta indispensable para medir
riesgos, estimar flujos de efectivo y valorar la creacion de valor para los accionistas (Ross et
al., 2019).

6.5.1 Punto de Equilibrio

Interviene el punto de equilibrio en el analisis, permitiendo identificar el nivel minimo de ventas
requerido para cubrir tanto los costos fijos como los variables del negocio. En dicho escenario,
la empresa no registra ni pérdidas ni utilidades, sino que logra igualar sus ingresos con sus
egresos; por lo tanto, es un indicador fundamental para evaluar la viabilidad financiera inicial,
ya que define a partir de qué momento las operaciones empiezan a generar rentabilidad. Segun
Garrison et al., (2021), el punto de equilibrio constituye una herramienta esencial en la
planeacion empresarial porque ayuda a fijar objetivos de ventas y a valorar el riesgo asociado

a diferentes escenarios financieros.

Para su determinacion, los costos se clasificaron en fijos y variables (Tabla 67), y

posteriormente se aplico la siguiente férmula en funcion de los ingresos proyectados:

CFT

PE = T evTivn

CFT: Costos Fijos Variables
CVT: Costos Variables Totales
VT: Ventas Totales

Mientas que, para la determinacién del punto de equilibrio con base en la capacidad instalada
(Tabla 69), se consider6 la formula siguiente:
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CFT
VT -CVT

PE X 100

Las tablas 67 y 68 demuestran que en el primer afio la empresa debera alcanzar ingresos de
$58.674,92 que representan el 77,6% de su capacidad instalada para cubrir los gastos y costos
del proyecto; para el afio 5 deben existir ingresos de $60.047,88 y una capacidad instalada de

59,82% para generar el punto de equilibrio.
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Tabla 67. Costos Fijos y Variables

- ARos
Descripcion 1 9 3 4 5
CF Ccv CF Ccv CF Ccv CF Ccv CF Ccv CF Ccv

Gastos Operacionales
Gastos de sueldos 21.685,40 22.006,34 22.332,04 22.662,55 22.997,96 23.338,33
Arriendos 3.600,00 3.653,28 3.707,35 3.762,22 3.817,90 3.874,40
Servicios basicos 1.800,00 1.826,64 1.853,67 1.881,11 1.908,95 1.937,20
Suministros generales 840,00 852,43 865,05 877,85 890,84 904,03
Otros gastos operacionales 480,00 487,10 494,31 501,63 509,05 516,59
Total Gastos Operacionales 25.765,40 2.640,00 26.146,73 2.679,07 26.533,70 2.718,72 26.926,40 2.758,96 27.324,91 2.799,79 27.729,32 2.841,23
Gastos Administrativos
Sueldos y salarios 22.483,30 22.816,05 23.153,73 23.496,41 23.844,15 24.197,05
Depreciacion equipos de oficina 104,80 106,35 107,93 109,52 111,14 112,79
Eoen%elft?;'g’r’]‘ equipos de 1.713,16 1.738,52 1.764,25 1.790,36 1.816,85 1.843,74
Depreciacion muebles y enseres 213,60 216,76 219,97 223,22 226,53 229,88
Amortizacién software 1.028,23 1.043,45 1.058,89 1.074,56 1.090,47 1.106,61
Honorarios profesionales 1.600,00 1.623,68 1.647,71 1.672,10 1.696,84 1.721,96
Total Gastos Administrativos 25.543,09 1.600,00 25.921,13 1.623,68 26.304,76 1.647,71 26.694,07 1.672,10 27.089,15 1.696,84 27.490,07 1.721,96
Gastos de Ventas
Marketing y Publicidad 1.950,00 1.978,86 2.008,15 2.037,87 2.068,03 2.098,63
Total Gastos de Ventas 1.950,00 1.978,86 2.008,15 2.037,87 2.068,03 2.098,63
Gastos Financieros
Gastos Intereses 1.455,96 930,68 343,46 0,00 0,00 0,00
Total Gastos Financieros 1.455,96 930,68 343,46 0,00 0,00 0,00
Gastos de Constitucion
Amortizacion gastos de 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 0,00
Total Gastos de Constitucién 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00 0,00
Costos Totales 55.070,45 4.240,00 55.333,40 4.302,75 55.546,06 4.366,43 56.014,34 4.431,06 56.838,08 4.496,63 57.318,02 4.563,19

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 68. Punto de Equilibrio en Funcién de los Ingresos Proyectados

Descripcion Anos
1 2 3 4 5
Punto de Equilibrio en funcion de Ingresos 58.674,92 58.584,13 58.855,86 59.610,36 60.047,88
Costos Fijos Totales 55.333,40 55.546,06 56.014,34 56.838,08 57.318,02
Costos Variables Totales 4.302,75 4.366,43 4.431,06 4.496,63 4.563,19
Ingresos Totales 75.553,50 84.199,50 91.779,60 96.687,80 100.375,00

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 69. Punto de Equilibrio en Funcidén de la Capacidad Instalada

Descripcion Aflos
1 2 3 4 5
Punto de Equilibrio en funcion de la
capacidad instalada 77,66 69,58 64,13 61,65 59,82
Costos Fijos Totales 55.333,40 55.546,06 56.014,34 56.838,08 57.318,02
Costos Variables Totales 4.302,75 4.366,43 4.431,06 4.496,63 4.563,19
Ingresos Totales 75.553,50 84.199,50 91.779,60 96.687,80 100.375,00

Fuente: Elaboracion propia.
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6.5.2 Flujo de Caja

Facilita el analisis de movimientos de capital asociado al proyecto, por cuanto se trata de una

herramienta que permite el registro ordenado de entradas y salidas de capital en cada periodo,

se lo puede emplear para identificar la capacidad de la propuesta en la generacion de liquidez y

sostener sus operaciones. De esta manera, se sistematizan tanto los beneficios como los

compromisos financieros, ofreciendo una vision clara de la disponibilidad de efectivo y del

equilibrio entre ingresos y egresos a lo largo del horizonte de evaluacion.

Tabla 70. Movimiento Flujo de Caja

Descripcion ARos
0 1 2 3 4 5

Flujo de Ingresos

Ventas 75.553,50 84.199,50 91.779,60 96.687,80 100.375,00
Total flujo de ingresos 75.553,50 84.199,50 91.779,60 96.687,80 100.375,00
Propiedad Planta y Equipo -8.324,00

Activos Intangibles -3.085,00

Gastos de Constitucion -1.780,00

Capital de trabajo -12.859,65

(-) Gastos de Operacion 28.405,40 28.825,80 29.252,42 29.685,36 30.124,70
(-) Gastos de Administracién 27.143,09 2754481 27.952,47 28.366,17 28.785,99
(-) Gastos de Ventas 1.950,00 1.978,86 2.008,15 2.037,87  2.068,03
(-) Gastos Financieros 1.455,96 930,68 343,46 0,00 0,00
(-) Gastos de Amortizacion 356,00 356,00 356,00 356,00 356,00
Total flujo de Gastos 59.310,45 59.636,15 59.912,50 60.445,40 61.334,72
Total flujo neto de Efectivo  -26.048,65 16.243,05 24.563,35 31.867,10 36.242,40 39.040,28
(+) Préstamo 15.000,00

(-) Amortizacion del préstamo 5.000,00 5.000,00  5.000,00 0,00 0,00
(TZaFt:Z;gg:)F;:IOH Utilidad 0,00 243646 3.68450 4.78007  5.436,36
(-) Impuesto a la Renta 0,00 3.037,45 459335 5.959,15 6.777,33
Total flujo de Caja -11.048,65 11.243,05 14.089,44 18589,25 25503,19 26.826,59

Fuente: Elaboracion propia.

6.5.3 Anélisis WACC

Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC, por sus siglas en inglés), permite determinar la

tasa minima de rentabilidad del proyecto, integrando tanto el costo del capital propio como del

financiamiento, los cuales son ponderados de acuerdo con su participacion en la estructura

financiera de laempresa. Segun Ross et al., (2019), refleja el retorno minimo que deben generar
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las inversiones para cubrir el costo de los recursos empleados y compensar el riesgo asumido
por los inversionistas, se interpreta ademas como el umbral de rentabilidad que diferencia a los

proyectos que aportan valor a los accionistas de aquellos que no lo hacen.

A continuacion, la formula empleada para su determinacion:

E D
WACC—<E+D xRe)+(E+D dex(l—T))

Donde:
E = Valor capital propio.
D = Valor total del financiamiento.
Re = Costo del capital propio.
Rd = Costo de la deuda.
T = Tasa impositiva.
WACC = ( 11.048,65 14 210/> +( 15.000,00 11,20% x (1 — 0,22 )
= \T1.04865 + 15.000,00 * *#?1%) * 1104865 + 15.000,00 ~ L 20%x (1=-0.22)

WACC = 0,0602723 + 0,050306

WACC = 11,06%

Representa el costo de oportunidad que seréa considerado en el calculo del Valor Actual Neto y

en interpretaciones comparativas con resultados de indicadores financieros.

6.6 Indicadores Financieros

Permiten evaluar la solidez, eficiencia y rentabilidad de un proyecto o empresa, por cuanto
transforman la informacién contenida en los estados financieros en parametros cuantitativos
que facilitan la interpretacion del desempefio econémico y la toma de decisiones estratégicas.
Su aplicacién no solo posibilita identificar la capacidad de generar utilidades y liquidez, sino
también medir el nivel de endeudamiento, el uso eficiente de los activos y la sostenibilidad a
largo plazo. De acuerdo con Ross et al., (2019), el analisis financiero mediante indicadores,
proporciona una vision integral del negocio, ya que refiere a elementos de rentabilidad, riesgo

y valor.
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6.6.1 Valor Actual Neto (VAN)

Permite determinar la conveniencia de la inversion al comparar el valor presente de los flujos
de efectivo futuros con la inversion inicial. Su calculo se realiza utilizando una tasa de
actualizacién que refleja la rentabilidad minima esperada por el inversionista, lo que asegura
que los montos proyectados se ajusten al valor del dinero en el tiempo. La regla de decision es
clara: si el VAN es positivo, el proyecto genera valor y resulta viable; si es negativo, debe

descartarse.

La formula utilizada para calcular el VAN contempla lo siguiente:

VAN zn: Fe I
= = 0

& 1+
Donde:

F; = flujo neto en el afio t
r = Tasa de actualizacion (11,06%)
I, = inversion inicial (US$ 26.048,65)

n = numero de afios (5)

El andlisis se efectud aplicando como factor de actualizacion, la rentabilidad minima exigida

correspondiente al 11,06% de conformidad a lo indicado en la Tabla 71.
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Tabla 71. Tasa de actualizacion 11,06%

Descripcion Anos
0 1 2 3 4 5
1+Tasa de Rendimiento (i) 1,1106 1,1106 1,1106 1,1106 1,1106 1,1106
1+i”n (n=Periodo de actualizacion) 1,1106 1,233432 1,369850 1,521355 1,689617
Factor de Actualizacion (1/1+i™n) 0,9004142 0,8107457 0,7300069 0,6573086 0,5918500

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 72. Valor Actual Neto del proyecto

o Afos
Descripcion 0 1 ) 3 4 5

Inversioén Inicial 26.048,65

Flujo de Efectivo 11.243,05 14.089,44 18.589,25 25.503,19 26.826,59
Factor de actualizacién (11,06%) 0,90041419 0,81074571 0,73000695 0,65730861 0,59185000
Valor actualizado 10.123,40 11.422,95 13.570,28 16.763,47 15.877,32
Suma de valor actualizado 67.757,42
VAN 45.377,88

Fuente: Elaboracion propia.

En el contexto del presente indice, se evidencia que el proyecto es financieramente aceptable por cuanto se obtuvo un VAN de $45.377,88. Es
decir, se recupera el capital invertido y se obtiene un valor adicional segun lo reflejado como valor presente, lo cual confirma su viabilidad. Sugiere
también el resultado que, el proyecto es capaz de generar beneficios econdmicos para los accionistas y exceder el costo de oportunidad del capital,

situacion que lo hace factible y deseable en un entorno de riesgo moderado.
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6.6.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

Mide la rentabilidad de un proyecto al identificar la tasa de descuento que hace que el Valor
Actual Neto (VAN) sea igual a cero. Su utilidad radica en que permite evaluar si una inversion
genera rendimiento superior al costo de capital o0 a la tasa minima de rentabilidad establecida
por el inversionista. Conforme indican Brealey et al., (2020), la TIR constituye uno de los
métodos mas empleados en la evaluacion de proyectos de inversion, pues facilita la
comparacion entre alternativas y la toma de decisiones al proporcionar un criterio claro: aceptar
el proyecto cuando la TIR supera el rendimiento minimo esperado y rechazarlo en caso
contrario.

Se determina la TIR con las condiciones establecidas en la siguiente formula:

Tm+t ( VAN Tm )
VAN Tm - VAN TM

TIR =
Donde:
Tm = Tasa de descuento menor.
TM = Tasa de descuento mayor.
VAN Tm= Valor actual neto calculado con la tasa menor.
VAN TM = Valor actual neto calculado con la tasa mayor.
t =TM-Tm

Se utilizé el método de interpolacidon lineal aplicando dos tasas de descuento, una menor que
arroja un valor positivo y otra mayor que produce un valor negativo, a partir de esos resultados
se estima la tasa en la cual el VAN se iguala a cero. Tal procedimiento, se aplica para
estimaciones confiables de rentabilidad sin la necesidad del uso de herramientas financieras

automatizadas (Sapag, 2018).
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Tabla 73. Tasa de actualizacion 19%

Descripcién Afos
P 0 2 5
1+Tasa de Rendimiento (i) 1,19 1,19 1,19 1,19 1,19 1,19
1+i”n (n=Periodo de actualizacion) 1,19 1,42 1,69 2,01 2,39
Factor de Actualizacién (1/1+i"n) 0,8403 0,7062 0,5934 0,4987 0,4190
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 74. Tasa de actualizacién 25%
Descripcion Aftos
P 0 2 5
1+Tasa de Rendimiento (i) 1,25 1,25 1,25 1,25 1,25 1,25
1+i”n (n=Periodo de actualizacién) 1,25 1,56 1,95 2,44 3,05
Factor de Actualizacién (1/1+i"n) 0,800 0,640 0,512 0,410 0,328
Fuente: Elaboracién propia.
Tabla 75. Determinacion variables TIR
L Afos
D 5 Total
escripcion 0 1 5 3 4 5 ota
Inversion Inicial 26.048,65
Flujo de Efectivo 11.243,05 14.089,44 18.589,25 25.503,19 26.826,59
Factor de actualizacién (19%) 0,84034 0,70616 0,59342 0,49867 0,41905
VAN Menor 9.447,94 9.949,47 11.031,16 12.717,64 11.241,67 6.515,53
Factor de actualizacién (25%) 0,800 0,640 0,512 0,410 0,328
VAN Mayor 8.994,44 9.017,24 9.517,70 10.446,11 8.790,54 -1.049,79

Fuente: Elaboracién propia.
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6.515,53 )
53 - (-1.049,79)

TIR = 1946 (7

TIR = 19 + 6(0,8612)
TIR = 19 +5,1674
TIR = 24,17

Conforme el resultado obtenido, la TIR es 24,17% lo que significa que al compararse con el
costo de oportunidad estimado en 11,06%, la inversion resulta aceptable desde el punto de

vista financiero.

6.6.3 Relacién Beneficio Costo (RBC)

Se basa en la comparacion del valor presente de ingresos con el valor presente de egresos, lo
que facilita determinar la conveniencia econémica de la inversion; por lo tanto, constituye una
medida de eficiencia que refleja el grado de beneficio a obtener por cada unidad monetaria
destinada a costos. La regla de decision es clara: si la RBC es mayor a 1, el proyecto es

aceptable; si es menor a 1, no resulta rentable.

A continuacion, la formula aplicada para la determinacion de la RBC:

YIngresos Actualizados

RBC = YCostos Actualizados — Inversion Inicial
RBC = 326.254,24

223.336,83 — 26.048,65
RBC = 165
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Tabla 76. Relacion Beneficio Costo

Afos

Descripcion 1 5 3 4 5 Total
Inversion 26.048,65

Costos Totales 50.636,15 59.91250 6044540 61.33472  61.881,20

i‘éts;‘;fi;;;g'sealyoﬁ%) Factor de actualizacion 0,000414 0810746 0730007 0,657309  0,591850
Costos actualizados 53.697,24 48573,80 44.12556 40.315,84 36.624,39 223.336,83

_ Ingresos 7555350 8419950 91.779.60 96.687,80 100.375,00

g%’rggﬁ,’z)mwa“zados Factor de actualizacién 0900414 0810746 0730007 0,657309  0,501850
Ingresos actualizados 68.020,44 6826438 66.999,75 6355372  59.406,94 326.254.24
RBC 1,65

Fuente: Elaboracion propia.

El resultado de la RBC, permite concluir que la inversion es financieramente atractiva en razon de que los beneficios superan los costos del
proyecto. Ademas, al haber considerado una tasa de actualizacion del 11,06% (costo de oportunidad), el indicador refleja que incluso bajo este

rendimiento minimo esperado, el proyecto mantiene su conveniencia econémica.
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6.6.4 Retorno sobre la Inversion (ROI)

Permite evaluar la eficiencia de un proyecto al relacionar las utilidades generadas con la
inversion realizada, su principal utilidad radica en que ofrece una medida porcentual que facilita
comparar distintas alternativas de inversion y determinar el nivel de rentabilidad alcanzado en
funcién de los recursos comprometidos. De acuerdo con Gitman y Zutter (2019), constituye
una herramienta clave en la gestion financiera, ya que resume de manera sencilla el beneficio
obtenido respecto al capital invertido, convirtiéndose en un criterio de apoyo para la toma de

decisiones estratégicas.

Para determinar los margenes de beneficio obtenidos en la inversion, se aplicé el analisis ROI

mediante la siguiente formula que contempla los beneficios proyectados desde 2025 hasta 2029:

Beneficio neto acumulado
ROI = ——— * 100
Inversion inicial

RO| = 98.094,95 % 100

26.048,65

ROI 376 %

El resultado indica que la inversion se recupera claramente en cinco afios, lo que equivale en el
proyecto, a una fuerte capacidad de generacién de valor y retorno. Se demuestra, ademas, la
existencia de crecimiento sostenido de ingresos junto con un control eficiente de costos; sin
embargo, es importante considerar que la capacidad de mantener un ROI al mismo nivel
depende de la demanda proyectada y de mitigar riesgos operativos y financieros que podrian

afectar la rentabilidad.

6.7 Sostenibilidad financieray riesgo operativo

La sostenibilidad financiera del proyecto se define como flujo de ingresos constante que permita
cubrir los costos, reinvertir en la operacion y obtener utilidades en el largo plazo. Para el caso
en cuestion, la proyeccion de flujos netos es positiva y creciente, mostrando un incremento de

$11.243,05 en el primer afio a $26.826,59 en el quinto afio, situacion equivalente a un
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incremento que respalda la estabilidad del modelo. Con lo descrito, se alimenta la expectativa
respecto a que, al sobrepasar el punto de equilibrio generado por $58.674,92 en ventas anuales
desde el primer afio, la empresa tendrd margenes que le permitiran invertir en alternativas

enfocadas en generar un mejor retorno y en afrontar cambios moderados en la oferta y demanda.

Un aspecto fundamental de la sostenibilidad, también es el control en: ejecucion de gastos,
reinversion de utilidades en tecnologia, capacitacion y diversificacion de servicios a fin de
asegurar que la rentabilidad no solo se derive de un contexto positivo, sino que se sustente en
un esfuerzo de mejora continua. Igualmente, un ROl acumulado del 376% contribuye en la
viabilidad del proyecto al determinar la rentabilidad que representa a corto plazo y su

proyeccién como activo de crecimiento en mediano plazo.

Con relacion a la operativa de riesgos, se sefialan factores que, de ocurrir, podria comprometer
la salud financiera de la empresa; entre los que se incluyen: variacion del ingreso por posible
disminucion en la demanda, cambios permanentes en la normativa empresarial que pudiera
generar costos adicionales de operacién. lgualmente, se debe considerar el apalancamiento de
la eficiencia operacional, debido a que el incremento en los costos variables podria erosionar

margenes de utilidad, conduciendo a resultados adversos.

Con el prop6sito de mitigar los riesgos antes mencionados, seran aplicadas politicas preventivas
y correctivas como: la creacion de contratos que incluyan clausulas de demanda flexible con
proveedores, mantenimiento de nivel de reservas de liquidez capaces de sostener gastos fijos
durante periodos de demanda baja, reestructuracion analitica de la base de clientes, y la posible
creacion de pdlizas que respondan a contingencias criticas. Tales medidas se enfocaran en
disminuir la vulnerabilidad del proyecto en escenarios negativos, aumentando su capacidad de

recuperacion financiera.

Es asi que, los resultados proyectados afirman la capacidad del modelo para permanecer viable
al complementarse con una gestion adecuada del excedente determinado y estrategias eficientes
de gestion de riesgos. Se puede reafirmar la sostenibilidad del proyecto, principalmente, en
virtud de: flujo de caja creciente, VAN positivo y ROI alto. Ademas, mediante el uso de
mecanismos de prevencion serd posible asegurar que el desempefio financiero de la propuesta
se mantenga estable dentro del rango anticipado, a pesar de posibles cambios permanentes en

el entorno externo.
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

- Mediante la investigacion, en el segmento Pyme de la ciudad de Quito, se confirma la
existencia de una demanda insatisfecha que requiere soluciones efectivas a sus
necesidades mediante servicios profesionales de contabilidad, capacitacion tributaria y,
especialmente en aquellas empresas que no cuentan con departamentos internos
especializados.

- El modelo de negocio basado en servicios modulares, personalizados y digitalizados
demuestra coherencia con las necesidades del mercado objetivo y permite escalar
operaciones progresivamente.

— La estructuracion operativa proyectada muestra un uso eficiente de recursos humanos,
materiales y tecnologicos, lo que permite ofrecer servicios especializados sin incurrir en
sobrecostos.

— La evaluacion financiera del proyecto equivale a una rentabilidad media del 20%, una
TIR del 22,7% y un ROI superior al 370%, situacion gque evidencia viabilidad relevante
del proyecto en el horizonte de cinco afios

— Ciertas herramientas de andlisis estratégico como: el modelo PESTEL, FODA,
encuestas con formato Likert, permitieron estructurar un plan de negocios integral,
articulando tanto aspectos internos como externos del proyecto. Tales metodologias
facilitaron la identificacion de factores clave del entorno, asi como la definicion clara
de la propuesta de valor, lo que fortaleci6 la coherencia entre el posicionamiento de
marca, estructura operativa y la sostenibilidad financiera a mediano plazo.

- El modelo propuesto se distingue por priorizar la atencion personalizada con
acompafiamiento técnico continuo, lo cual no solo refuerza la confianza del cliente en
los servicios ofertados, sino que también constituye un factor diferenciador frente a
propuestas mas estandarizadas del mercado; por lo tanto, se trata de una orientacion al
cliente que permite anticipar necesidades, fomentar relaciones a largo plazo y fortalecer

la posicion de la marca ante en la competencia.
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7.2 Recomendaciones

Consolidar y fortalecer estrategias de captacién establecidas, especialmente, mediante
alianzas institucionales, campafas digitales y educativas capaces de transmitir
informacion al cliente sobre la importancia del cumplimiento normativo y la adecuada
gestion de informacion que promueva su desarrollo.

Aplicar un enfoque de mejora continua para adaptar el portafolio a la evolucion de la
demanda, manteniendo propuestas de valor diferenciada y evaluando constantemente
indicadores de satisfaccion del cliente.

Fortalecer el componente de capacitacion interna y protocolos operativos mediante la
aplicacion de procesos formales a fin de garantizar la calidad homogénea del servicio,
especialmente en la fase de crecimiento.

Gestionar adecuadamente los riesgos financieros y establecer reservas operativas que
permitan enfrentar posibles escenarios adversos sin comprometer estrategias y recursos
que hayan demostrado capacidad de garantizar la estabilidad requerida en el proyecto.
Mantener el uso de herramientas estratégicas como instrumentos de revision y mejora
continua del proyecto, para lo que serad necesario revisar periodicamente su vigencia y
la necesidad de ajustarlas, en caso de ser necesario frente a cambios del entorno
economico, regulatorio y tecnoldgico del entorno.

Es necesario formalizar politicas de atencion personalizada y seguimiento post servicio
como parte del sistema de calidad que se pretende establecer, incorporando alternativas
como, canales de comunicacion habitual, encuestas de satisfaccion, etc. buscando que
tales acciones permitiran mantener relaciones sostenidas con los clientes para facilitar

su fidelizacion y generar retroalimentacion Gtil enfocada en una mejora continua.
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ANEXOS

Anexo 1. Marco Conceptual

Articula teorias relevantes de administracion, estrategia, marketing, operaciones, finanzas, que

dan sustento técnico y metodologico al modelo empresarial propuesto.
Emprendimiento y plan de negocios

Concierne al proceso de crear algo nuevo con valor, asumiendo riesgos y beneficios asociados,
ademas facilita la toma de decisiones estratégicas, define la orientacion del proyecto y evalla
su factibilidad técnica, economica y financiera antes de su implementacion (Hilarion, 2013).
En tal contexto, se puede interpretar al plan de negocios como una herramienta que permite

organizar ideas, estructurar recursos y proyectar la viabilidad de la propuesta.
Pequeias y medianas empresas

Segun la Comision Econdmica para América Latina y el Caribe (2024), las Pymes constituyen
mas del 95% del total de empresas de la region y generan aproximadamente el 60% del empleo
formal. En Ecuador, la Superintendencia de Compafiias Valores y Seguros, las clasifica por
numero de trabajadores, nivel de activos y de ventas anuales. Por tratarse de organizaciones
que enfrentan desafios comunes en su operatividad, el proyecto responde a esta realidad

mediante soluciones adaptadas a sus necesidades.
Modelo de negocio y generacién de valor

Osterwalder y Pigneur (2011) definen al modelo de negocio como la légica mediante la cual
una organizacion crea, entrega y captura valor. Su representacion, a través del Business Model
Canvas, integra componentes que permiten visualizar el funcionamiento global de una empresa.
Con este enfoque, el modelo ContaSAR, que combina tres lineas de servicio: outsourcing
contable, auditoria y capacitacién, se estructura como una propuesta modular enfocada en la

creacion de valor a partir de asesorias estratégicas y la digitalizacion de procesos.
Gestion del conocimiento y aprendizaje organizacional

Nonaka & Takeuchi (1995), sostienen que el conocimiento es el recurso mas importante de las
organizaciones modernas, y su gestién efectiva impulsa la innovacién y la ventaja competitiva.

Su modelo SECI, describe el proceso mediante el cual el conocimiento tacito se transforma en
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explicito y se comparte dentro de la empresa. ContaSAR aplica este principio al convertir cada
servicio contable o capacitacion tributaria en una oportunidad de aprendizaje tanto para el

equipo interno como para los clientes, fortaleciendo la relacion de asesoria continua.
Planeacion estratégica y gestién empresarial

Constituye un proceso sistematico y continuo mediante el cual una organizacion define su
rumbo, establece objetivos, disefia estrategias y asigna recursos para alcanzar los resultados
deseados. Segun Chiavenato (2019), planificar implica anticipar escenarios futuros y preparar
las acciones mas adecuadas para garantizar la sostenibilidad institucional, buscando que el
proceso no solo se oriente a la toma de decisiones, sino que también proporcione coherencia
entre la misién organizacional y el entorno competitivo. La planeacién estratégica debe ser
dindmica, participativa y orientada a resultados, de modo que la organizacion pueda adaptarse
a los cambios del mercado y aprovechar oportunidades emergentes. Es preciso, ademas,
destacar que la gestion empresarial moderna integra la planeacion con el liderazgo, y la
organizacion con el control, conformando un ciclo que asegura eficiencia y eficacia del

desempefio organizacional.
Fundamentos de marketing y posicionamiento

El marketing moderno, segin Kotler & Armstrong (2020), constituye un proceso social,
administrativo con el cual, los clientes obtienen lo que necesitan a través del intercambio de
valor. Su propdsito central es crear, comunicar y mantener valor al cliente, fomentando
relaciones de largo plazo basadas en la satisfaccion y la confianza mutua. Dentro de esta
dinamica, el marketing mix conformado por las variables producto, precio, plaza y promocion,
representa una herramienta estratégica que permite adaptar la oferta empresarial a las

necesidades, expectativas y comportamientos del mercado objetivo.

En el presente proyecto, el producto se traduce en servicios modulares de asesoria contable,
auditoria y capacitacion tributaria; el precio se estructura de acuerdo con el valor percibido y la
capacidad de pago de las Pyme, ademas, la plaza se desarrolla mediante canales hibridos con
accesibilidad y cobertura suficiente; mientras que la promocién se basa en estrategias de
comunicacion educativa y posicionamiento de marca a través de contenido digital, participacion
en foros empresariales y alianzas estratégicas. En este sentido, la empresa se posiciona como
una Firma accesible, confiable e innovadora, cuyo proposito trasciende la prestacion de

servicios técnicos para convertirse en un aliado estratégico de las Pymes.
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Administracion operativa y gestion del talento humano

Refiere a la base funcional de toda organizacion, al centrarse en la planificacion, organizacion
y control de los recursos disponibles con el proposito de generar valor y asegurar la continuidad
de los procesos. Segun Koontz & Weihrich (2012), la administracion implica coordinar
personas, materiales, tecnologia y tiempo de manera eficiente, buscando alcanzar los objetivos
organizacionales con el menor costo posible y el mayor nivel de calidad. Por su parte,
Chiavenato (2017) enfatiza que la eficiencia y eficacia son resultados directos de una adecuada
estructuracion de funciones, responsabilidades, niveles jerarquicos y sistemas de control, lo que

permite optimizar la productividad y mantener un equilibrio operativo sostenible.
Conceptos financieros

Conforme menciona Gitman y Zutter (2019), el propdsito de una adecuada gestion financiera,
es maximizar el valor de la empresa, equilibrando rentabilidad, liquidez y riesgo mediante
decisiones acertadas de inversion y financiamiento. Tal equilibrio permite a las organizaciones
asegurar su crecimiento sostenible y su capacidad de respuesta ante las variaciones del entorno

econémico.

La evaluacion financiera de proyectos implica analizar la viabilidad econdmica de las
inversiones a través de herramientas cuantitativas que estiman su capacidad para generar valor.
Entre los indicadores mas utilizados se encuentran el Valor Actual Neto que mide el valor
presente de los flujos futuros descontados al costo de capital, la Tasa Interna de Retorno que
representa la rentabilidad esperada de la inversion, Retorno sobre la Inversion, el cual relaciona

la utilidad neta con la inversion total.
Innovacion y sostenibilidad

En la gestion moderna de las organizaciones, la innovacion es un componente esencial ya que
permite afrontar entornos dinamicos y exigentes. Segln Tidd & Bessant (2021), la innovacion
se define como la implementacién exitosa de ideas creativas que generan valor tanto para la
organizacion como para el cliente, y puede manifestarse en productos, procesos, servicios o
modelos de negocio. En este sentido, la innovacion no se limita a la adopcion de tecnologia,
sino que involucra una cultura organizacional abierta al cambio, el aprendizaje continuo y la

participacion activa del talento humano.
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El concepto de sostenibilidad, referido en el &mbito empresarial por Fernandez & Bajo (2011),
bajo el enfoque del triple resultado (triple bottom line), propone que el desempefio
organizacional debe evaluarse de manera integral considerando tres dimensiones: econémica,
social y ambiental. Corresponde a un paradigma que define como empresas sostenibles, no solo
cuando buscan generar beneficios financieros, sino también cuando crean valor social y buscan
reducir su impacto ecoldgico, contribuyendo al equilibrio entre productividad y

responsabilidad.
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