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INTRODUCCION

El presente proyecto recoge la necesidad insatisfecha por parte de los Pymes, por
disponer de una empresa de Consultoria especializada en pequenas y medianas
empresas, que potencialice sus capacidades administrativas, financieras, productivas,

subsanando sus deficiencias técnico- profesionales.

Las mismas que en la practica han reducido su capacidad productiva y especialmente
de competitibidad. Segun el Informe Global sobre Tecnologia, Ecuador ocupa el puesto
97" en competitivad, en una lista que incluye 122 paises, lo que demuestra la urgencia
que el pais mejore su nivel de competitividad para que sus productos y servicios

compitan en un mundo globalizado.

Este proyecto pretende dar valor agregado al servicio de consultaria no solamente por
manejar en forma integral por lo menos 19 actividades basicas que las empresas de
consultoria manejan en su conjunto, a pesar que cada una de ellas se especializan en
un reducido numero, por ejemplo, brindando asesorias en contabilidad, tributacion y
legal, mientras que otras apuntan sus esfuerzos actividades de liderazgo, manejo de

equipos, coaching.

El analisis de la competencia ha determinado que ninguna Empresa Consultora dispone
un servicio de negocios B2B integrado en su pagina Web, que permitira ser un vinculo
entre empresas ofertantes y demandantes de productos, servicios, materia prima,
magquinaria, etc. Convirtiendo a nuestra empresa en un centro de intercambio y de
referencia para impulsar la creatividad, emprendimiento del sector comercial, productivo,

de servicios, especialmente de las pequefias y medianas empresas ecuatorianas.

Para cumplir con este objetivo la presente investigacion se ha dividido en los siguientes

capitulos:

' REVISTA GESTION, No.27, Febrero 2007, p.19.



1.1 CAPITULO I: ANALISIS DEL ENTORNO Y ESTUDIO DE MERCADO

El capitulo permite conocer las caracteristicas del macro entorno y sus variables mas
significativas como el PIB total, sectorial, en los ultimos afios y sus tendencias futuras;
tasas de interés, balanza comercial, desempleo, salarios que permitan tener un
panorama macroecémico del Ecuador y si este ha creado condiciones favorables para
el desarrollo de los PYMES. El analisis microecondmico, evalué las caracteristicas de
las empresas, su tamafo, actividades, ubicacion geografica y cuantificacion, que ha
permitido establecer el numero de pequefias y medianas empresas, delimitandolas,

para establecer el tamafio del proyecto en donde actuara nuestra empresa consultora.

En base ha esta informacién se elaboré el estudio de mercado a través de establecer
un tamano de muestra confiable estadisticamente, tomando un proporciéon significativa
por actividad que desarrollan estas empresas y consultarlas a través de encuestas que
tipo de servicios, valor agregado, precios e intencion de compra para nuestros servicios;
para complementar se desarrollo un estudio de la competencia detallado, el cual resulto
muy conveniente para definir nuestra ventaja competitiva que como ya se mencioné es
la creacion de un servicio B2B para las mismas y que ninguna empresa consultora

brinda en la actualidad.

Finalmente en base a esta informacion se ha realizado una propuesta de Marketing Mix
que comprende un posicionamiento en el mercado a través de la combinacion de:

producto, precio, promocion y punto de venta.
1.2 CAPITULO II: PLAN ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL

El capitulo presenta un aporte significativo, por en forma practica aplica el Analisis
Competitivo de Porter ( 5 Fuerzas) a través del calculo de las barreras de Entrada y
Salida, la viabilidad de la propuesta demostrando que nuestra empresa es un proyecto
rentable y viable a mediano plazo, esta herramienta resulta valiosa para analistas de
proyectos que tienen un nuevo enfoque para valorar el ingreso y grado de competencia
que afrontara su proyecto y en definitiva que resultados podria tener, por lo que incluso

podria determinar si vale la pena implementar o no el proyecto.

Como actividades complementarias, que resultan importantes para dar competitividad a
una empresa o proyecto se ha establecido su Vision, Mision, valores, que dan
orientacion a las estrategias que deben implementarse para alcanzar el éxito

empresarial, a través de ventajas competitivas, originadas en base a un analisis



matricial FODA, que las cuantifica, siendo asi un resultado técnico referente para
aplicarlas dentro de un Plan de Marketing. Finalmente establece la cadena de valor que
recoge todos estos aspectos y que forma gréafica lo expresa, para el entendimiento y
punto de referencia de todo el personal de la empresa Consultora Eficiencia

Administrativa.
1.3 CAPITULO lll: ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

En base y concordancia con los capitulos anteriores, se establecera el monto de la
inversién, aporte de los socios, requerimiento de crédito bancario y su tabla de

amortizacion.

Se estimara los ingresos, costos y gastos proyectados para un periodo de 5 afios, lo
cual permitira conocer: flujo de caja proyectada, balances, punto de equilibrio, analisis
financiero finalmente establecer: VAN, TIR, Beneficio / Costo, que determinara en

ultima instancia, la rentabilidad y viabilidad de éste proyecto.
1.4 CAPITULO IV: LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION

Se determina en este capitulo, el tipo de empresa mas adecuado de acuerdo con la Ley
de Compainias; su razén social, niumero de socios, derechos y obligaciones que
asumirian, ademas de los procedimientos legales ha seguir para dar personeria juridica
a esta nueva empresa. También se elaborara una estructura organizativa empresarial a
través de la elaboracidon de organigramas y un Manual de Funciones, que fijara las
funciones , responsabilidades y competencias de los cargos requeridos para el normal
desenvolvimiento de la empresa que permitira disponer de una empresa, eficiente |,

productiva y profesional.
1.5 CAPITULO V: CONCLUSIONES y RECOMENDACIONES

Este capitulo recoge los aspectos sobresalientes de este proyecto, expuestos en forma
analitica y sintactica; que refuercen la viabilidad y rentabilidad de este giro, como
también establecera recomendaciones que sean pertinentes para creacion y puesta en

marcha de la empresa Consultora “Eficiencia Administrativa” en la ciudad de Quito.



CAPITULO |

ANALISIS ECONOMICO Y ESTUDIO DE MERCADO

1.1 ANALISIS MACRO ENTORNO

GENERALIDADES

El pais a partir de la dolarizacion ha alcanzado mejoras macroecondémicas significativas,
paradojicamente las mismas no han sido producto de la dinamica productiva ecuatoriana
sino simplemente al incremento de los precios internacionales del petréleo que han
permitido sustentar el modelo de dolarizaciéon impuesto en el Ecuador a partir del afio
2000.

El deterioro de la capacidad productiva se refleja en los indice de competitividad. El
Ecuador tiene la posicion 86 de 102 paises evaluados para el afio 2005; habiendo caido
del puesto 68 en que se encontraba en el afio 2001, lo cual lo ubica en el ultimo lugar
entre los paises andinos, incluso después de Bolivia y décimo cuarto entre 19 paises

latinoamericanos.

Este factor no es el Unico que debe llevarnos a una reflexiéon hacia donde vamos como
nacion; conflictos como el caso de la petrolera Oxy deterioran la imagen internacional,
especialmente por parte de inversionistas privados que asocian la decisiéon de caducidad
de contrato como una sefal de faltas de garantias por parte del estado ecuatoriano para
la inversion extranjera. Ademas ven con preocupacion el futuro econdémico productivo del
pais con la no firma del Tratado de Libre comercio (TLC) con los Estados Unidos, que le
quitaria las pocas ventajas competitivas que tiene con otros pais latinoamericanos

especialmente con Colombia y Peru que respectivamente estan firmando.

Sin embargo se espera que el proximo gobierno manejo politicas nacionales en beneficios
de sus sectores productivos y no por influencias politicas de determinados partidos y
grupos de presion que buscan aislar al pais, volverlo a una edad media en donde cada
pais o estado protegia sus fronteras de otros Estados, con severas cargas tributarias para
la importacion de bienes extranjeros. Politica anacrénica y peligrosa para un mundo que

busca la globalizacion de los mercados, de las inversiones y de la tecnologia.
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Asi el futuro del Ecuador, independientemente de sus indicadores macro-econémicos, se
medira en factores cualitativos que gravitaran su destino como el caso Oxy y la firma del

Tratado de Libre Comercio, ye sus consecuencias se veran en los préximos anos.
1.1.1 FACTORES ECONOMICOS
1.1.1.1 Producto Interno Bruto

PIB.- se difiere conceptualmente del Producto Nacional Bruto, que incluye parte de
ingresos generados internamente y transferidas al exterior por lo que su diferencia basica
entre PIB y PBN es que el PIB genera flujos de ingreso dentro del area geografica del
pais; mientras que el PBN son flujos de ingresos generados dentro del pais pero remitidos

fuera del mismo?.

Las estimaciones econdémicas realizadas por el Banco Central del Ecuador para el 2006,
estiman un PIB de 3.84%, el cual es menor al valor para el afo 2005 de 3.93% y menor
al 2004, donde el pais alcanzé un pico histérico al ser del 7.65%; este incremento fue un

resultado de los precios internacionales del petréleo.
PIB TOTAL
PERIODO : 1999-2006

CUADRO No.1.1

EN MILES DE USD

(2000) PORCENTAJE
1999 15.499.239 - 6,30
2000 15.933.666 2,80
2001 16.784.095 5,34
2002 17.496.669 4,25

2 MOCHON Francisco, Principios de Economia, Espafa, Edit. Mc Graw Hill, 201,p.198
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2003 18.131.904 3,63

2004 19.518.404 7,65

2005 20.285.433 3,93

2006* 21.063.969 3,84
* VALOR PROVICIONAL

FUENTE: INFORMACION ESTADISTICA MENSUAL, No.1851, Mayo 31 de 2006, Banco Central del Ecuador

A partir del 2003 el precio del petroleo rebasoé todas las previsiones que se hicieron tanto
a nivel nacional como internacionales; los cuales para el 2006 y los proximos afios
estaran condicionados a factores tales como la guerra en Iraq, el problema de misiles de
largo alcance con los que Corea de Norte amenaza al Suroeste Asiatico especialmente a
Japon, en plan nuclear irani, en los ultimos dias la escalada violencia y en norte de Israel,
especialmente éste ultimo por los ataques que esta realizando al sur del Libano, que ha
puesto en nerviosismo a las bolsas de valores y a la cotizacion del petrdleo que para el

12 de julio 2006, por esta razoén alcanzé los 75 USD por barril.®

1.1.1.2 PRODUCTO INTERNO BRUTO POR SECTORES*

CUADRO No.1.2

SECTORES 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006*
Agricultura 13% 4,29% | 3.95% | 6.29% | 3.81% | 0.02% | 3.67% |3,03%
Pesca -6,68% |-21,59% | 1.66% | -0.59% | 9.3% | 2.15% | 11.56% | 3.40%

* REVISTA GESTION, No. 1238, Diciembre 2005, p.17

4 Banco Central del Ecuador, BCE, Informacién Estadisticas Mensual, mayo de2006
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Minas y Canteras 1,39% 797% | 1,07% | -25% | 6,01% |24.26% | 1.01% [4.22%
Manufactura -5.24% | -6.85% | 4.89% | 2.53% | 3.58% | 2.67% | 6.66% |3,77%
Derivados de petréleo -26,83% |-20,13% | -0.88% | -0.03% | -5.78% | -5.97% | -6.15% | -5,0%
Construccion -24,91% | 18,31% | 19.69% | 20.03% | -0.65% | 3.04% | 1.58% | 4.0%
Comercio al por Mayor y Menor -11,17% | 3,81% | 4,82% | 1.76% | 3.09% | 3.10% | 5.47% [4,38%
Transporte y Almacenamiento -0,04% | 6.96% | 0.48% | 0.08% | 3.56% | 1.65% | 4,11% (4,10%
Intermediacion Financiera -47,31% | 221% | -6.71% | 2.93% | 0.14% | 4,56% | 13.07% | 7%

* ESTIMADO POR EL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

FUENTE: Banco Central del Ecuador, BCE, Informacién Estadisticas Mensual, mayo de2006

Los sectores que han registrado crecimientos incrementos en 2005 con respecto al afio

anterior, por orden de importancia:

¢ Intermediacion financiera de 4.56% al 13.07%

e Pescade 2.15% al 11.56%

e Manufactura de 2.67 al 6.66%

* Agricola de 0.02% al 3.67%

* Transporte y almacenamiento de 1.65% al 4.11%

* Comercio al por mayor y menor de 3.10% al 5.47%

El sector de mayor crecimiento fue el de intermediacion financiera, donde operan los

bancos. El sector bancario empez6 a recuperarse después del feriado bancario y la crisis

financiera de 1.999; la gente retorn6 a los ahorros y esta tendencia se registra en los

depdsitos a la vista que del afio 2.000 que fueron 1.710 millones de ddlares para el 2005

alcanzaron los 5.907 millones de dolares, segun la Superintendencia de Bancos.

El incremento del sector pesquero se debe fundamentalmente al crecimiento de las

exportaciones camaroneras en los ultimos afios y actualmente representa el 21% de las

exportaciones totales. En la década de los 80 Ecuador se convirtio

en el primer
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exportador mundial del crustaceo. Pero en la década de los 90, no pudo mantener su
liderazgo por la aparicion de enfermedades como el sindrome de Taura y el virus de la
mancha blanca. Ahora el mercado se recupera. Segun la Camara de Acuicultura, la

produccién se incrementa un 5% al ano.

El sector manufacturero ha tenido una buena recuperacion a partir de 1999, se
fundamentalmente a la dolarizacién y al incremento de consumo que tienen actualmente
las grandes ciudades tales como Quito, Guayaquil, Santo Domingo, Cuenca. Otro factor
que ha influenciado favorablemente el consumo son el incremento de la utilizaciéon de las
tarjetas de crédito, que de 581.000 tarjeta habientes para el 2005 llegan
aproximadamente a 1.319.000, de acuerdo a los informes de la Superintendencia de

Bancos y se espera en los proximos afios que esta poblacion siga incrementandose.

El cuarto sector de crecimiento es el agricola, que fundamentalmente mantiene altas
fluctuaciones en su comportamiento debido especialmente a las cotizaciones
internacionales para nuestros productos especialmente el banano, café, cacao, flores,

frutas y sus elaborados como jugos, concentrados, entre otros.

Por ejemplo el banano, en el 2005 sus exportaciones cerarraron en 1.082 de dolares,
5.75% mas que en el 2004 que fue de 1023 millones de ddlares. Sin superar aun el record
del 2003 que cerré en 1.100 millones de dodlares, al banano le corresponde el 51% de las

exportaciones de productos primarios del pais.®

Comportamientos de crecimiento significativos de productos tradicionales se tienen las
flores, que en el 2000 alcanzaron en numeros redondos los 180 millones de délares para
el cierre del 2005 fue de 400 millones, caso similar las frutas, madera han alcanzado

cifras significativas.

Los dos sectores restantes se relacionan con el incremento consumo en el Ecuador.
Los sectores que han disminuido su PIB son:

* Minas y canteras de 24.26% a 1.01%

e Construccion de 3.04% a 1.58%

® Revista Lideres, del 27 marzo 2006, p.3
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* Derivados del petroleo de -5.97% a -6.15%

El primero y tercer sector estan vinculados a la actividad petrolera estatal ecuatoriana que

en los ultimos afios ha disminuido su capacidad productiva, especialmente por la

obsolescencia en sus instalaciones, falta de capital de

El caso del sector de la construccion se debe factores coyunturales de la realidad

nacional, el cual se ve influenciado en los ultimos afios por el destino de las remesas de

los migrantes que en afios anteriores invertian en este sector y actualmente esta

poblacién ha perdido este interés porque lo hacen en los paises en donde actualmente

habitan, claro ejemplo es Espafa, donde el gobierno espafol esta facilitando a los

ecuatorianos residentes la adquisicién de vivienda por medio de créditos y la posibilidad

de la reunificacion familiar.
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FIGURA No.1.3
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1.1.1.3 PIB PER CAPITA

La renta nacional per capita es una de las formas mas comunes de calcular el nivel de
vida de un pais y consiste en dividir el producto interior bruto (PIB) por la poblacion,
estableciendo asi el PIB per capita. Si la poblaciéon crece a una tasa menor que la del PIB,
el nivel de vida estd aumentando. Si la poblacién crece mas deprisa que el PIB el nivel de
vida disminuye6. Pero el PIB per capita, al ser una media aritmética, no permite ver la

distribucion de la renta entre la poblacion.

Por ejemplo, en nuestro pais la riqueza estd concentrada en manos de una pequefa
minoria; la amplia mayoria de la poblacion no tiene ingresos y sobrevive con la migracion
y venta del petréleo. Por lo tanto el PIB Per Capita ecuatoriano es un reflejo mas las
condiciones por ingresos petroleros que al desarrollo de la productividad y competitividad

del Ecuador.

PIB PER CAPITA
PERIODO: 1999-2006

CUADRO No.1.3

ANO MILLONES USD
1999 1.376,00
2000 1.296,00
2001 1.703,00
2002 1.976,00
2003 2.234,00

® VICTORIA Pablo, Macroeconomia Analitica, Colombia, Edit. FENALCO, 2000, p.22
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2004 2.530,00
2005 2.743,00
2006* 2.657,00
TOTAL 16.515,00
PROMEDIO 2.064.38

* Proyectado por el BANCO Central del Ecuador
FUENTE: Banco Central del Ecuador, BCE,

Informacion Estadisticas Mensual, mayo de 2006

Para el 2005 el PIB PER CAPITA fue de 2.743 USD, sin embargo de acuerdo a
estimaciones elaboradas por el Banco Central para el 2006 sera 2.657 USD, es decir una

ligera disminucién de aproximadamente 4%.
1.1.2 INFLACION

La inflacion de demanda es aquel fenémeno que ocurre cuando la demanda excede a la
oferta, forzando el aumento de los precios y de los salarios, asi como el coste de los
materiales, los costes de funcionamiento y los financieros’. La inflacion de costes se
produce cuando los precios aumentan para poder hacer frente a los costes totales
manteniendo los margenes de beneficios. Se puede generar una espiral inflacionista
cuando las instituciones y los grupos de presion reaccionan ante cada nueva subida de

precios. Se producira una deflacion cuando se consiga revertir la espiral inflacionista.

Para poder explicar por qué cambian los determinantes de la oferta y demanda los
economistas han llegado a establecer hasta tres tipos de teorias: del lado de la demanda,
la teoria cuantitativa del dinero y el nivel agregado de los ingresos; del lado de la oferta,
las variables de productividad y costes. Los defensores del monetarismo piensan que los

cambios en el nivel de precios reflejan las fluctuaciones de la cantidad de dinero

" Op. cit.,Francisco Mochon ,p.310
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disponible, cantidad que se suele definir como la cantidad de dinero en efectivo en
circulacion mas los depésitos bancarios. Defienden que, para mantener el nivel de precios
estable, la oferta de dinero tiene que aumentar a una tasa constante y coherente con la
capacidad productiva real de la economia. Los detractores de esta teoria afirman que las
variaciones en la oferta de dinero son una respuesta y no la causa de las variaciones en

el nivel de precios®.

En el Ecuador no existe fuentes de trabajo en donde los ecuatorianos podamos
contrarrestar en términos porcentuales la inflacién ya que los precios de los productos
tienden a subir y las tasas bancarias son elevadas, siendo uno de los cambios mas
notables dentro de la economia ecuatoriana. En términos porcentuales en el 2002 la tasa
se eleva al 91%, desde ese afo hay un decrecimiento total de la inflacion para ubicarse
en el 2005 en el 3.14% debido a las remesas de migrantes ya que fuentes de trabajo en

nuestro pais no existen.

Para estimar el posible comportamiento de la inflacién para los proximos afos, se
utilizard como método estadistico la de regresion lineal, por el método de los minimos

cuadrados:
INFLACION EN EL ECUADOR
PERIODO 2006-2010*

CUADRO No.1.4

ANOS PORCENTAJE

2006 3,54
2007 3,94
2008 4,34

8 Biblioteca Encarta 2005.
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2009 4,74

2010 5,14

* Porcentaje de inflacién al término de cada afo

FUENTE: BANCO CENTRAL

Para finales del 2006 la inflacién se proyecta que alcance 3.54%, proyectandose hasta el

2010 en 5.14%.

FIGURA No.1.10
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

1.1.3 TASAS DE INTERES

Los prestatarios necesitan dinero en efectivo, mientras que a los prestamistas les sobra
liquidez. Cuando un prestatario emite un titulo valor que adquiere un prestamista, ambas
partes se ven beneficiadas; el prestatario obtiene el efectivo que necesita y el prestamista
el derecho a obtener en el futuro el valor monetario prestado, asi como una tasa justa de
beneficios (como pago de intereses).

Se debe senalar que con la dolarizacién se puso en marcha un modelo monetario en
niveles mucho mas bajos de los que existieron en 1999, es asi que el BCE presenta un
promedio del 14.52% en afo 2000 hasta diciembre del 2001 se encuentra en el 15.10%

a pesar de llegar a niveles inferiores al 20% el costo real se incrementa, ya que presenta
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un 18% del total de los ingresos solo por utilidades , comisiones, que se pagan a los

banqueros.

Por la estabilidad de la tasa de interés en los ultimos afios no presenta variacion alguna

para realizar prestamos bancarios e invertir en ideas de negocios.

También por este factor no se requiere realizar proyecciones para los proximos afios.
Como se apreciara en el siguiente cuadro, entre enero de 2004 y abril del 2006, existe
una banda entre 14.92% ( techo) y 10.77% (piso), en la cual en todos estos afos se han

manejado las tasas activas ( para crédito)°
Tasa Activa Promedio referencial para los Bancos

La tasa activa, es el interés que determinan los bancos para entrega de créditos.

Tasas Activas Promedio
Bancos: Periodo: Enero 2004- Abril 2006

CUADRO No.1.5

PORCENTAJE

ene-04 14,92

® Banco Central del Ecuador, BCE, Informacion Estadisticas Mensual, mayo de 2006
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abr-04 14,41
jun-04 12,94
dic-04 11,96
ene-05 10,77
abr-05 11,63
jun-05 11,29
dic-05 10,80
ene-06 11,38
abr-06 11,32

FUENTE: Banco Central del Ecuador,

FIGURA No.1.11
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1.1.4 DEUDA EXTERNA

El endeudamiento publico es uno de los factores que ha determinado el deterioramiento
de la economia ecuatoriana y que en la practica no ha permitido el impulso de proyectos
para crear infraestructura en el pais, tales como carreteras, puentes y fundamentalmente
su inversion en el sector social del pais como son la educacion, salud, vivienda, que cada
afio reciben menor atencién y presupuesto por parte del gobierno, porque cumplir con los

compromisos con los acreedores de la deuda.

En algunos afios incluso la deuda externa fue mayor al PIB TOTAL del Ecuador, por
ejemplo para el afo 1999, cuando se dio la quiebra del sistema financiero y miles de
personas tenian congeladas sus cuentas bancarias. La deuda Publica Total fue de 16.783
millones de dodlares y mientras tanto el PIB Total alcanz6 los 16.674 millones de délares;

por lo que la deuda sobrepas6 al PIB en aproximadamente 109 millones de ddlares®.

Por esta razon el pais no fue objeto de crédito por parte de los organismos multilaterales
como el FMI, situacion que no ha variado en los ultimos afios el Ecuador no a ingresado a
los mercados de crédito internacionales, especialmente por la inestabilidad politica, lo que
a permitido en suma que la deuda publica externa tienda a disminuir en estos ultimos

afios. Factor que resulta positivo para el pais.

" SALTOS Napoleén, Ecuador su Realidad 2006-2006, Quito, Fundacion José Peralta,
2006,p.3003.
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DEUDA PUBLICA CON RELACION AL PIB
EN PORCENTAJES
PERIODO: 2000-2006

CUADRO No.1.6

Deuda Publica/

MILLONES PIB
PORCENTAJES
2000 14.053,00 88,20
2001 14.168,00 66,67
2002 14.148,00 56,82
2003 14.507,00 50,56
2004 14.549,00 44,14
2005 14.536,20 40,11
2006* 14.718,67 41,89

ESTIMACION BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
FUENTE: Banco Central del Ecuador Informacién

Estadisticas Mensual, mayo de 2006

FIGURA No.1.12
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FUENTE: Banco Central del Ecuador

Informacion Estadisticas Mensual, mayo 2006

De mantener el Ecuador esta tendencia, se estima que la deuda publica total en los

proximos afnos sea:

DEUDA PUBLICA TOTAL

PERIODO: 2000-2010

CUADRO No.1.7

MILLONES
usD
2007 14.830,61
2008 14.942,55
2009 15.054,50
2010 15.166,44

FUENTE: Banco Central del Ecuador. Informacién Estadisticas Mensual, mayo 2006
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1.1.5 BALANZA COMERCIAL

Son agregados econémicos que miden la dindmica de la economia nacional en su sector
externo menos las importaciones de bienes de un periodo determinado generalmente se
lo hace cada ano. Si las exportaciones crecen y las importaciones bajan nos da como

resultado un super habit o al contrario resulta un déficit .

La Balanza Comercial ecuatoriana en el periodo 2000 al 2005 ha registrado tres
superavit, que reflejan en primer lugar los altos precios del petréleo como son los afios
2004 y 2005. Mientras que el afio 2000 refleja la caida de las importaciones por efectos

de la crisis bancaria y congelamiento bancario".

Como se puede apreciar las exportaciones tienden a crecer afio tras afio de forma muy
significativa en comparacion con las exportaciones, factor preocupante que estaria
reflejando la tendencia de consumo de los ecuatorianos, los cuales buscan productos
extranjeros para cubrir sus necesidades, lo que implicaria que la producciéon nacional no

es competitiva y guarde relacién con las tendencias y gustos de los consumidores.

BALANZA COMERCIAL ECUATORIANA
PERIODO : 2000 - 2005
EN MILLONES DE USD

CUADRO No.1.8

SALDO
ANOS EXPORTACIONES | IMPORTACIONES BALANZA
COMERCIAL

2000 4.926,63 3.468,63 1.458,00

" Ibid..,p.269

30



2001 4.678,44 4.980,56 302,12
2002 5.036,12 6.005,59 969,47
2003 6.222,69 6.254,24 31,55
2004 7.752,89 7.57517 177,72
2005 10.100,03 9.585,25 514,78

FUENTE: Banco Central del Ecuador.Informacion Estadisticas Mensual, mayo 2006

Considerando estos antecedentes y de mantenerse la balanza comercia ecuatoriana

tendria el siguiente comportamiento:

BALANZA COMERCIAL PROYECTADA
PARA EL PERIODO (2006-2010)

CUADRO No.1.9

ANOS EXPORTACIONES IMPORTACIONES BALANZA
2006 10.080,49 10.173,13 -92,64
2007 11.116,98 11.276,43 -159,46
2008 12.153,46 12.379,74 -226,28
2009 13.189,94 13.483,04 -293,10
2010 14.226,43 14.586,34 -359,91

FUENTE: Banco Central del Ecuador, BCE, Informacién Estadisticas Mensual, mayo 2006
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FIGURA No.1.13

BALANZA COMERCIAL PERIODO: 2000-2010
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FUENTE: Banco Central del Ecuador, BCE,

Informacion Estadisticas Mensual, mayo 2006

1.1.6 LA MIGRACION Y LAS REMESAS

Migracion, término que designa los cambios de residencia mas o menos permanentes, por

lo comun debidos a factores econémicos, laborales, sociolégicos o politicos.

El Ecuador por no tener fuentes de trabajo, y una economia solvente a sido azotado por el
fendmeno de la migracidon especialmente la parte sur de este pais hacia el continente

europeo y Estados Unidos en busca de puestos de trabajo y mejores salarios.

Para el Ecuador, las remesas son de gran importancia para su economia, desde el afo
2000 en que las remesas se estimaron en 1.316.7 millones de dodlares hasta el afio 2005
que alcanza los 1.701,80 millones de ddlares; hay por lo tanto un incremento del 30%.
Quedando asi las remesas como la segunda fuente de ingresos para el pais, seguido

actualmente por las exportaciones petroleras de banano, flores, camarén, etc :
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REMESAS DE MIGRANTES
PERIODO: 2000-2005

CUADRO No.1.10

ANO MILLONES USD
2000 1.316,70
2001 1.415,50
2002 1.432,00
2003 1.539,50
2004 1.604,20
2005 1.701,80
TOTAL 9.009,70
PROMEDIO 1.502

FUENTE. BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

La proyeccion de remesas de migrantes es:
PROYECCION REMESAS MIGRANTES
PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.1.11



ANOS MILLONES USD

2006 1.761,53
2007 1.835,79
2008 1.910,05
2009 1.984,31
2010 2.058,57

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

FIGURA No.1.14

REMESAS MIGRANTES PERIODO (2000-2010)
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FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

1.1.7 DESEMPLEO

Desempleo.- paro forzoso o desocupaciéon de los asalariados que pueden y quieren

trabajar pero no encuentran un puesto de trabajo. En las sociedades en las que la
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mayoria de la poblacién vive de trabajar para los demas, el no poder encontrar un trabajo
es un grave problema. Debido a los costes humanos derivados de la privacion y del
sentimiento de rechazo y de fracaso personal, la cuantia del desempleo se utiliza
habitualmente como una medida del bienestar de los trabajadores. La proporcion de
trabajadores desempleados también muestra si se estan aprovechando adecuadamente

los recursos humanos del pais y sirve como indice de la actividad econémica.

Analisis.- Al no poseer fuentes de trabajo en nuestro pais permite que la mano de obra
calificada y el talento humano migre a otros paises demostrando que en el afno 2000
existe un porcentaje del 10.3% de personas desocupadas en el Ecuador; los gobiernos
han tratado de apagar este porcentaje tendiendo una disminucion en el 2002 del 7.7% no

suficiente con la pobreza que existe al 2005 tiende a subir al 9.3%."

Subempleo.- Nuestro pais es uno de los paises que mas porcentaje de personas
trabajadoras que perciben un sueldo por debajo del salario minimo vital, es asi que en el
ano 2000 presenta un porcentaje de 49.9% los gobiernos tratan de bajar este indice pero

no ha sido suficiente solo los esfuerzos ya que en el 2005 presenta el mismo porcentaje.
1.1.8 FACTOR SOCIAL.
1.1.8.1 POBLACION.

Total de habitantes de un area especifica (ciudad, pais o continente) en un determinado

momento.

El estudio de la poblacién proporciona una informacion de interés para las tareas de
planificacion (especialmente administrativas) en sectores como sanidad, educacion,
vivienda, seguridad social, empleo y conservacion del medio ambiente. Estos estudios
también proporcionan los datos necesarios para formular politicas gubernamentales de
poblacion, para modificar tendencias demograficas y conseguir objetivos econémicos y

sociales.

Poblacién del Ecuador Total y por Regiones

'? Revista gestion No.129, Marzo 2005,p.38
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La poblacién del Ecuador, segun censo de noviembre de 2001 fue de 12°156.608; segun
proyecciones del INEC, para el 2006 sera 13°408.270 habitantes con un crecimiento de

aproximadamente 1.74%

Para el 2006 la Region Sierra contara con 6.021.236 habitantes (45%), La Region Costa
con 6.634.904 (49%), Regidon Amazodnica 644.856 (5%), Region Insular y zonas no
delimitadas 107.274 (1%)

La poblacion ecuatoriana mantiene una esperanza de vida al nacer de 69.9 anos. Sin
embargo para el quinquenio 2005-2010 sera de 71.8 afios de edad. Cada 5 afnos la

poblacion ganara aproximadamente 1 afo; de acuerdo a la CEPAL.

El ritmo de crecimiento poblacional tiende a descender, se desaceleré a partir de 1960, la
tasa actual es de 1.7%. Igual fendmeno ha sucedido con la tasa de fecundidad, mientras
en 1960, cada mujer tenia un numero promedio de hijos promedio de 6.7, éste ha bajado
a 3.1 para el periodo 1995-2000, se espera que para el periodo 2005-2010 se encuentre

en 2.58; es decir cada mujer tendra menos de tres hijos, durante su vida reproductiva.
Poblacién Urbana y Rural

El Ecuador dejé hace mucho tiempo de ser un pais rural. En 1950 la poblacion rural
representaba el 72%; en el 2001 fue del 38%. Para el 2006, segun el INEC en las areas
rurales existen 4.828.180, es decir un 36%. Es decir actualmente dos de cada tres

ecuatorianos viven en la ciudad.
Poblacion Econédmicamente Activa.- PEA

Es el verdadero motor de la economia de un pais, es la poblacion que se encuentra
dentro del mercado de trabajo, vendiendo su fuerza y ejecutando funciones son el
auténtico eje social, cultural, econémico y administrativo del pais. La poblacién
Econdmicamente Activa en el Distrito Metropolitano para el 2006 es del 62% de la

poblacion™.

'* Op.cit, Napoleén Saltos, p.137.

" Almanaque Ecuador 2005, p85.
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PEA PARA EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
PERIODO: 2001-2010

CUADRO No.1.12

ANO HABITANTES PEA

2001 1.893.641 1.174.057
2002 1.923.570 1.192.613
2003 1.951.446 1.209.897
2004 1.979.113 1.227.050
2005 2.007.353 1.244.559
2006 2.036.260 1.262.481
2007 2.064.611 1.280.059
2008 2.093.458 1.297.944
2009 2.122.594 1.316.008
2010 2.151.993 1.334.236

FUENTE: INEC. VI Censo Nacional de Poblacion
y V de Vivienda. Resultados Definitivos.
Por lo que el Distrito Metropolitano de Quito para el 2006 dispondria de 1.262.481

personas que podrian ser referentes para la contratacion de personal para nuestra

empresa.
1.1.8.2 SALARIOS.

Es el precio pagado por el trabajo. Los salarios son todos aquellos pagos que compensan
a los individuos por el tiempo y el esfuerzo dedicado a la produccion de bienes y servicios.
Estos pagos incluyen no sélo los ingresos por hora, dia o semana trabajada de los

trabajadores manuales, sino también los ingresos, semanales, mensuales o anuales de
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los profesionales y los gestores de las empresas. A estos ingresos regulares hay que
sumarles las primas y las pagas extraordinarias, las primas por riesgo, nocturnidad, indice
de peligrosidad u horas extraordinarias, asi como los honorarios de los profesionales
liberales y la parte de los ingresos percibidos por los propietarios de negocios como

compensacion por el tiempo dedicado a su negocio.

Salario Minimo vital.- cantidad fija que se paga, debido a una negociacion colectiva o bien
a una ley gubernamental, y que refleja el salario mas bajo que se puede pagar para las
distintas categorias profesionales. En el Ecuador (2006) el salario minimo vital es de

160.00 ddlares mensuales.
1.2 ANALISIS DEL MICRO ENTORNO

Segun fuentes de la Superintendencia de Compafiias (ultimo datos oficiales), se
encuentran registradas 28.745 empresas las mismas que geograficamente muestran una
alta concentracion en dos provincias, las mismas que muestran una alta concentracién en
dos provincias: La provincia del Guayas con el 52.67% y la Provincia de Pichincha con el

34.53%, ambas representan el 87.20% del total de empresas registradas a nivel nacional.

UBICACION GEOGRAFICA DE LAS EMPRESAS

CUADRO No.1.13

PROVINCIAS NUMERO PORCENTAJE

Guayas 15141 52,67
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Pichincha 9927 34,53
Azuay 1165 4,05
Manabi 702 2,44
El Oro 525 1,83
Tungurahua 364 1,27
Loja 157 0,55
Imbabura 154 0,54
Los Rios 121 0,42
Chimborazo 105 0,37
Cotopaxi 102 0,35
Esmeraldas 83 0,29
Cafar 57 0,20
Carchi 40 0,14
Morona Santiago 20 0,07
Galapagos 18 0,06
PROVINCIAS NUMERO PORCENTAJE
Sucumbios 16 0,06
Pastaza 14 0,05
Napo 14 0,05
Orellana 11 0,04
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Bolivar 6 0,02
Zamora Chinchipe 3 0,01
TOTAL 28.745 100,00

FUENTE: Direccion de Estudios Econémicos Societarios

y de Division de Informacion. Superintendencia de Compainiias

a Diciembre 2002.

Las empresas por la actividad econdmica, de acuerdo con la Superintendecia de

Companias se distribuyen de la siguiente manera:

ACTIVIDAD ECONOMICA DE LAS EMPRESAS

CUADRO No.1.14

ACTIVIDAD EMPRESAS PORCENTAJE
Agricultura 2.520 8,77
Minas y canteras 246 0,86
Industria 2.994 10,42
Electricidad 86 0,30
Construccion 1.361 4,73
Comercio 8.154 28,37
Transporte y comunicaciones 2.453 8,53
Servicios a empresas 9.702 33,75
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Servicios personales 1.229 4,28

TOTAL 28.745 100,00

FUENTE: Direccién de Estudios Econdémicos Societarios
y de Division de Informacion. Superintendencia de Compainiias

a Diciembre 2002.

Como se puede observar en el cuadro anterior, en el sector de los servicios en donde se
concentra la mayor parte de empresas con un total de 21.538 (Comercio, Transporte y
Comunicacién, Servicios a Empresas y Personales) que representan el 75%. Estas cifras
estarian demostrando que se esta produciendo una modificacién en el sistema
empresarial ecuatoriano y es el de la tercerizacion de la economia; se desarrollan las
empresas localizadas en el sector del comercio, transporte y comunicaciones. La
produccién propiamente dicha ( agricultura, industria, minas y canteras, electricidad y

construccion) representan apenas el 25%.

Esta reestructuracion del aparato productivo tiene una profunda incidencia sobre el
empleo, ya que tradicionalmente han sido actividades como la agricultura, construccion vy

la industria las que mayor oferta de trabajo han generado.
1.2.1 CARACTERISITCAS Y PROPIEDAD DE LAS EMPREAS.

La actividad empresarial en el Ecuador se caracteriza por ser familiar y por resistir a
transformarse en compafiias de capital abierto, limitando las posibilidades de captacién de

ahorro nacional y de financiamiento disponibles en el mercado de valores.

Las 28.745 empresas tienen como propietarios alrededor de 140.000 accionistas o socios,
segun la Superintendencia de Companias. Es decir, que cada empresa cuente con un
promedio de 5 socios por empresa. Aproximadamente 100 mil accionistas o socios (73%)
del total son propietarios muy pequefios porque aportan en promedio un capital de 71

ddlares por socio o accionista.

Cuatro mil accionistas o socios que representan el 2.8 del total, son propietarios del 90%
del capital de las compafdiias. Por lo tanto, la propiedad del capital se encuentra en pocas

manos y a la vez grandes empresas y en un grupo pequefio de socios o accionistas.
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La inversién extranjera mantiene una participacion del 26% en el monto global de la
inversion societaria, que representa 171 millones de ddlares en 432 compafias

nacionales.
1.2.2 CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS POR NIVEL DE VENTAS

Segun datos obtenidos en la Superintendencia de Compaiiias, a diciembre del 2002, en el
Ecuador existian 693 empresas que tuvieron ventas por mas de 5 millones de dolares y
13.750 empresas vendieron menos que esta cantidad, segun lo especificado en el

siguiente cuadro:
DISTRIBUCION DE LAS EMPRESAS EN ECUADOR POR NIVEL DE VENTAS.

CUADRO No.1.15

NUMERO DE VENTA 2002 IMPACTO
TIPO DE EMPRESA

EMPRESAS (MILES USD) EN EL PIB

Corporaciones (Grandes Empresas)
693 16.116 66%
Ventas mayores a 5 Millones USD

Empresas Medianas y Pequefas
28.076 6.020 34%
Ventas Menores a 5 Millones USD

TOTAL 28.769 22.136 100%

FUENTE: PRODUCTO INDICADOR, SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

De acuerdo al anterior cuadro se puede definir que por el nivel de ventas, se considera
por fines practicos a la Pequefia y Mediana Empresa, PYMES como aquellas empresas

cuyas ventas anuales son inferiores a 5 millones de dodlares.

Es decir representan aproximadamente el 98% del total de empresas en el territorio

nacional.

De las cuales el 35% de ellas se encuentran ubicadas en la ciudad de Quito y representan

9.927 empresas las cuales se las considera para este proyecto como el Mercado Objetivo.
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1.2.3 COMPETITIVIDAD DEL SECTOR EMPRESARIAL Y PRODUCTIVO EN EL
ECUADOR

Hoy en dia todos hablan de competitividad, ya sean politicos, empresarios o académicos.
No hay foro internacional donde no se mencione esta palabra o se discuta sobre este
concepto, lo cual no es simplemente una “moda”, sino una exigencia de los competitivos

mercados tanto nacionales como internacionales.

La competitividad puede analizarse en varias dimensiones, nacion, sector, region y
empresa, a los efectos de este trabajo nos enfocaremos en los ambitos de nacion y

empresa, por demas los mas estudiados.

Existen autores, que definen la competitividad de una naciéon como “la capacidad de un
pais para alcanzar los objetivos centrales de la politica econdmica especialmente el
crecimiento de la renta y del empleo, sin recurrir a dificultades de la balanza de pagos”(1)
Fagerberg (1988)

La definicion anterior toma en consideracion la busqueda de objetivos relativos a la
elevacion de la calidad de vida, sin embargo, la practica internacional demuestra, en
paises altamente competitivos, que dichos objetivos pueden cumplirse, aun con

dificultades en la balanza de pagos.

Es por ello que M. Porter (1990) considera que la productividad es el factor que refleja el
desarrollo y crecimiento econémico de un pais y es precisamente de esta manera que

define la competitividad de una nacion.

La productividad refleja “la capacidad de la industria para innovar y mejorar”, todo lo cual
garantizara “el objetivo principal de una nacién: producir un alto y creciente nivel de vida

para sus ciudadanos” '°

En este mismo sentido Fajnzylber (1988) define la competitividad como “...la capacidad
de un pais para sostener y expandir su participacién en los mercados internacionales, y
elevar simultdneamente el nivel de vida de su poblacion. Esto exige el incremento de la

productividad y, por ende, la incorporacion del progreso.

> PORTER Michael, Estrategia y Ventaja Competitiva, Espafia, Edit. DEUSTO, 2005,p. 135
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De todos, asumiremos como concepto operacional el definido por Fajnzylber, por
considerarlo el mas completo y mejor adaptado a las necesidades de Latinoamérica ya
que al mismo tiempo que toma en consideracién el objetivo de elevar el bienestar de la
poblacién, mediante el incremento de la productividad, enfatiza que esto solo es posible
con la incorporacion del progreso técnico aspecto este ultimo esencial, que no incluye

solo la transferencia de tecnologia, que es la practica mas utilizada en nuestros paises.

La productividad no surge de la Nacién como ente abstracto, sino que se produce en los
diferentes sectores y empresas de un pais y no todos tendran que ser competitivos, lo
seran solo aquellos sectores donde “se den” o “se creen” las condiciones favorables para

ello.

De ahi que se hable del concepto de competitividad empresarial y en tal sentido la
generalidad de las definiciones se mueven en los marcos de contar con una posicion en el

mercado frente a la competencia, como por ejemplo:

“La capacidad de los industriales para disefar, producir y vender mercancias y servicios
cuyas caracteristicas de precio y calidad constituyen un conjunto mas atractivo que el de

los competidores” (European Management Forum, 1993)

Por su parte Porter plantea que “el liderazgo en el sector industrial no es una causa, sino
un efecto de la ventaja competitiva” y afiade que “el mandato estratégico para las

unidades de negocio deberia ser el lograr la ventaja competitiva”'®

Estos criterios aunque pudieran parecer limitados o estrechos, expresan el concepto
central de la competitividad empresarial, poseer una ventaja competitiva, concepto que
encierra en si mismo el sentido de rivalidad y preferencia del mercado respecto a los

competidores.

La ventaja competitiva se deriva fundamentalmente de la mejora, la innovacién y el

cambio.

Crear una ventaja competitiva requiere de una actitud estratégica de la organizacién en la

busqueda constante de nuevas fuentes de ventaja o de consolidar la existente y ello

" Ibid..,p. 87
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implica un enfoque de la gerencia que estimule una actitud centrada en el aprendizaje

tecnologico que garantice la innovacion y/o adaptacion tecnologica.

Para la creacion de la ventaja competitiva, ante todo se debe partir del negocio y la
estructura del sector de competencia, todo lo cual esta determinado, en ultima instancia,
por el publico objetivo al que se dirige la organizacion y las necesidades que desea
satisfacer. Una de las herramientas mas importante y divulgada para definir dicha ventaja
es la Cadena de Valor, que desagrega cada uno de los negocios de la organizacion en
sus actividades discretas de modo de poder valorar cémo cada una de ellas tributa o no a
la creacién del valor para el cliente y, por tanto, de qué fortalezas goza y puede apoyarse

la organizacién y qué debilidades deben ser eliminadas.

La cadena de valor esta compuesta de actividades primarias y de apoyo, cuya explicacion
puede ser estudiada en la obra de Porter (1985). Cada una de ellas representa gastos de
la organizacién en la creacion de valor para el cliente, por lo que si se persigue una
ventaja en costos se debera valorar cada actividad en funcién de la reduccion de gastos,
al mismo tiempo que crea o aumenta el valor percibido por el cliente. Si por el contrario la
ventaja que se persigue es de diferenciacion, entonces se analizara como cada una
aporta a la creacién de valor, ya que la diferenciacién puede venir dada por cualquiera de
las actividades que sea capaz de entregar al cliente algo diferente, exclusivo, respecto al

competidor que satisfaga todas sus expectativas.

También es posible que la organizacién redisefie su cadena de valor, planteandose hacer
las cosas de un modo completamente diferente a como lo venia haciendo y a como hasta
el momento lo hace la competencia, es decir, ser lo suficientemente creativo como para
no amarrarse a formas preestablecidas de antemano en la produccion o prestacion de un

servicio (el ejemplo de Benetton en su momento).

Uno de los mayores problemas que actualmente tiene el sector empresarial y productivo
en el Ecuador es su falta de competitividad global ( nivel mundial) como se ve reflejado en

el siguiente cuadro:

INDICADORES DE COMPETITIVIDAD PAISES DE LA COMUNIDAD ANDINA DE
NACIONES (CAN)

CUADRO No.1.16
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PAIS 2001 2003 2006

Colombia 65 63 57
Ecuador 68 86 103
Peru 55 57 68
Venezuela 62 82 89

FUENTE: WORL DE CONOMIC FORUM

De los cuatro paises que integran el CAN, unicamente Colombia ha mejorado es

Colombia que en 2001 ocupaba el puesto 65 y para el 2006 bajo al 57. Sin embargo el

Ecuador despunta ocupando actualmente el puesto 103, ubicandose en los ultimos a nivel

mundial.

Para conocer el origen de la falta de competitividad de las empresas y del sector

productivo ecuatoriano, se realizé un estudio Andino de Competitividad, desarrollado por

la Corporacion Andina de Fomento (CAF) y donde se detectd la siguientes deficiencias en

el comportamiento empresarial ecuatoriano:

Las empresas ecuatorianas el:

87.2%. No realizan estudios de benchmarketing

74.5%. No monitorea constantemente los gustos y preferencias de los consumidores.
89.1%. No modifica o redisefia un producto como minimo cada dos afos.

89.1%. No lanza un producto o servicio cada afio

74.5%. No tiene conexion INTERNET; ni utiliza semanalmente informacion relevante

para la toma de decisiones.

81.8%. No utiliza indicadores de flexibilidad, eficiencia y calidad para evaluar el

desempefio de su empresa.

90.9%. No tiene manuales de calidad, ni certificados internacionales.
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* 92.7%. No tiene planes estratégicos, ni metas claramente establecidas a mediano y

largo plazo.
* 83.6%. No pone énfasis en la capacitacion de empleados.

* 74.5%. No considera la generacion y uso de tecnologia como una herramienta

importante para crear ventajas competitivas.

Lo que demostraria la gran potencialidad para empresas dedicadas a la consultoria
especializada en el manejo en estos temas, para que brinden la correspondiente asesoria

para implementar “Planes Estratégicos”, “ Reingenierias”’, “Implementar Controles de
Calidad”, Elaborar Manuales Organizacionales, Departamentales, funcionales y trabajos

de tercerizacion a nivel de Finanzas, Contabilidad, Produccion, Legal, etc.

1.3 ESTUDIO DE MERCADO
1.3.1 JUSTIFICACION

De acuerdo a los antecedentes anteriormente indicados especialmente al relacionado a la
decreciente competitividad del sector empresarial en donde queda en evidencia la baja
preparacion técnica, operativa, logistica y administrativa de las empresas ecuatorianas,
de sus directivos y de su personal. En términos generales en vez de mejorar han venido
a ser cada vez mas ineficientes. Lo que explicaria la disminuciéon de fuentes de empleo
tanto en la ciudad de Quito como el resto del pais, y por ser en esencia ineficientes han
provocado una incertidumbre sobre su propio futuro, el cual tiende a la globalizacion y la

competencia foranea.

Sin embargo muchos empresarios concientes de esta situacion actualmente buscan
empresas consultoras especializadas, para conjuntamente con ellos encontrar aportes y
soluciones a sus problemas especificos; convirtiéndose éste factor relevante para la
creacion de una empresa de “Consultaria”, que ayude en potencializar las empresas y su
eficiencia a través del mejoramiento de los procesos y por del disefio de cadenas de valor,
que busquen la satisfaccion de los clientes tanto internos como externos. Incluso por
medio de la tercerizacion para determinados sub-procesos, que podrian ser llevados a
cabo por profesionales a un menor costo que si los tuviera una empresa en su rol de

pagos.
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Por ello resulta de vital importancia elaborar un “estudio de mercado” para los servicios
profesionales en "consultaria” con un enfoque de “Liderazgo y Competitividad” a través de
la tercerizacion de servicios, dirigida especialmente a las Empresas Pequeias y
Medianas( PYMES), ubicadas en la ciudad de Quito. Y conocer fundamentalmente sus
necesidades enfocadas en areas especializadas como son: Produccion, Marketing y
Ventas, Administracion de Recursos Humanos, Finanzas y Contabilidad y Legal.
Determinar la frecuencia de los servicios y los valores que estarian dispuestos a pagar
entre otros factores relevantes, que seran presentado a través de encuestas. Los cuales

en su conjunto determinaran la viabilidad de este proyecto.
1.3.2 OBJETIVO GENERAL

Conocer la demanda potencial en la ciudad de Quito, por parte de PYMES, para el
servicio de Consultoria Integral en las areas: Contable, Financiera, Legal, Gestion

Administrativa y Produccion.

1.3.2.1 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

* Identificar a la competencia directa, sus servicios y precios referenciales
* Identificar el numero de PYMES y principales actividades

* Determinar el tamarfio de la muestra.

* |dentificar la necesidad de este servicio.

* Cuantificar los tipos de servicios que requeririan.

* Determinar el grado de aceptacion que tendria la empresa, precio y frecuencia de los

potenciales clientes.
* Calcular la demanda potencial, por el nimero de servicios.
1.3.2.2 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

De acuerdo con la informacion obtenida en la Superintendencia de Companias, en el
Distrito Metropolitano de Quito, existen registradas 30 empresas consultoras empresaria-

les integrales, como se apreciara en el cuadro siguiente:
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ANALISIS DE LA COMPETENCIA

CUADRO No.1.17

EMPRESA

OFICINAS

SERVICIOS

TOTAL

SERVICIOS

VALOR DEL
SERVICIO

1.- Ayala Consulting Quito Reingenieria 1 De acuerdo con
diagnéstico
2.- Consilium Consultores Quito Reingenieria 1 De acuerdo con
diagnéstico
3.-A.M.S ( Division Deloite) Quito- Soluciones Gerenciales 1 De acuerdo con
Guayaquil diagnéstico
2
4.- Corporacion Lideres Quito Estrategia 6 Seminarios $60 por
ersona,
Motivacién P
Consultaria previa
Relaciones Humanas evaluacion
Procesos Industriales
Recursos Humanos
Ventas y Marketing
5.- J&G Asociados Quito Reingenieria 1 De acuerdo con
diagnéstico
6.- Bariezuela & Asociados Quito Reingenieria 2 Estima $50 USD
or hora
Normas ISO P
7.- Desempre Quito Capacitacion Gerencial 2 Estima como

Seleccion Ejecutivos

referencia $150
Modulo de
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aprendizaje,
minimo 10

participantes

8.- Desorh Consultores Quito Recursos Humanos $60 por hora
Desarrollo Organizacional
9.-D.B.M Desarrollo Organizacional Seminarios  $180
or articipante,
Desarrollo Talento Humano P P P
minimo 20
Coaching participantes
10.- Grupo Integral Quito Consultoria Integral para $45 USD por hora
Pymes: Administracion, o de acuerdo con
Contabilidad,  Impuestos, diagnéstico
Proyectos
11.- Novatech Quito, Consultoria Gerencial De acuerdo con
Guayaquil, diagnéstico

Bogota, Lima

(4)

Planificacion Estratégica
ISO 900 &14.000

Sistemas integrados

software empresarial

12.- Propesel Quito- RRHH Seminarios  entre
G il 189 a $179 de
vayaqul Atencion al Cliente $ $
2 acuerdo a
Técnicas de Cobranza seminario
13.- Portal Consulting Group Quito Evaluacion y Elaboracion Seminarios  $200
de Proyectos por persona
14.- Plandes Quito Soluciones Empresariales Seminarios $80 por
persona
15.- Temporex Quito RRHH, Seleccién personal Seminarios  $179,
otras  actividades
de acuerdo con
diagnéstico
16.- Impakto Quito, Consultoria Gerencial De acuerdo con
Guayaquil, L . diagnéstico
Capacitacion Corporativa
Cuenca,
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Ambato,

Recursos Humanos

Ibarra,
Machala,
Portoviejo
)

17.- Kairos Quito Desarrollo Organizacional De acuerdo con
diagnostico,
estimado $55 por
hora

18.- Marbise Quito Evaluacién de Proyectos 5% del Monto total
de la inversion

19.- M.C.S Quito- Finanzas Corporativas De acuerdo con

Guayaquil L, diagnéstico
Transformacion
(2) Organizacional
Consultoria gerencial
20.-Moore Stephens Profile Quito Tributaria De acuerdo con
RRHH diagnostico,
estimado $100/
Legal hora
Comercio Exterior
21.- O" Conor Quito- Seleccion de Ejecutivos De acuerdo con
Guayaquil L ) diagnostico, estima
Capacitacion Gerencial
(2) 100-150 hora
22.-Price Water House Quito- Soluciones Integrales De acuerdo con
Guayaquil diagnéstico
(2) Otros
paises

23.- Proyect & Serch Quito Desarrollo de Proyectos Entre 5 a 10% del
monto total de la
inversion

24 .- Qualiplus Quito Gestion por Procesos De acuerdo con

Six Sigma

Sistemas 1ISO

diagnéstico
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25.- Teanbulders Quito Liderazgo Seminarios $80 por
ersona
Trabajos en equipo P
26.- Sanchez Bustamante Quito Contabilidad De acuerdo con
diagnostico, valor
Impuestos
referencial $ 150
Servicios Administrativos pequefios negocios
27.-S.D.G Quito Marketing Moderno $55 por hora y/ en
base a diagnostico
Investigacion de Mercados 9
28.- Torres & Rivas Quito Transformacion De acuerdo con
Organizacional diagnéstico
Gestion del Recurso
Humano
Inteligencia Emocional
Busqueda de Talentos
29.- Piramide Diigtal Quito Cursos Gerenciales Estimado por
seminario $180 por
Simulacién de Negocios $ P
persona
30.- Nosto Quito- Planificacién Estratégica Seminarios $ 85
G uil or persona, oftras
uayaq Marketing y Publicidad por b
actividades en
base a diagnéstico
CONCLUSIONES

1. Las empresas de consultoria tienen conjuntamente 19 principales actividades de

consultoria:

* Reingenierias empresariales

* Soluciones gerenciales

* Recursos Humanos, desarrollo del talento humano

* Procesos Industriales

* Ventas, Publicidad y Motivacion
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* Control de Calidad y Normas ISO

* Seleccion de personal y de ejecutivos

* Planificacion Estratégica

» Sistemas Integrados de Software Empresarial.
* Capacitacion Corporativa

* Desarrollo Organizacional

* Elaboracion y Evaluacion de Proyectos.

* Contabilidad , Tributacién y Auditorias

* Legal, Patentes y Constitucion de empresas
* Liderazgo, Inteligencia emocional

* Trabajos en equipo, Coaching

* Marketing, Estudios de mercado

* Comercio Exterior

* Atencién al Cliente

Sin embargo cada una de las treinta empresas identificadas se especializan en
determinados servicios y no en otros, siendo 6 el maximo de actividades de consultoria

por empresa.

2. Ademas unicamente 7 empresas consultoras tienen sucursales en otras ciudades,
aproximadamente el 23%; mientras que el restante 77% no la tienen, por ser

relativamente pequefias y actuan localmente en la ciudad de Quito.

3. Unicamente tres empresas consultoras registran oficinas en otro paises, como son los
casos de Price Waterhouse, Deloite, Nevotech. Las dos primeras con gran renombre
internacional, sin embargo esta ultima ha visto afectada su imagen por problemas legales
en los EEUU.

4. La empresa lider en el mercado es Price Waterhouse, que sirve como referente para

las otras empresas.
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5. Se ha identificado exclusivamente una empresa (“ Grupo Integral S.A”) con
caracteristicas muy similares a las presentadas en este proyecto, es decir, orientado
exclusivamente a PYMES sin embargo su cobertura de servicios esta enfocado en cuatro
areas basicas: Administracién, Contabilidad, Impuestos, Proyectos. El valor referencial por
sus servicios de consultoria es de $46USD por hora y/o diagndstico previo ( presupuesto).
Precio que servira de referencia para establecer el valor de los servicios de consultoria

para éste proyecto.

6. La tendencia actual que siguen las nuevas empresas de consultoria es de presentacién
de seminarios de uno y dos dias como promedio, fluctuando el precio de los mismos de
acuerdo con el reconocimiento y renombre de los panelistas; teniendo un valor minimo de
$60 USD, valor intermedios entre $170 a $190 USD, y cuando los panelistas son
internacionales fluctuan entre $ 250 hasta $1000 USD.

7. Ninguna empresa actualmente tiene una pagina WEB, tipo B2B, es decir en donde
interactien ofertantes y demandantes de bienes, servicios, materias primas, el cual

nuestro proyecto puede encontrar una ventaja competitiva.
1.3.3 ANALISIS DE LOS CLIENTES.

Se ha determinado como mercado objetivo, las Pequefias y Medianas Empresas
PYMES, asentadas en la ciudad de Quito.

Segun fuentes de la Superintendencia de Companias para finales del 2002 (ultimo
afio que se dispone informacién oficial)'’ se encuentran registradas 28.745 empresas
(que han entregado estados financieros), encontrandose registradas en la ciudad de Quito
9.927 empresas consideras como PYMES por su nivel de ventas, de las cuales se tomara

una muestra para realizar una encuesta que viabilice este proyecto.
SEGMENTACION

CUADRO No.1.18

17 f
www.supercias.gov.ec
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VARIABLES DE SEGMENTACION

GEOGRAFICA

Pais: Ecuador

Regién: Sierra

Ciudad: Distrito Metropolitano de Quito
Densidad: Urbana

Sector: Norte

DEMOGRAFICA

Empresa PYMES
Sector Productivo: Servicio, Comercial, Industrial
Nivel de Ventas: Menos de 5 millones

Requerimiento:

Marketing- Ventas, Produccion
Asesoria- Consultoria:
Administracion y RRHH

1.3.4 INVESTIGACION DE MERCADOS
1.3.41 TAMANO DE LA MUESTRA

Para obtener el tamafo de la muestra optima, se realizara por Muestro Aleatorio Simple.
Para realizar el cuestionario para las Empresas que requeririan los servicios de

“Consultoria Integral’, se utilizara la siguiente férmula'® .

% BERNAL César Augusto, Metodologia de la Investigacion para Administracién y Economia;
Colombia, Edit . Prentice Hall, p.163”
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2 2
______ P
z N
n = Tamario necesario de la muestra.
Z? = Margen de confiabilidad o numero de desviaciones estandar en la
Distribucion normal que producira el nivel deseado de confianza
( para una confianza del 95 % oun = 0.05, Z = 1.96)
S = La desviacion estandar de la poblaciéon: 0.15

Para este trabajo sé a tomado como margen de confiabilidad del 95 % ( 1- ), que

corresponde a Z = 1.96, a una desviacion estandar de S = 0.15: un error de estimacion

= 5% vy con un tamano de poblacion N = 9.927

Se reemplaza estos valores en la formula:

(0.15 ) 0.0225
n= =
(0.05 )? (0.15 )2 0.0025 0.0225
+ +
(1.96 )2 9.927 3,84 9.927
0.0225 0.0225

56



N = = = 34,45
0,00065 + 0.000002266 0.000653037
n=234

Se requiere 34 encuestas para validar esta investigacion.
1.3.4.2 RESULTADOS TAMANO DE LA ENCUESTA

El numero de encuestas requeridas para validar la investigacion son 34, sin embargo se

realizaron 40 encuestas para mejorar su confiabilidad y distribucién de las frecuencias.
1.3.4.3 ENCUESTA

1.3.4.3.1 MODELO DE LA ENCUESTA ( VER ANEXO No.1)

1.3.5 TABULACION DE LA ENCUESTA

1.3.5.1 PREGUNTA No.1: LA EMPRESA QUE USTED REPRESENTA ES?

CUADRO No. 1.19

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

GRANDE 0 0
PYMES 40 100
OTRO 0 0
SUMAN: 40 100%

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No. 1.15
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1) La Empresa que Usted Representa es?

50
40
a8 30
20
10

NUMERO

GRANDE PYMES OTRA
CATEGORIA

RESULTADOS: Las encuestas fueron orientadas exclusivamente a PYMES, y la primera
pregunta confirma que el 100% de las mismas fueron dirigidas a este categoria, lo que

valida los resultados de esta investigacion.

1.3.5.2 PREGUNTA No.2 DENTRO DE QUE SECTOR SE ENCUENTRA LA EMPRESA
QUE USTED REPRESENTA?

CUADRO No. 1.20

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

SERVICIOS 11 28
COMERCIAL 19 47
INDUSTRIA 10 25
SUMAN: 40 100%

FUENTE: ENCUESTAS

Para mantener la proporcionalidad y representabilidad de los tres sectores se determinan
de acuerdo con La Superintendencia de Companias ( VER CUADRO No. ), que el sector
de comercio representa el 28%, servicios el 47% e industrial 25%, Por lo cual la
encuesta mantendra esta distribucion, distribuyéndose el numero de encuestas de la

siguiente manera:

a) Comercio: 11 encuestas, representa el 28% del total
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b) Comercial: 19 encuestas, representa el 47%
c) Industrial: 10 encuestas. Representa el 25%

Totalizan 40 encuestas y representan la distribucion por el peso de cada sector, lo que
permitira orientar el sector o sectores que debe priorizar el Plan de Mercadeo para este

proyecto.

FIGURA No.1.16

INDUSTRIAL
25%

COMERCIAL
47%

1.3.5.3 PREGUNTA No.3: CUAL CREE USTED QUE ES EL FACTOR
DETERMINANTE PARA EL EXITO O FRACASO DE UNA EMPRESA?

CUADRO No.1.21

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

CALIDAD 18 44
PRODUCTIVIDAD |14 35
TALENTO

HUMANO 5 13
TECNOLOGIA 3 8
SUMAN 40 100%

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No.1.17
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Tecnologia_ P 'L_-—

8%

RESULTADOS: Con esta pregunta, se quiere identificar las expectativas que tienen los
participantes acerca de los factores que conduzcan al éxito o fracaso. Los factores de

éxito que han definido los encuestados de acuerdo al orden de importancia son:
1. Calidad, 44%

2. Productividad, 35%

3. Talento Humano, 13%

4. Tecnologia, 8%

5. Capital de Trabajo, 0%

Tomando los tres primeras respuestas ( calidad, productividad, talento humano),
conjuntamente representan un 92%, y representan los factores que los PYNES identifican

para el éxito, las cuales pueden ser adquiridas por medio de consultorias integrales.

1.3.54 PREGUNTA No.4: CUAL CREE USTED QUE ES EL AREA MAS
IMPORTANTE DE LA EMPRESA PARA LA CONSECUCION DE LAS METAS
Y OBJETIVOS PLANTEADOS?

CUADRO No.1.22

RESPUESTA FRECUENCIA | PORCENTAJE
PRODUCCION 10 25
MARKETING Y VENTAS 18 45
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ADMINISTRACION Y

RRHH 12 30
LEGAL 0 0
SUMAN 40 100

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No.1.18

MARKETING
Y VENTAS
45%

RESULTADOS: Con esta pregunta, se quiere conocer como las empresas jerarquizan a

cada una de las areas al interior de la organizacion:
Las respuestas por orden de importancia son:

1. Marketing y Ventas, 45%

2. Administracion y Recurso Humano,30%

3. Produccion, 25%

4. Legal,0%

Las tres primeras respuestas totalizan el 100%; el aspecto legal no lo consideran un
aspecto relevante y ademas mantienen relaciones con abogados de libre ejercicio y/o
Buffets de abogados, a los cuales confian sus problemas legales y no les interesaria que

una empresa terceriza este tipo de servicio.
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Sin embargo tanto las areas de : Marketing - Ventas, Administracién - Recurso Humano y
Produccién; son servicios que seran manejados por nuestra empresa como parte integral

de la consultoria siendo estas areas las de mayor interés para nuestros futuros clientes.

1.3.5.5 PREGUNTA No.5: CUAL DE LAS AREAS DENTRO DE LA ORGANIZACION
GENERA PROBLEMAS CONSTANTES?

CUADRO No.1.23

RESPUESTA FRECUENCIA PORCENTAJE

PRODUCCION 10 25
MARKETING Y VENTAS 6 15
FINANZAS Y CONTABILIDAD |16 40
ADMINISTRACION Y RRHH 8 20
SUMAN 40 100

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No.1.19

- 5%

MARKETING

Y VENTAS
FINANZAS 15%

CONTABILID

RESULTADOS: Esta pregunta permite determinar las areas prioritarias que los PYMES

requeririan consultoria por parte de nuestra empresa.
Por orden de importancia son:

1. Finanzas y Contabilidad, 40%
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2. Produccion, 25%
3. Administracion y Recursos Humanos, 20%
4. Marketing y Ventas, 15%

De acuerdo a esta priorizacién de necesidades, nuestra empresa enfocara su Plan de

Mercadeo y estructuraria su ndbmina de consultores, como se vera mas adelante.

1.3.5.6 PREGUNTA No.6: ESTARIA DISPUESTO A CONTRATAR SERVICIOS DE
COSULTORIA EN LAS AREAS QUE CONSIDERA CRITICAS EN SU
EMPRESA?

FIGURA No. 1.20

RESULTADOS: Esta pregunta se determina la intencion de recibir los servicios de
consultoria por parte de los PYMES, los cuales en un 75% aceptarian la prestacion de
una consultoria, porque consideran que de esta manera podrian incrementar su
productividad, eficiencia y eficacia dentro de sus organizaciones, para generar ventajas

competitivas y agregar valor a sus productos y/o servicios.

El 25% de las empresas encuestadas no contratarian servicios de consultoria,
basicamente por los precios que cobran y fundamentalmente no creen que podrian
obtener resultados esperados al final de la misma; son escépticos al creer que este tipo

de servicios puedan incrementar su productividad y competitividad.
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1.3.5.7 PREGUNTA No.7: AL MOMENTO DE CONTRATAR SERVICIOS DE
CONSULTORIA CUALES SON LOS ASPECTOS QUE TIENEN RELEVANCIA
EN LA DECISION ?

CUADRO No.1.24

RESPUESTA |FRECUENCIA | PORCENTAJE
CALIDAD 10 25
PRECIO 16 40
EXPERIENCIA |4 10
GARANTIA 6 15
SEGUIMIENTO | 4 10
SUMAN 40 100

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No.1.21

EXPERIENCIA

Y
L & PRECIO
D 40%

RESULTADOS: El objetivo de esta pregunta es saber cuales son los aspectos relevantes
que tomarian en cuenta los PYMES, para contratar los servicios de consultoria y por

orden de importancia son:
1. Precio, 40%

2. Calidad, 25%
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3. Garantia, 6%
4. Seguimiento y Experiencia, 10% respectivamente

Estos variables y su ponderacion se consideran como los factores claves de éxito que

tendra que tomarse en cuenta para el Plan de Mercadeo.

1.3.5.8 PREGUNTA No. 8: QUE PRECIO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR POR
HORA DE SERVICIOS DE CONSULTORIA?

CUADRO No.1.25

RANGOS FRECUENCIA PORCENTAJE

30 USD 30 75
35 USD 6 15
50 USD 4 10
MAS50USD |0 0
SUMAN 40 100

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No.1.22

RESULTADOS: Esta pregunta mide los rangos por los servicios y grado de aceptacion de

determinados valores.
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El rango por consultaria es de 30 a 35 ddlares.

El precio que obtuvo mayor aceptacion es $30 USD por hora, 75% y $35 A $50 USD, el

restante 25%

1.3.5.9 PREGUNTA No. 9: CUANTAS HORAS DE ASESORIA, LE PARECE
PERTINENTE UTILIZAR AL ANO.

CUADRO No.1.26

RANGOS FRECUENCIA PORCENTAJE

MENOS 50 HORAS 19 48
MENOS DE100 HORAS |21 52
100 HORAS O MAS 0 0
SUMAN 40 100

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No.1.23

RESULTADOS: Con esta pregunta se pretende saber, cuales son las expectativas de los
PYMES, en base a sus necesidades y permitiran determinar la frecuencia del servicio y de

los ingresos estimados para este proyecto
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De acuerdo a la encuesta existe un 52% de PYMES, que desearian servicios de
consultoria menor a 50 horas y el restante 48% por consultorias menores a 100 horas.

Finalmente no existe interés por consultorias que sobrepasen las 100 horas.

1.3.5.10 PREGUNTA No.10: DE ACUERDO AL VALOR QUE USTED HA
ESTABLECIDO (HORA/CONSULTORIA) Y AL RANGO DE TIEMPO
ESTIMADO, CONTRATARIA A USTED EN CALIDAD DE GERENTE Y/O
PROPIETARIO, A LA EMPRESA “CONSULTORIA EFICIENCIA
ADMINISTRATIVA”, SABIENDO QUE LE BRINDARIA UN SERVICIO
PROFESIONAL Y DE ACORDE A SUS NECESIDADES?

CUADRO No.1.27

RESPUESTA ENCUESTAS FRECUENCIAS

SI 25 63
NO 15 37
TOTAL 40 100

FUENTE: ENCUESTAS

FIGURA No.1.24
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"Consultoria Eficiencia Administrativa"

CONCLUSIONES:

1.

En primer lugar los PYMES, identifican como factores de éxito, por orden de
importancia: calidad, productividad, talento humano y tecnologia; que justamente
son determinantes para generar valor agregado y diferenciacién a un producto y/o
servicio. Los mismos que pueden ser adquiridos como potencializados por medio

de consultorias integrales, las cuales pretende brindar nuestra empresa.

Se ha identificado que las areas mas importantes para los PYMES para la
consecucion de sus objetivos y metas son: Marketing- Ventas, Administracién —
RRHH y produccion, sin embargo el area legal, no despertaria interés para
trabajos de consultoria o outsoursing, porque mantienen vinculos tanto con
abogados en libre ejercicio como bufetes de su confianza, los cuales solucionan

sus problemas en esta area.

Las areas que generan mayores problemas, por orden de importancia, son:
Finanzas y Contabilidad (40%), Produccién (25%), Administracion- Recursos
Humanos (20%) y finalmente Marketing y Ventas (15%). Por lo que el Plan de
Mercadeo, debera dirigirse a proponer a los PYMES soluciones principalmente en
el area de: Finazas y Contabilidad, Produccién y Administracién de recursos
humanos y disponer de personal contratado para satisfacer estas necesidades en

la proporcion que se ha estimado. Por ejemplo:
* 4 Consultores para el area de Finanzas y Contabilidad
e 2 Consultores para el area de Produccion

e 2 Consultores para el area de Administracion
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* 1 Consultor para el area de Marketing y Ventas
* 1 Consultor en Area de Sistemas

4. Se ha determinado la demanda potencial del servicio de consultaria integral para
PYMES en la ciudad de Quito es el 75%. Es decir existen (9.927*0.75) 7.445
PYMES, que tendrian una demanda insatisfecha para este tipo de servicio, lo que

resulta muy alentador para este proyecto.

5. Los factores “claves del éxito” que se deben tomar en cuenta para elaborar un
Plan de Mercadeo son : Precio-Calidad- Garantia- Seguimiento; los cuales
generarian la cadena de valor para nuestro negocio como el valor agregado al

servicio.

6. Los rangos de precios que estarian dispuestos a pagar nuestros clientes serian
entre 30 y 35 USD ddlares. Sin embargo la mayoria (75%) considera como precio

justo el pago de 30USD por hora de consultoria.

7. Las horas que consideran aceptables para los trabajos de consultoria estan
divididos en dos grupos; el primero (52%) estiman en menos de 100 horas y el
segundo (48%) menos de 50 horas, por lo que hay elaborar programas que cubran
con estos requisitos, previo a un diagnostico que determine cuantitativamente

estos parametros.

8. Finalmente se determindé que el tamafio del mercado para nuestra empresa
representaria el 75% del total de PYMES en la ciudad de Quito que equivale a (
9.927*0.75) 7.445 empresas.

1.4 PLAN DE MERCADEO

1.41 DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA Y TAMANO DEL MERCADO
OBJETIVO

Partiendo que el mercado potencial de lo servicios de consultoria integral, la conforman
todos las PYMES que se encuentren en la ciudad de Quito, el mismo estaria cuantificado
en base a los datos obtenidos en la Superintendencia de Compafias en 9.927, sin
embargo de acuerdo a la encuesta ponderada por sectores, se ha determinado que
existen una demanda insatisfecha de aproximadamente en 75%, que representan 7.445,

las cuales actualmente no dispondrian del servicio de consultaria. Es decir apenas (
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9.927-7445) 2.482 PYMES contarian actualmente con estos servicios brindados por otras
empresas y consultores particulares. Luego el 63% de ellas, de acuerdo al estudio del
mercado, se conformarian como el tamafio del mercado actual en la ciudad de Quito, y se

cuantifican en (9.927*0.63) en 6.254 empresas.

TAMANO DEL MERCADO PARA LA EMPRESA “CONSULTORIA EFICIENCIA
ADMINISTRATIVA” 6.254PYMES EN LA CIUDAD DE QUITO

1.4.2 SEGMENTACION DE MERCADOS

Partiendo del supuesto que el tamano del mercado es 6.245 PYMES, para la empresa
“Consultoria Eficiencia Administrativa y manteniendo la proporcionalidad (peso por sector)
determinado en base a la informacion recabada en la Superintendecia de Compafdias, los

segmentos de mercados para este proyecto se estructurarian de la siguiente manera:

CUADRO No.1.28

SECTOR PORCENTAJE NUMERO

SERVICIOS 28 1.749
COMERCIAL |47 2.935
INDUSTRIA 25 1.561
TOTAL 100 6.254

Por importancia los segmentos del mercado quedan constituidos de la siguiente manera:
1. Comercial, 2.935 PYMES

2, Servicios, 1.749 PYMES

3. Industria, 1.561 PYMES

Los tres segmentos son importantes para nuestra empresa y se orientara los esfuerzos en
el Plan de Mercadeo para captar clientes en los tres sectores. Sin embargo por

proporcionalidad se estima que el 47% de los clientes se encuentren en el sector
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comercial, 28% en el sector de servicios y el restante 25% en el sector industrial. Por lo
que el equipo de consultores, como se definié en las conclusiones del estudio de mercado
deberan mantener esta proporcionalidad y de acuerdo al tamafo del proyecto se definira

el requerimiento de personal.
1.4.2.1 CARACTERISTICAS DE LOS SECTORES Y SERVICIOS

Sector Comercial: El sector comercial es el mas variado porque comprende diversas
actividades de comercio, los mismos que pueden ser al por mayor y menor. Estan en
actividades como: ropa, calzado, articulos de limpieza y tocador, venta de
electrodomésticos, perfumes, abarrotes, bodegas de productos de consumo masivo (
canasta familiar), licorerias, papelerias, bazares, venta de artesanias, entre otros. En la
mayoria son pequefios negocios regentados por sus propios duefios, que tienen serios
problemas para llevar su contabilidad, registros e inventarios, su principal reto es el pago
de impuestos, por lo que buscan consultorias que les permita llevar su contabilidad y ante

todo llenar formularios del SRI.

Este segmento requiere consultorias y de tipo estandar como son: llenado de formularios
SRI, toma y manejo de inventarios y llevar contabilidad basica; los cuales se cumpliria en

consultorias menores a 50 horas.

Sector de los Servicios: Es un sector muy diversificado porque puede prestar servicios a
personas naturales y/o a personas juridicas; se especializan en determinadas actividades
como son: limpieza y mantenimiento de edificios, empresas o cooperativas para alquiler
de transporte ( taxis, busetas, buses, camiones), empresas de seguridad, profesionales
en libre ejercicio (abogados, médicos, veterinarios, ingenieros civiles, odontdlogos,
pediatras, arquitectos, etc), restaurantes, bares, discotecas, alquiler de maquinarias,

catering, mecanicas, lubricadoras, cabinas telefénicas, etc.

Este sector estd mejor conformado y se caracteriza porque brinda mayor numero de
plazas de trabajo, sin embargo en la mayoria de los casos mantiene un alto grado de
informalidad en sus actividades administrativas y operativas, lo que ocasiona la duplicidad
y omision de funciones; carecen de manuales operativos y de funciones. No manejan bien
los sistemas de costeo, desconocen su puntos de equilibrio y necesitan de planes
estratégicos que orienten sus actividades bajo objetivos organizacionales a mediano y

largo plazo. Son sectores que enfrentan actualmente un alto grado de competencia y
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atomizacién de sus mercados. Para este sector se debe estructurar propuestas en base a
diagndsticos que determinan las principales falencias a nivel departamental y sus
interrelaciones con otros departamentos y con los clientes tanto internos como externos.
Este segmento requiere consultarias personalizadas, en donde se identifique su cadena
de valor como encontrar una ventaja competitiva y diferencial para sus servicios. Los

trabajos de consultoria debe manejarse en un rango no mayor a 100 horas.

Sector Productivo: Esta constituido por pequenos talleres de confeccién, pequefias y
medianas fabricas que elaboran: articulos de plastico ( fundas, piezas, articulos varios),
fabricacion de bombas y compresores, grifos, fabricacién de muebles, estanterias,

escritorio; construccion, agroindustriales, agricolas, por mencionar algunos.

Este sector esta preocupado por los procesos productivos y reduccidon de costos,
implantar curvas de aprendizaje, economias de escala, incrementar sus mercados,
establecer puntos de venta directa para sus articulos. De igual manera que el sector
anterior se debe elaborar un diagnostico para determinar sus requerimientos. Los trabajos
de consultoria estarian en un rango entre menos de 50 y hasta 99 horas dependiendo sus

necesidades.

1.5 PLAN DE MARKETING MIX
1.5.1 PRODUCTO:

Los productos son servicios integrales de asesoria y consultoria, agrupadas en 6 areas,
en las cuales se integraran las 19 actividades de consultoria que actualmente las otras
empresas de consultoria efectian su trabajo de consultoria , destacando que el maximo

de actividades que poseen es de 6.

Cartera de servicios:

1. Contabilidad — Tributaria- Financiera- Auditorias

2. Produccion- Procesos Productivos- Control de Calidad- Normas ISO

3. Administracion- Recursos Humanos- Liderazgo- Inteligencia Emocional-Coaching -

Trabajos en equipo- Capacitacion
4. Marketing — Ventas- Estudios de Mercado- Benchmarking- Comercio Exterior

5. Legal, Constitucion de Compaiiias.
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6. Sistema Informatico, Informacion Gerencial

Se ha propuesto realizar seminarios complementarios, en las seis areas sefaladas, para

capacitar exclusivamente a personal y propietarios de PYMES, en las siguientes areas

Figura No.1.25

Contabilidad — Tributaria - Financiera

Produccion- Procesos Productivos

Administracion y Recursos Humanos

Seminarios

Marketing - Ventas - Estudios de

Legal — Constitucion de Compaiiias

Sistemas Informaticos
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ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

Las 6 areas de servicio son basicas y se consideran la cartera de servicios con que
cuenta la empresa. De acuerdo con el estudio de mercado, la estrategia basado en el
analisis BCG (Boston Consulting Group) demostraria la siguiente penetracion en los

servicios en términos generales™.
Productos estrellas :

Corresponden a productos lideres en mercados de alta expansién, que requeriran un
doble apoyo ( seguimiento del ritmo de crecimiento del mercado y mantenimiento de la

situacion de liderazgo.

Para la empresa de servicios "Consultaria de Eficiencia Administrativa”, su servicio
estrella estara conformado por un paquete de servicios lider en el mercado, por su grado
de adaptacion a las necesidades particulares de cada cliente y que son los mas

requeridos en el mercado:

Servicios de consultoria y asesoria en: Contabilidad — Tributaria- Financiera-

Auditorias.

Participacion: En la cartera de la empresa 40% del total de servicios

Talento Humano requerido: 2

Responsable: Jefe de Consultores.

Sectores para aplicar el servicio: Comercial, servicios, industria, otros.

Tamano del Proyecto: 312 PYMES.

Penetracion del Servicio: 40% del tamafo del proyecto, equivalente 125 empresas.
Tecnologia: Software en Contabilidad, Finanzas y Tributacion

Alcance del servicio ( meta): 1 afo

Cronograma: 10 empresas /mes

" FRED. R. David, La Gerencia Estratégica, Colombia, Edit. Legis, 1998,p.199.
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Evaluacion de los servicios Prestados: Mensual
Indicador de Eficiencia: -5% de reclamos por afno
Actividad Complementaria: Capacitacion al personal

Responsable Control de Calidad del Servicio Prestado: Gerente y/o Asistente de

Gerencia
Productos Incoégnita:

Corresponden a productos que no ostentan el liderazgo en mercados de lenta expansion,
que requeriran un apoyo, cual es el seguimiento del ritmo de crecimiento del mercado, y
otra accién de sostén directa y no simplemente proporcional para acercarse al liderazgo.
Dado el nivel de inversién que ello supone en algunos casos sera mejor desestimarla, de

ahi su denominacion de incognita.

A nivel de proyecto y de desarrollo de estudio de mercado, se ha detectado que los
servicios legales no demuestran mayor interés en los consultados, porque argumentan

que tienen profesionales de derecho de su confianza.
Personal requerido: 1

Tactica: En caso de necesitar un profesional en derecho se colocara en la prensa el perfil
del postulante, sin embargo la estrategia es no tener un abogado en rol y de requerirlo si

el caso lo amerita, contratar sus servicios como profesional independiente (out soursing)
Penetracion del Servicio: Ninguno ( de acuerdo a estudio de mercado)

Productos Vaca: Corresponden a productos lideres en mercados de bajo crecimiento,
donde la inversion se dirige al posicionamiento competitivo, lo que permite un cash flow
positivo y mas elevado que el resto de los competidores. De ello se deriva la

denominacion “vaca”, ejemplo aportacion fuerte y cotidiana de los recursos a la empresa.

De acuerdo estudio de mercado, tres areas de servicios estarian considerados como

“productos vaca” y son:

* Servicios de consultoria y asesoria en: Produccion- Procesos Productivos- Control de
Calidad- Normas I1SO
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* Servicios de consultaria y asesoria en: Administracién - Recursos Humanos —

Liderazgo- Inteligencia Emocional- Coaching- Trabajos en Equipo- Capacitacion.

* Servicios de consultoria y asesoria en: Marketing — Ventas- Estudios de Mercado-

Benchmarking- Comercio Exterior
* Servicios de Consultoria en: Servicios Informaticos- Informacion Gerencial
Participacion:
En la cartera de la empresa 25%, con servicios de Produccion.
20%, con servicios de Administracion y Recursos Humanos
15%, con servicios de Marketing y Ventas.
Talento Humano requerido: 4
Responsable: Jefe de Consultores.
Sectores para aplicar el servicio: Comercial, servicios, industria.
Tamano del Proyecto: 312 PYMES.
Penetracion del Servicio: 60% del tamafo del proyecto, equivalente 187 empresas.
Distribucion de los servicios:
Consultoria y asesoria en Produccion: 78 empresas
Consultoria y asesoria en Administracion y Recursos Humanos: 62 empresas.
Consultoria y asesoria en Marketing y Ventas: 47 empresas
Alcance del servicio: 1 afio.
Indicador de Eficiencia: -5% de reclamos por afno

Productos Perros: Corresponden a productos no lideres en mercados de bajo
crecimiento, que necesitan de poca inversién pero aportan un cash flor relativamente

pequefio y en ocasiones escaso o nulo.

Por ser un proyecto todavia no dispone servicios de bajo perfil, por lo que se concluye
que actualmente la empresa de de servicios “ Consultoria Eficiencia Administrativa”, no

dispone de productos denominados “perros”.
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MATRIZ BOSTON CONSULTING GROUP

PARA LA EMPRESA: “CONSULTORIA'Y EFICIENCIA ADMINISTRATIVA”

FIGURA No.1.25
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1 VAC

a )

AS LECHERAS:

PARTIICPACION EN LA
CARTERA:

Produccion: 25%
Administracion y RRHH: 20%

Marketing y Ventas 15%

e

N

PERROS

NO SE DISPONE

ENCICLOPEDIA “CURSO DE DIRECCION COMERCIAL Y MARKETING, Tomo 1

1.5.2 PRECIO SERVICIOS CONSULTORIA

De acuerdo con el estudio de mercado se ha establecido un rango entre $30 y 35 USD

por hora de consultoria el cual sera evaluado por la empresa de acuerdo al grado de

complejidad y el numero de horas requeridas. De acuerdo al mismo estudio se ha

determinado que un 53% de clientes estarian dispuestos a contratar servicios de

consultoria de menos de 100 horas, mientras que el restante 47% de clientes aceptarian

consultarias menores a 50 horas.

ESTRATEGIA:

En base a estos dos parametros, se efectuara las cotizaciones a nuestros clientes.

POLITICA:

Se estimara como politica de pago tres desembolsos:

1. 30% a la firma del contrato

2. 40% contra avances de la consultoria

3. 30% contra informe final de resultados.

Responsable: Gerente General.
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Indicador: Numero de clientes, para el primer afio 312 PYMES.
Alcance del Servicio: 1 afio

Cronograma: 26 empresas/mes

Sectores para aplicar el precio: Comercial, servicios, industria, otros
Tecnologia: Software de acuerdo a tipo de actividad

Indicador de Eficiencia: -5% quejas al afo

Descuento: del 14.29% del precio referencial

ESTRATEGIA SERVICIO AL CLIENTE Y CALIDAD

La razon de existir de la empresa es dar un servicio de calidad que brinde satisfaccién
plena al cliente, por lo que se busca disefiar un proceso de consultoria que de valor a
cada actividad, para lo cual se implementara el siguiente esquema como estrategia de
servicio y de calidad a través de una estrategia integral como se aprecia en las siguientes

figuras:

FIGURA No.1.26

{QUE PRETENDE NUESTRA
EMPRESA

- | Qa

o Siicd )
o

CLIENTE
SATISFECHO

FIGURA No.1.27
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OBTENCION DE LA CALIDAD DEL SERVICIO

SUPERVISION
ADECUADA

Cumpliento delas
Normas Internas
y Externas.

— (ALCANCE DE LAS METAS 5
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FIGURA No.1.29
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Tener el equipo t écnico a tiempo para
el cumplimiento del servicio

Siempre estamos a tiempo
para el primer paso y en el
momento.

FIGURA No.1.30
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Actuacion Frente a Objetivos de
Calidad

_ Cumplimientos de normas y
Sigilo de la informacién.

_ Honestidad t écnica

_ Capacitacion permanente

1on frente a las Emergencias
COMUNICACION EFICAZ

Evaluaci on, acciony
ejecucion.

Informe técnico.
Entrega recepci on

FIGURA No.1.32
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Disminuci 6n de
Tiempos muertos

Implementar servicios
sstem aticos

Disponer a tiempo la
respuesta t écnica
adecuada

FIGURA No.1.33

Iinformes
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Y
Mejoras de
ejecucion
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FIGURA No.1.34

MANEJOY DESARROLLO EN LA INFORMACION
: Eficaz comunicaci on

1.- Identificaci 6n ysoluci 6n de problemas t écnicos
* Se identifican los problemas con suficiente
antelaci on
* Se encuentra una buena soluci  6n para los problemas
* Funcionamiento : ¢Cdémo funcion 67 ; Qué se podria
mejorar?
2.- Estimaciones ejecuci o6n
* Se prev € las estimaciones con los resultados finales
* Se ajusta las estimaciones a precisar coordinaciones
* B Uisqueda constante en : estimar precisar

1.5.3 PROMOCION

Se realizara dos tipos de promocién, la primera orientada a los precios, en el cual a todos
los clientes en el primer afio tendran un descuento del precio referencial. El segundo se
dictara seminarios a estos clientes para todo el personal en una de las seis areas de

servicios planteados por la empresa.
1.5.3.1 Promocioén en Precios

ESTRATEGIA: Se estipulara como referencia de cotizacion en todos los trabajos el valor
de $35 USD por hora, sin embargo por iniciar los servicios de consultoria ( primer afio) se
reducira a $ 30 USD.

POLITICA:
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Se establece un descuento fijo de 14.29% por hora, a todos los clientes nuevos.
Responsable: Gerente General.

Sectores para el servicio: Comercial, servicios, industria

Aplicacién: 1 afo

Indicador de Eficiencia: -5% reclamos por afio

1.5.3.2 Promocién Seminarios

Temario: Relativo a una de las seis areas que la empresa desarrollara sus actividades.
Tecnologia: Presentaciones en Power Point

Equipo: Focus

Duracién de Seminario: 4 horas

Responsable: Jefe de Consultores

Valor: Sin valor a clientes

1.5.4 PUBLICIDAD

ESTRATEGIA

La mejor publicidad es el que un cliente satisfecho nos puede dar, es decir nos da
referencia de nuestro trabajo a otra, este tipo de publicidad se llama boca a boca que en
inglés se dice mout to mout. También se debe impulsar por camparfias en medios escritos
especialmente en periddicos de tiraje a nivel nacional como “El Comercio”, también en
periodicos especializados en temas administrativos o de negocios como el caso del

periédico semanal “ Lideres”, revistas como GESTION, EKOS.

Como otro medio complementario es la elaboracién de una pagina Web, en donde se

describa los servicios que presta nuestra empresa.
PAGINA WEB

La pagina Web para la empresa Consultorio Eficiencia Administrativa, consolidara imagen
corporativa de la empresa y permitira ser una pagina util para el intercambio de bienes y
servicios entre nuestros clientes. Este sistema de interaccion en Internet se lo conoce

como “B2B”. Es decir se disefiara un tablero en donde los Pymes puedan registrar los
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productos y/o servicios que ofrecen, como también los requerimiento en materia prima,
insumos que estén buscando en el mercado, con el fin de orientar la implementacion de

clusters en la Provincia de Pichincha
SISTEMA B2B

El comercio electronico es una utilidad mas que aporta internet y que ha experimentado
un gran auge en los ultimos anos. El B2B ha venido impulsado fundamentalmente por la
creacion de portales para agrupar compradores. Asi, encontramos, por ejemplo portales
de empresas de automocion, alimentacién, quimicas u hosteleria, entre otros. Las
compafias se agrupan para crear dichas paginas aglutinando fuerzas lo que les permite
negociar en mejores condiciones. EI mantenimiento de las paginas se produce pidiendo
un canon por cotizar o cobrando a los socios una comision del negocio realizado en el

portal.

Algunas de las ventajas que aporta el B2B para los compradores son®:

* Posibilidad de recibir mayor niumero de ofertas.

* Despersonalizacién de la compra con lo que se evitan posibles tratos de favor.

* Abaratamiento del proceso: menos visitas comerciales, proceso de negociacién mas
rapido, etc. Por tanto, los compradores pueden pedir una reduccion de precios en

virtud del menor coste de gestion.
POLITICA
Todas las empresas pueden acceder a promocionar sus negocios en nuestra pagina web

Diagrama de Negocios B2B

FLUJOGRAMA: DISENO PAGINA WEB

2 www. Wikipedia.org.com
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EMPRESA: CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA

FIGURA No.1.35

PAGINA WEB
EMPRESA CONSULTORA EFICIENCIA
ADMINISTRATIVA

v

PAGINA PRINCIPAL

e Servicios que presta:

¢ Mision

v v

PESTANA PESTANA
DIRECCION:
Empresas:
TELEFONOS:
Servicios- Productos- E-MAIL:

'

Inscribirse

Base de Datos:
Empresa:

Productos- Servicios-

Teléfonos:

FUENTE: KENNETH LAUDON, SISTEMAS INFORMACION GERENCIAL, México Edit. Prentice Hall, 2004,p.281



Responsable: Gerente General.

Indicador: Numero de clientes, para el primer afio 312 PYMES.
Sectores para aplicar el precio: Comercial, servicios, industria.
Medicion de Publicidad: Numero de clientes superior a 312
Aplicacién: 1 afo

Tecnologia: JAVA

1.5.5 PUNTO DE VENTA

ESTRATEGIA PUNTO DE VENTA DEL SERVICIO

La estrategia para ubicar las oficinas de la empresa La empresa “ Consultoria Eficiencia
Administrativa” es estar lo mas cerca de nuestro mercado meta, en base del estudio de

mercado y a las observaciones realizados por el investigador.

Indicadores: Oficina amplia de por lo menos 60 m? , disponibilidad de por lo menos una
linea telefénica, seguridad en el edificio ( debe tener guardia), arriendo no mayor a $450
usD

Tactica: La manera de ubicar el lugar fisico mas adecuado para ubicar nuestras oficinas
es a través del Método de Ponderaciones y tomando en consideracion los indicadores

anteriormente mencionados.
Responsable: Gerente General.
Sectores para aplicar la ubicacion: Norte de Quito, Centro, Sur

Aplicacién: 1 afo
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MATRIZ UBICACION DEL PROYECTO?

METODO DE PONDERACION POR SECTORES

CUADRO No.1.28

NORTE CENTRO SUR
FACTOR
RELEVANTE Peso Calificacion |Calificacion |Calificacion [Calificacion |Calificacion |caiificacion
Asignado Ponderada Ponderada Ponderada
1. Cercano los
clientes
potenciales 0,20 5 1.00 1 0.20 3 0,60
2. Cercano a
empresas,
bancos, centros
comerciales 0,25 5 1,25 3 0,75 3 0,75
3. Servicios
Basicos 0,05 5 0,25 5 0,25 5 0,25
4. Personal
Disponible 0,05 5 0,25 3 0,15 1 0,05

2 URBINA VACA Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Cuarta Edicion, Colombia, Edit. Mc Graw Hill,

2004,p98.
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5. Seguridad|0,20 0.80 0,4 0,6
6. Acceso a

Vias, calles

principales 0,10 0,50 0,20 0,40
7. Costo Alquiler

local 0,15 0,45 0,45 0,75
TOTAL 1 4,50 24 3.9

Resultado: El sector que ha reunido el mayor puntaje es el sector norte de Quito con 4.5,

en segundo lugar estaria el sector de la ciudad con un puntaje de 3.9. Por lo que la

ubicacion del proyecto se realizara en el Sector Norte.

Direccion: Calle 10 de Agosto 1086, frente a la calle Juan Pablo Sanz, Edificio “Torres de

la Mafnosca”, 3 piso, oficina 3b.

CROQUIS UBICACION

FIGURA No.1.36
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Edif .Torres de la
Mafosca

FUENTE: INVESTIGACION PROPIA

DISTRIBUCION FISICA DE LA OFICINA (LAY OUT)

91



FIGURA No.1.37

Ingreso
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SSHH

FUENTE: INVESTIGACION PROPIA
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CAPITULO I

PLAN ESTRATEGICO ORGANIZACIONAL

2. MARCO CONCEPTUAL

La Planeacién Estratégica en esencia es una planeacién a largo plazo, que enfoca a una
organizacion como un todo. Donde los administradores se preguntan asi mismos que
debe hacerse a largo plazo, para lograr el cumplimiento de los objetivos organizacionales.
El largo plazo se define usualmente como un periodo de tiempo que se extiende
aproximadamente de 5 afos hacia el futuro. Por tanto, los administradores en la
planeacién estratégica estaran tratando de determinar lo que su organizacion debera
hacer, para tener éxito en un punto situado en un periodo de cinco y siete afios hacia el

futuro.
2.1.1 DEFINICIONES
Steiner lo define como:

“El proceso de determinar los mayores objetivos de una organizacién y las politicas y

estrategias que gobernaran la adquisicion, uso y disposicion de los recursos para realizar

esos objetivos”?.

Aguirre, lo conceptualiza como?*:

“El proceso de decidir qué se va hacer , cdmo se hara, quién y cuando se hara mediante

la implementacion de los planes estratégicos, tacticos y operativos”
Chiavenato, dice®*:

“Movilizacion integral de todos los recursos en el ambito global de la organizacion para

alcanzar objetivos a largo plazo”.

? VALENCIA RODRIGUEZ Joaquin, Cémo Aplicar la Planeacién Estratégica a la Pequefia y mediana empresa, México
Edit. ECAFSA, p.51

% Ibid..,p.52.

2 CHIAVENATO Idalberto, Administracion en los Nuevos Tiempos,Colombia, Edit,Mc Graw Hill,
2003,p.214.
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De las definiciones anteriores, deducimos que es evidente que la planeacion estratégica
es un modo para intentar llevar una transicién ordenada hacia el futuro. Ademas de ser
integradora, porque en ella se reune la totalidad de las funciones operacionales como por
ejemplo: la produccion, comercializacién, ayudando a la direccion a coordinarlas vy

aprovecharlas conjuntamente.
METODOLOGIA DE LA PLANIFICACION ESTRATEGICA

Aplicaciéon del Enfoque de Sistemas.- Dada una empresa que sera objeto de planificacion
estratégica se la debe enfocar como un sistema; por tanto resulta conveniente recurrir al

modelo de sistemas que distingue:

Los insumos (entrada), el proceso de conversién y los resultados o productos (salidas)

del sistema.
El macro sistema o medio ambiente de la empresa.

Modelo del Sistema

Figura No. 2.1
Proceso
Entradas Conversion Salidas
Control

FORMULACION DE LA ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

La formulacién de la estrategia organizacional es el proceso de determinar los cursos de
accién adecuados para alcanzar los objetivos y, en consecuenciales propositos

organizacionales?®

% Ibid.., p.334
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Idalberto Chiavenato, en su obra “ Administracién en los Tiempos, establece que para la

formulacion de las estrategias se deberan tomar en cuenta los siguientes aspectos:

ASPECTOS IMPORTANTES PARA FORMULAR UN ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

FIGURA No.2.2

Productos

Servicios

Atencidn a las necesidades del mercado
Empleos

Imagen frente al publico

¢,Cémo Produce

la organizacion?

Calidad

Costo
Productividad
Precio
Competitividad

¢ Para quién

produce la

oraganizacion?

Mercado de clientes o usuarios
Responsabilidad Social
Competidores

Agencias reguladoras

Personas

Tecnologia

Recursos Fisicos
Recursos de Terceros
Proveedores

Una vez realizado éste analisis los pasos del proceso de la estrategia organizacional son.

Pasos en el Proceso Estratégico Organizacional

Figura No.2.3

96



Andlisis
Ambiental

*Oportunidades
*Amenazas

Formulacion
de la
Estrategia

Evaluacion
de los
Resultados

Definicion de los
rumbos de la
Organizacion
* Misién
* Objetivos

Implementa
cion de la
Estrategia

Analisis
Interno
* Fortalezas
* Debilidades

Retroalimentacion
FUENTE: CHIAVENATO Idalberto, Administracion en los Nuevos Tiempos, Colombia, Edit. Mc Graw Hill, 2002, p.334

2.2 ANALISIS MICROECONOMICO

2.2.1 ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS COMPETITIVAS DE MICHAEL PORTER

El enfoque de formulacion estratégica mas conocido es el modelo desarrollado por
Michael Porter, especialista en administracion estratégica. El modelo delinea las fuerzas
primarias que determinan la competitividad dentro de una industria, servicio o sector, e
ilustra como se relacionan las fuerzas entre si. El modelo de Porter sugiere que, para
desarrollar estrategias organizacionales eficaces, se deben comprender y oponerse a
esas fuerzas de una industria o sector para determinar el nivel de competitividad en una
organizacion. El término mercado se refiere a los clientes y consumidores, mientras que el

término industria se refiere al mercado de competidores.

De acuerdo con el modelo, la competitividad en la industria esta determinada por los

siguientes factores®:

% CHIAVENATO Idalberto, Administracién en los Nuevos Tiempos, Colombia, Edit. Mc Graw Hill,
2002, p.349
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Los nuevos participantes o las nuevas empresas en la industria
Productos que pueden actuar como sustitutos de bienes o servicios

Capacidad de los proveedores para controlar algunos elementos, como costos de

materiales, insumos que requieran.
Poder de negociacion de los compradores.

Nivel general de rivalidad o competencia entre las empresas del mercado de

competidores.

De acuerdo con éste modelo: compradores, productos sustitutos, proveedores,
surgimiento de nuevas empresas, son las fuerzas que contribuyen al nivel de rivalidad

entre las empresas del mercado de competidores, como lo muestra la siguiente figura:

MODELO DE PORTER : FACTORES QUE DETERMINAN LA COMPETITIVIDAD EN EL
MERCADO

FIGURA No.2.4
AMENAZA NUEVOS
PATICIPANTES
PODER DE PODER
NEGOCIACIONDE LOS NEGOCIACIACION DE
PROVEEDORES LOS COMPRADORES

AMENZA DE
PRODUCTOS
SUSTITUTOS
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FUENTE: CHIABENATO IDALBERTO, ADMINISTRACION EN LOS NUEVOS TIEMPOS, P.349

2.2.1.1 ANALISIS COMPETITIVO PARA EL MERCADO DE UNA EMPRESA DE
CONSULTORIA INTEGRAL EN LAS AREAS CONTABLE, TRIBUTARIA,
LEGAL Y DE GESTION ADMINISTRATIVA EN EL DISTRITO
METROPOLITANO DE QUITO

Amenaza de Nuevas Empresas

Dentro del sector de servicios empresariales de asesoria y consultaria “outsoursing”, las
dificultades para su ingreso son pocas, hay un condicionamiento legal el cual obliga que
este tipo de empresas de servicios sean constituidos como empresas de responsabilidad
limitada o el de compania en nombre colectivo, conforme a lo dispuesto en el Art.5 de la
Ley de Consultoria publicada en el Registro Oficial.136 de 24 de febrero de 1989; y que
los socios de éste tipo de companfias deberan acreditar un titulo profesional. Por lo que
para éste analisis, las barreras de ingreso son pocas; por que requerimientos de quipos,

maquinaria, tecnologia y de capital son bajas.

Por lo que se concluye que la amenaza de ingreso de nuevas empresas de asesoria y de

consultoria en el Distrito Metropolitano de Quito es Medio Alto.
Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es muy bajo, por ser una empresa de
servicios no requiere de materias primas o productos semi -elaborados para
transformarlos; requiriéndose exclusivamente materiales y suministros de oficina, tales
como: hojas de papel “bond”, disket, CD, lapices, esferos, carpetas, resaltadotes, entre
otros, que en el mercado de Quito existen actualmente una gran cantidad de empresas,
distribuidores, almacenes especializados que los proveen. Por lo que se concluye que el

poder de negociacion de los proveedores es bajo.
Poder de Negociacion de los Clientes.

El poder de negociacion de los clientes es muy bajo, porque por su diversidad y la poca
interrelacién que tienen, por lo que no podrian presionar en grupo para manejar precios.

Por lo tanto se concluye que el poder de negociacién de los clientes es baja.
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Amenaza de Productos Sustitutos

Por ser un servicio individualizado acorde a las necesidades de cada cliente no se puede
estandarizar, por lo que resulta muy dificil que programas de software puedan sustituir
una consultaria personalizada y focalizada al mercado en la ciudad de Quito y para el
pais, e incluso su cliente compraré un determinado software de contabilidad, gestion
administrativa, requeriria de nuestros servicios para adecuarlos a las necesidades propias

de su empresa 0 negocio.
Por lo que se concluye que existe una baja amenaza de productos sustitutos.
Rivalidad de los Competidores

El sector de servicios y consultoria es un negocio especializado y se maneja en base a
precios y calidad del servicio como de seguimiento para implementacion de sistemas
contables, Planificacion estratégica reingenieria de procesos se requiere de personal
altamente calificado como experimentado; por lo que este tipo de empresas manejan un
curriculo de servicios prestados y los curriculums de sus profesionales en muchas
ocasiones inclinan la balanza para que una determinada empresa o0 negocio los contrate.
Por lo que en la practica produce una alta competitividad entre las empresas ofertantes de

servicios de consultoria y asesoria.

Por lo tanto se concluye que existe una gran rivalidad por parte de las empresas que

prestan los servicios de consultoria y asesoria.
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MODELO DE PORTER : ANALISIS COMPETITIVO PARA EL MERCADO DE UNA
EMPRESA DE CONSULTORIA INTEGRAL EN LAS AREAS CONTABLE, TRIBUTARIA,
LEGAL Y DE GESTION ADMINISTRATIVA EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE
QUITO

FIGURA No.2.5

INTENSIDAD DE
LA RIVALIDAD DE
LOS
COMPETIDORES

( Muy Alta)

FUENTE: CHIABENATO IDALBERTO, ADMINISTRACION EN LOS NUEVOS TIEMPOS, P.349
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2.2.1.2 CALCULO DEL TAMANO DE LA BARRERA DE ENTRADA Y EL TAMANO DE
LA BARRERA DE SALIDA

Este método ha sido establecido por Luis Fernando Restrepo27, que determina por medio
de una matriz las variables mas significativas que determinan el grado de competencia del
sector al cual pertenece una empresa; el cual confirma el analisis cualitativo anterior, cuyo
resultado demuestra que las barreras de ingreso y salida para empresa de servicios de
Consultoria “ Eficiencia Administrativa, son relativamente media baja y que la posicion

estrategia asumida por nuestra empresa esta enfocado en costos.

CUADRO No.2.1

Tamaino Barreras de Entrada

1 Ambito de economias de escala |1 0 0 0 0
2 Operaciones compartidas 1 0 0 0 0
Acceso privilegiado  materias
3 primas 1 0 0 0 0
4 Procesos Productivos Especiales |0 0 0 0 5
5 Curva de Aprendizaje 0 0 0 0 5
6 Curva de la Experiencia 0 0 0 0 5
7 Costos Compartidos 0 0 3 0 0
8 Tecnologia 0 0 3 0 0
9 Costos de Cambio 1 0 0 0 0
10 Tiempo de Respuesta 0 0 3 0 0

*" RESTREPO Fernando Luis, Interpretando a Porter, Colombia, Centro Editorial Universidad del
Rosario, 2004,p73-74
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11 Posicion de Marca 0 0 0 4 0

12 Posicion de disefio 1 0 0 0 0

13 Posicion de Servicio 0 0 0 4 0

14 Posicion de Precio 0 0 0 0 5

15 Patentes 0 2 0 0 0

16 Niveles de Inversién 1 0 0 0 0

17 Acceso de Canales 1 0 0 0 0
SUMAN 7 2 9 8 20 46
PORCENTAJE 1522 4,35 19,57 | 17,39 43,48 100
PROMEDIO 2,71

SIMBOLOGIA:

| = Inexistente (1) ; MB ( Medio Bajo) (2) ; E = Equilibrio (3 );
MA = Medio Alto (4); A = Alto (5)

La barrera Tamafo Barrera de Entradas, obtuvo un valor promedio de 2.71 sobre 5
puntos; es decir la barrera de ingreso de nuestra empresa en el sector de los servicios
auditoria y consultoria resulta Medio Alto, especialmente por tener altas puntuaciones en

las variables:

* Proceso Productivo Especiales
* Curvas de Aprendizaje.

* Curvas de Experiencia

Que convierten a este tipo de servicios en especializados y que requiere gran experiencia

por parte del talento humano .

CUADRO No.2.2
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Tamaiio Barreras Salida

1 Activos Especializados 1 0 0 0 0

2 Costos Fijos de Salida 0 2 0 0 0

3 Interrelacion Estrategia 1 0 0 0 0

4 Barreras Emocionales 0 0 0 0 5

5 Restricciones Sociales 1 0 0 0 0
SUMAN 3 2 0 0 5 10
PORCENTAJE 30,00 20,00 - - 50,00 | 100
PROMEDIO 2,00

SIMBOLOGIA:

| = Inexistente (1) ; MB ( Medio Bajo) (2) ; E = Equilibrio (3 );

MA = Medio Alto (4); A = Alto (5)

Las barreras de salida para la empresa resultan bajas y el mayor coeficiente o dificultad
que se tendria es el aspecto emocional de quienes lo han fundado, el resto de factores

son muy bajos.
RELACION DE LAS VARIABLES

CUADRO No.2.3

DETALLE Puntaje

Tamafio Barreras de Entrada 2,71

Tamarfo Barreras Salida 2,00
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SUMAN

4,71

Promedio

2,35

Relacionando las barreras de entrada y de salida se aprecia que son mayores las

primeras a las segundas, siendo el promedio de 2.35, que determina en conclusién que

existen niveles bajos de ingreso y de salida para este servicio

2.2.1.3 ATRACTIVIDAD POR RENTABILIDAD Y RIESGO

De acuerdo con Michael Porter, las fuerzas que intervienen en el mercado, determinan las

tasas de rentabilidad sobre la inversion en cualquier empresa®®

Y de acuerdo con el Libro interpretando a Porter (Restrepo,2004) se puede elaborar una

matriz, en donde se determina los rendimientos que podria tener nuestra empresa ( previo

a un analisis econdmico- financiero) en base al los analisis de las barreras de entrada y

de salida respectivamente, como se aprecia en la siguiente figura:

ACTRACTIVIDAD POR RENTABILIDAD Y RIESGO

FIGURA No. 2.6

% Ibid..,p9.
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B Rendimientos Elevados y Rendimientos Elevados y
A Riesgosos Estables
R
R
E 5.0
R
A
S
E 2.7
N
L) 25
R .
A
D
A
B 1.0
E
N
D
|
':" 5.0 2.5 2.0 0.0
E
N
T
g BARRERAS DE SALIDA ( RIESGO)
S
Rendimientos Bajos y Rendimientos Bajos y Estables
Riesgosos

FUENTE: RESTREPO LUIS FERNANDO “INTERPRETANDO A PORTER, 2004, Pg. 78

En base a este eje coordenado en donde para (X) se disponen el valor obtenido en el
analisis cuantitativo de las “Barreras de Salida” que en nuestro caso es (2), y para el eje
(Y) el valor cuantitativo obtenido en el andlisis “ Barreras de Entrada”, que para la
empresa fue de (2.71), el cruce de ambas determina que el cuadrante “ Rendimientos
Elevados y Estables”, sera el rendimiento para el proyecto, factor que coincide y respalda
los resultados obtenidos en el analisis Econdémico Financiero para empresa de
Consultoria “Eficiencia Administrativa”, por lo que se concluye que esta nueva
herramienta es muy valiosa para evaluar proyectos, que representaria el aporte tedrico

que presenta este trabajo.

106



2.3 MISION PARA LA EMPRESA “CONSULTORIA EFICIENCIA
ADMINISTRATIVA”

Es una compaiia dedicada a brindar Servicios de Consultoria Integral en las areas
financiera, contable, ftributaria, legal, gestion administrativa, ventas, produccion,
principalmente; dedicado a servir a las empresas PYMES. Nuestra misién principal es
aplicar los conocimientos cientificos y técnicos con el propdsito de contribuir con las
pequefas y medianas empresas ubicadas en el Distrito Metropolitano de Quito, en la
provincia de Pichincha como en el resto del pais, para que consigan el éxito por medio de
alcanzar altos niveles de productividad eficacia y eficiencia. Gracias al interés compartido
por aquellos a quienes servimos y por los altos estandares de prestacion de servicios y
trato personalizado a cada cliente, seremos una empresa lider en la prestaciéon de
servicios de consultoria integral. Asi los clientes nos elegiran y creceremos al ritmo de
ellos, gracias al principal recurso con que cuenta esta empresa que es su talento humano
al que siempre estaremos impulsando, motivando e invirtiendo en él a través de una

constante preparacién técnica y humana.

Sintetizando este pensamiento la Misidon para la empresa es:

o

MISION

Es una compania dedicada a brindar servicios de Consultaria

Integral, para PYMES, aplicando conocimientos cientificos y técnicos

con el proposito de contribuir a las pequefias y medianas empresas

Para que alcancen el éxito a través de altos niveles de productividad

2.3.1 VISION

La empresa consultoria Eficiencia Administrativa sera lider en la prestacién de consultoria

integral, mediante la prestacién de servicios de 6ptima calidad y diferenciado servicio de

107



acuerdo a las necesidades particulares de cada uno de sus clientes, trabajo en equipo y
en busca de la satisfaccion plena del cliente, encontrando siempre sistemas, procesos
que eliminen sus problemas como también le permitan alcanzar productividad, eficiencia y
eficacia a sus empresas y a sus vez sean ellos lideres en sus mercados. La principal
publicidad que tenga nuestra empresa sea los clientes satisfechos que a su vez nos
recomienden, finalmente el crecimiento de nuestros clientes es nuestro propio

crecimiento.

En forma sintactica se expresa de la siguiente manera:

9

VISION

Nuestra empresa sera lider en area de Consultoria

Integral para PYMES en 10 ANOS (2015), por medio

de brindar servicios personalizados, a bajos precios,

contando con un excelente talento humano e implementando

técnicas mndernas en Administracion Finanzas Prodiiccion  ete

2.4 EVALUACION (ANALISIS ESTRATEGICO SITUACIONAL FODA)

Para realizar el Analisis Situacional Estratégico se ha utilizado el analisis FODA
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), que consiste en reunir informacion
tanto del entorno como del proyecto, siendo su objetivo el encontrar la mejor relacion
entre las tendencias que se perciben del entorno y el potencial propia empresa de

consultoria.
Analisis Externo: Dentro del cual se analizan Oportunidades y Amenazas

Oportunidades: “Son aquellas circunstancias o situaciones del entorno (fuerzas que

surgen desde fuera de las fronteras de una organizacion, pero que afectan sus decisiones
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y acciones internas, asi como sus actividades y desarrollo), son potencialmente

favorables para la institucidn que deseamos estudiar”®.

Puede consistir en una necesidad del mercado aun no cubierta o una tendencia en el
entorno que puede permitir mejorar la posicion de la organizacion, correspondiendo a

aspectos del entorno que pueden ser aprovechados ventajosamente.

Amenazas: “Son aquellas circunstancias o situaciones del entorno desfavorables para la
empresa que pueden afectar negativamente la marcha de la institucion, de no tomarse las
medidas necesarias en el momento oportuno. Si la gerencia no toma una determinada
accion estratégica ante esta tendencia desfavorable, que proviene del entorno, puede

llevarla a su estancamiento o incluso su desaparicion”

Analisis Interno: Se analizan las Fortalezas y Debilidades.

Fortalezas: “Es un recurso de tipo interno que posee la institucion en mejores
condiciones que su competencia y que la hacen tener ventaja sobre los demas, y por lo
tanto la hace rigurosa en su accionar. La Institucion puede emplear estos elementos para
lograr sus objetivos y mejorar su posicién competitiva en el mercado. Son aquellos
aspectos internos en los que somos fuertes y que debemos mantener o mejorar para

posicionarnos adecuadamente en el mercado”'

Debilidades: “Son limitaciones, defectos o inconsistencias en la institucién, que
constituyen un obstaculo para la consecucion de los objetivos y una merma en la calidad
de la gestidén. Son recursos de tipo interno que poseen las instituciones y que por el solo
hecho de poseerlo, la hacen vulnerable en su accionar en relacion a su competencia.
Aspectos internos en los que debemos mejorar para lograr una posicion mas

competitiva”®.

?® JOHNSON, GERRY Y SCHOLES, KEVAN, Direccion Estratégica: Analisis de la estrategia de las
organizaciones. Ed., Prentice Hall, 1996.

% JOHNSON, GERRY Y SCHOLES, KEVAN, Direccion Estratégica: Analisis de la estrategia de las
organizaciones. Ed., Prentice Hall, 1996.p.155

¥ Ibid., 156.

* Ibid., 158.
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Cualquier Organizacién debe tratar de llevar a cabo estrategias que obtengan beneficios
de las fortalezas internas, que aprovechen las oportunidades externas, que mitiguen las

debilidades internas y eviten o aminoren el impacto de las amenazas externas.

Factores Criticos de Exito: “Son aquellos aspectos que deben ir bien para que la
"Institucién" tenga éxito, y que si fallan, pueden provocar el fracaso de la actividad
institucional. Estos aspectos o factores pueden ser controlados por la Institucién, y tiene

que sobresalir en ellos para lograr una ventaja competitiva sostenible a largo plazo y un

nivel de rentabilidad por sobre los estandares del sector”.

A continuacion se define el andlisis FODA, de acuerdo al siguiente detalle:

CUADRO No.2.4

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Incremento de los Pymes en un 7% anual en el | Inestabilidad politica en el pais

Ecuador®. o
Incremento en la inflacion

Nivel de técnico operativo en los Pymes es bajo. L
Incremento de las tasas de crédito

Posibilidad de establecer convenios son sectores
ENTORNO Cierra de empresas

EXTERNO productivos y de servicios

Las empresas de consultoria rebajen sus
Posibilidad de ampliacién del mercado .
honorarios

Poca competencia especializada en PYMES ) . .
Nivel de ingresos bajos para las empresas, por

perdida de competitividad

FORTALEZAS DEBILIDADES

Experiencia del personal contratado para brindar | Los productos de asesoria y consultaria son

asesorias y consultorias intangibles
Precios de los servicios competitivos. Carencia de personal con renombre a nivel
ENTORNO P P
. ) - nacional.
INTERNO Capacidad de diversificar los paquetes de

asesoria y consultoria de acuerdo a las | Empresa de consultoria nueva en el mercado.

necesidades de los Pymes i .
Que se tenga pocas asesorias o consultorias

Buscar a los clientes y no esperar que ellos

®GOODSTEIN Leonard, Planeacion Estratégica Aplicada, Colombia, Edit. Mc Graw Hil, p.184.

% Revista Lideres, No.34, Diciembre 18 de 2006, p.4
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vengan. en los primeros meses.

Disponer pagina Web, con servicios B2B No ampliar la cobertura del servicio en otras

ciudades

2.41 ANALISIS FODA, POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO Y EVALUACION DE
DECISIONES.

Este analisis consiste en evaluar las Fortalezas y Debilidades que estan relacionadas con
el ambiente interno y Oportunidades y Amenazas que se refieren al entorno externo de la

empresa.

Con la finalidad de desarrollar un analisis FODA lo mas objetivo posible, se utilizara las
siguientes herramientas. Si bien los resultados de estas herramientas permiten disminuir
la subjetividad del analisis, se basa en las conceptualizaciones del investigador, en base
a la experiencia obtenida previamente y en el desarrollo del presente trabajo lo cual

ayudara en el proceso de toma de decisiones:

Con el proposito de sintetizar el Analisis Interno y detectar las fortalezas y debilidades que
permitiran o dificultaran la consecucion de los factores claves de éxito de la empresa “
Consultoria Eficiencia Administrativa”, para lo cual se utilizara la "Matriz de Priorizacién de

Analisis Interno (PAl).

La "Matriz de Priorizacion del Analisis Externo (PAE)" permitira sintetizar el analisis
externo a través de la identificacion de las oportunidades y de amenazas mas importantes

que presenta el entorno.

Una vez que se han obtenido las principales fortalezas y debilidades de la empresa, es
preciso ahora obtener una medida, para lo cual se requiere utilizar la "Matriz de

Evaluacién del Analisis Interno (EAI)

De igual forma que se evalud la eficiencia de la institucién (fortalezas), es imprescindible
evaluar el ambiente externo, de tal manera que se defina si la empresa “Consultoria
Eficiencia Administrativa”, se enfrenta a un entorno favorable o desfavorable, para lo cual

se utilizé la "Matriz de Evaluacién del Analisis Externo (EAE)".

Se realiza un analisis del perfil competitivo de la institucion para lo cual se utilizara la
Matriz de Perfil Competitivo (PC).
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2.4.2 MATRIZ DE PRIORIZACION DE ANALISIS INTERNO (PAI)*

Con el objetivo de identificar los factores criticos de éxito de la Consultoria Eficiencia
Administrativa, es importante evaluar las Fortalezas y Debilidades generadas en el
analisis interno para seleccionar las mas importantes. Para el efecto se puede utilizar la

siguiente herramienta:

1. ldentificar cuales son los factores claves de éxito en empresa, esto se puede lograr
mediante el estudio de la consultora y para que ésta tenga éxito se procede a listar y
jerarquizar a los factores seleccionados y definidos, ademas se determinara una
calificacion a cada uno de los factores, utilizando una escala de 0 a 10, de acuerdo a la

importancia. Para lo cual los factores claves de éxito se definieron a los siguientes:

Cuadro No. 2.5

FACTORES CLAVES DE EXITO: VALORACION  JERARQUIZACION
Aprovechamiento del Talento humano 7 4
Trabajos de Consultoria y Asesoria 8 3

personalizados

Cobertura del mercado objetivo 9 2
(Pymes)
Bajos precios por los servicios 10 1

% FRED R. David, La Gerencia Estratégica, Colombia, Edit. Legis, 1998,p.121.
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Diseiio de una lista de las fortalezas de la empresa “ Consultoria Eficiencia

Administrativa”

Cuadro No. 2.6

No. FORTALEZAS CALIFICACION

F1 | Experiencia del personal para brindar asesorias y |9

consultorias

F2 | Precios de los servicios bajos 10

F3 | Bajos costos. 10

F4 | Capacidad de diversificar los paquetes de asesoria y |9
consultoria de acuerdo a las necesidades de los

Pymes

F5 | Bajo nivel de inversion para implementar la empresa 8

F6 |Buscar a los clientes y no esperar que ellos vengan. 10

2. Disefar la matriz de priorizacion de fortalezas utilizando como factores de evaluacion a

los factores clave de éxito definidos en el numeral 1:

* Determinar como columnas a los factores clave de éxito, definidos con su respectiva

calificacion de valoracion.

* Para cada fortaleza se asigna una calificaciéon en una escala de 0 a 10 en cada factor
clave de éxito de la empresa Consultoria Eficiencia Administrativa. Esta calificacion

corresponde a la evaluacion de cédmo aporta dicha fortaleza a la consecucion del factor
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clave de éxito en la empresa: En el factor analizado se determinara una calificacion de
10 cuando la fortaleza contribuye en un 100% a la consecucion de dicho factor, se
pondra una calificacion de 0 cuando la fortaleza no contribuya para nada en la

consecucion de dicho factor.

* A continuacion se obtendra el puntaje total de cada fortaleza, haciendo una sumatoria
del producto de la calificacién por la importancia de cada factor clave de éxito: (C =

Fortaleza; | = Factor clave de éxito).

PUNTAJE TOTAL FORTALEZA = C1*[1+C2*12+C3*I3+C4*14+C5*I5+.enésima

* Por ultimo se obtiene el orden de prioridad de las Fortalezas: la Fortaleza con mayor
puntaje sera la mas importante, mientras que la fortaleza con el menor puntaje sera la

menos importante de todas.
Cuadro No. 2.7

Factores claves de Exito

FACTORES CLAVES DE EXITO

COBERTURA TRABAJOSD
BAJOS PRECIOS APROVECHAMIENTO

ECONSULTORIAY el TALENTO

POR LOS ) TOTAL PRIORIDAD
SERVICIOS MERCADO  ASESORIA
OBJETIVO  PERSONALIzADOs HUMANO
IMPORTANCIA
FORTALEZAS:
i ° ° ° 0 306 2
i 0 10 10 10 340 |t
"~ 0 10 10 10 340 |t
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F4 9 9 9 9 306 2
F5 8 8 8 8 288 3
F6 10 10 10 10 340 1

Realizar una lista de las debilidades. Esta lista se la obtiene del analisis interno, teniendo

en

cuenta que se incluyan todas las areas de la empresa.

Cuadro No. 2.8

DEBILIDADES CALIFICACION
D1 Los productos de asesoria y consultaria son intangibles 6
D2 Baja cultura empresarial por parte de los Pymes. 9
D3 Carencia de personal con renombre a nivel nacional. 6
D4 Empresa de consultoria nueva en el mercado. 10
D5 Que se tenga pocas asesorias o consultorias en los 10
primeros meses.
D6 No ampliar la cobertura del servicio en otras ciudades 5
3. Construir la matriz de priorizacion de debilidades utilizando como factores de

evaluacion a los factores clave de éxito definidos en el numeral 1:

Poner como columnas a los factores clave de éxito en la industria definidos en el

numeral 1, con su respectiva calificacion de valoracion.

Para cada debilidad se debe asignar una calificacion en una escala de 0 a 10 en cada
factor clave de éxito en la industria. Esta calificacién corresponde a la evaluacién de
como impide dicha debilidad a la consecucién del factor clave de éxito en la industria

analizado: En el factor analizado se pondra una calificacion de 10 cuando la debilidad
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impide en un 100% a la consecucién de dicho factor, se pondra una calificaciéon de 0

cuando la debilidad no impida para nada la consecucion de dicho factor.

* A continuacion se obtendra el puntaje total de cada debilidad, haciendo una sumatoria

del producto de la calificacion por la importancia de cada factor:

PUNTAJE TOTAL DEBILIDAD = C1*11+C2*12+C3*I13+C4*[4+C5*15+.enésima

* Por ultimo se obtiene el orden de prioridad de las debilidades: la debilidad con mayor
puntaje sera la mas importante, mientras que la debilidad con el menor puntaje sera la

menos importante.

Cuadro No. 2.9

FACTORES CLAVES DE EXITO

COBERTURA TRABAJOS D
BAJOS PRECIOS EL APROVECHAMIENTO

ECONSULTORIAY pEi TALENTO

POR LOS ) TOTAL PRIORIDAD
SERVICIOS MERCADO  ASESORIA
OBJETIVO  PERSONALIzADOS HUMANO
D1 6 6 6 6 204 3
o2 ° ° ° 0 306 |2
MATRI
D3 6 6 6 6 204 3
Z DE
" ’ N * " S | PRIOR
b3 10 10 10 10 340 |1 MATRI
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Z DE PRIORIZACION DEL ANALISIS EXTERNO (PAE)*

Con el objetivo de identificar las Oportunidades y Amenazas mas importantes, es
imprescindible evaluar y priorizar las oportunidades y amenazas generadas en el Analisis

Externo. Para el efecto utilizaré la siguiente herramienta:

1. Disefar un listado de los factores criticos de éxito que determinan la importancia de las
Oportunidades y Amenazas en empresa “Consultoria Eficiencia Administrativa”. A cada
uno de ellos se le debe asignar una calificacion, utilizando una escala de 0 a 10, de
acuerdo a cuanto contribuyen a la evaluacién de las oportunidades y amenazas dentro de

la industria analizada.

MATRIZ DE PRIORIZACION DEL ANALISIS EXTERNO (PAE)

Cuadro No. 2.10

FACTORES CLAVES DE EXITO: VALORACION  JERARQUIZACION
Aprovechamiento del Talento humano 7 4
Trabajos de Consultoria y Asesoria 8 3

personalizados

Cobertura del mercado objetivo 9 2
(Pymes)
Bajos precios por los servicios 10 1

Definicio

n de listado de las oportunidades y amenazas encontradas en el analisis externo.

Cuadro No. 2.11

OPORTUNIDADES CALIFICACION

O1 |Incremento de los Pymes en un 7% anual en el Ecuador. 10

% Ibid..,p.138
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02 | Crecimiento acelerado de la poblacion y del consumo 7

O3 | Nivel de técnico operativo en los Pymes es bajo. 10

O4 |Posibilidad de establecer convenios son sectores 5

productivos y de servicios

O5 | Posibilidad de ampliacién del mercado 8

06 |Disponer de precios competitivos en los paquetes de 10

asesoria y consultoria

Cuadro No. 2.12

No. AMENAZAS CALIFICACION
A1 Inestabilidad politica en el pais 7
A2 | Incremento en la inflacién 7
A3 | Incremento de las tasas de crédito 6
A4 | Cierra de empresas 10
A5 | Las empresas de consultoria rebajen sus honorarios 9
A6 | Nivel de ingresos bajos para las empresas 9

2. Disefiar la matriz de priorizacion de Oportunidades y Amenazas utilizando como

factores de evaluacién definidos en el numeral 1:
En la primera columna de la matriz colocar el listado de oportunidades y amenazas.

Poner, en las siguientes columnas, los factores de evaluacion de oportunidades vy
amenazas en la consultoria definidos en el numeral 1, con su respectiva calificacion de

valoracion.

Para cada oportunidad y amenaza se debe asignar una calificacidon en una escala de 0 a

10 por factor de evaluacion. Esta calificaciéon corresponde a la evaluacion de cémo
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favorece o impide la oportunidad o la amenaza la consecuciéon del factor analizado: En el
factor analizado se pondra una calificaciéon de 10 cuando la oportunidad o la amenaza
favorezca o dificulte en un 100% a la consecuciéon de dicho factor, se pondra una
calificacion de 0 cuando la oportunidad o la amenaza no favorezca o dificulte para nada la
consecucion de dicho factor.

A continuacién se obtendra el puntaje total de cada oportunidad y amenaza, haciendo una

sumatoria del producto de su calificacién por la importancia de cada factor:

PUNTAJE TOTAL OPORTUNIDAD = C1*I11+C2*12+C3*I13+C4*14+C5*15+.enésima

Por ultimo se obtiene el orden de prioridad para las oportunidades y para las amenazas: la
oportunidad con mayor puntaje sera la mas importante, mientras que la oportunidad con el
menor puntaje sera la menos importante, de igual manera se procede con las amenazas.

La matriz de priorizacién quedara de la siguiente manera:

Cuadro No. 2.13.

FACTORES CLAVES DE EXITO

BAJOS COBERTURA TRABAJOS D APROVECHAMIENTO
PRECIOS POR DEL ECONSULTORIAY pgl TALENTO

. TOTAL PRIORIDAD
LOS MERCADO  ASESORIA

SERVICIOS ~ OBJETIVO  PERSONALIZADOS HUMANO

IMPORTANCIA

OPORTUNIDADES

o1 10 10 10 10 340 1
02 7 7 7 7 238 |3
03 10 10 10 10 340 1
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04 5 5 5 5 170
05 8 8 8 8 272
06 10 10 10 10 340

FUENTE: INVESTIGACION PROPIA

Cuadro No. 2.14

FACTORES CLAVES DE EXITO

COBERTURA TRABAJOSD APROVECHAMIENTO
DEL ECONSULTORIAY pep TALENTO
MERCADO ASESORIA

BAJOS
PRECIOS POR
LOS SERVICIOS

TOTAL PRIORIDAD

OBJETIVO  PERSONALIzADOs HUMANO

IMPORTANCIA (¥

A1 7 7 7 7 238
A2 7 7 7 7 238
A3 § § § 6 204
A4 10 10 10 10 340
A5 9 9 9 9 306
AG 9 9 9 9 306

FUENTE: INVESTIGACION PROPIA

2.4.3 MATRIZ DE EVALUACION DEL ANALISIS INTERNO (EAI)

La "Matriz de Evaluacion del Analisis Interno" (EAI) es de mucha utilidad en la evaluacion

del nivel de competitividad, la cual es analizada de la siguiente forma:

En la primera columna de la matriz se coloca las principales fortalezas debilidades,

priorizadas en la matriz PAL.

120



En la segunda columna va la calificacion total que obtuvo cada una de las fortalezas y
debilidades en la matriz PAI. En la ultima fila de ésta columna se coloca la sumatoria de

todos los puntajes, incluyendo tanto fortalezas como debilidades.

En la tercera columna, para cada una de las Fortalezas y Debilidades, se calcula la
calificacion ponderada, dividiendo la calificacion de la fortaleza o de la debilidad, de la
columna dos, para la sumatoria de las calificaciones, obtenida en la ultima fila de la misma
columna. Se debe verificar que la sumatoria de las calificaciones ponderadas sea igual a

uno.

En la cuarta columna, se evaluan a las Fortalezas y Debilidades de la empresa utilizando
una escala de 1 a 4. A las Fortalezas importantes de la firma se les asigna una calificacién
de 4, a las fortalezas menores 3, a las Debilidades menores 2 y a las debilidades

importantes 1.

En la dltima columna, para cada Fortalezas y Debilidades, se calcula el producto de la

calificacion ponderada (tercera columna) por la calificacidon puesta en la cuarta columna.

En la dltima fila de la quinta columna se calcula la sumatoria total de la misma. Este valor
correspondera a la evaluaciéon de la competitividad de la empresa analizada en una

escala de 1 a 4, en donde:

Calificacion entre 1 y 1.99 significa una empresa con excesivas debilidades internas y

muy pocas fortalezas, por lo que su competitividad es nula o muy baja.

Calificacion entre 2 y 2.99 significa una empresa en el que existen tanto fortalezas que
puede utilizar en su estrategia, como debilidades que debe corregir, lo que significa que

tiene un nivel competitivo medio.

Calificacion entre 3 y 4 significa una empresa con una fuerte posicién interna, tiene
fortalezas muy importantes y muy pocas debilidades por lo que su nivel competitivo es

alto.

Una vez construida la matriz tendra la siguiente forma:
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2.44 MATRIZ DE EVALUACION DEL ANALISIS INTERNO (EAI)

Cuadro No. 2.15

Evaluacion
Listado Calificacion Importancia Efectividad
No FORTALEZAS Total ”Ponderada Ponderadai
Fl | Experiencia personal 306 0,09 3 0,26
F2 | Precios Servicios bajos 340 0,10 4 10,39
F3 | Bajo costos 340 0,10 4 10,39
Capacidad de diversificar la cartera
F4 |de productos 306 0,09 3 0,26
F5 | Baja inversion 288 0,08 3 0,25
F6 | Buscar clientes 340 0,10 4 10,39

DEBILIDADES

D1 | El producto es un intangible 204 0,06 2 0,12
D2 | Baja cultura empresarial 306 0,09 2 0,18
D3 | Personal sin renombre 204 0,06 2 0,12
D4 | Nueva en el mercado 340 0,10 0,10
D5 | Pocas asesorias 340 0,10 0,10
D6 | No trabajar en otras ciudades 170 0,05 2 0,10

TOTAL 3484 1,00 2,65
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FUENTE: INVESTIGACION PROPIA

El factor de efectividad ponderada de la empresa “Consultaria Eficiencia Administrativa”,
es de 2.65, esto quiere decir que existen fortalezas que se pueden utilizar como
estrategias para aprovechar las oportunidades (Disefio de estrategias FO); existen
debilidades que deben ser corregidas es decir establecer estrategias para vencer las
debilidades aprovechando las oportunidades (Disefio de estrategias DO), en conclusion

esta empresa estaria en un nivel medio de competitividad.
2.4.5 MATRIZ DE EVALUACION DEL ANALISIS EXTERNO (EAE)

Una vez que se han obtenido las principales Oportunidades y Amenazas que presenta el
ambiente del marketing, es preciso evaluar el grado de atractividad del mismo, para lo
cual se utiliza la "Matriz de Evaluacién del Analisis Externo", a través de los siguientes

pasos:

De la "Matriz de priorizacién del Analisis Externo" se obtiene las oportunidades y las

amenazas y se las coloca en la primera columna.

En la segunda columna se coloca la calificacion total que obtuvo cada oportunidad y cada
amenaza en la "Matriz de priorizacién del Analisis Externo”. Al final de la segunda

columna obtenga la sumatoria total de las calificaciones de oportunidades y amenazas.

En la tercera columna se calcula, para cada oportunidad y amenaza, una calificacion
ponderada, dividiendo la calificacién de la columna dos para la sumatoria total de las
calificaciones. A continuacion obtenga la sumatoria de las calificaciones ponderadas, la

misma que debe dar un total de 1.

En la cuarta columna, se evalia como esta la efectividad de la empresa para responder a
cada una de las oportunidades y amenazas, utilizando las estrategias actuales. Las
escala de evaluacion es de 1 a 4, en donde 1 es una pobre respuesta, 2 es una respuesta

promedio, 3 respuesta sobre el promedio y 4 es una respuesta superior.

En la quinta columna, para cada oportunidad y amenaza, se obtiene el valor del producto
de la calificacion ponderada (columna tres) por la evaluacion de la efectividad de la

empresa (columna cuatro).

En la dltima fila de la quinta columna se calcula la sumatoria total de la misma. Este valor

correspondera a la evaluacion del analisis externo en una escala de 1 a 4, en donde:
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Calificacion entre 1 y 1.99 significa un ambiente externo hostil, no atractivo, con graves

amenazas externas.

Calificacion entre 2 y 2.99 significa un ambiente externo medio, en el que existen tanto

oportunidades y amenazas que estan balanceadas.

Calificacion entre 3 y 4 significa un ambiente externo muy atractivo, en el que existen

abundantes oportunidades externas.

La matriz estara estructurada de la siguiente forma:

MATRIZ DE EVALUACION DEL ANALISIS EXTERNO (EAE)

Cuadro No. 2.16

Evaluacion
Listado Calificacion Importancia Efectividad
No OPORTUNIDADES Total Ponderada 1 Ponderada
O1 | Incremento nimero Pymes 340 |0,10 3 0,31
Crecimiento  acelerado poblacion vy

02 | consumo 238 (0,07 3 0,21

O3 | Nivel Técnico -operativo Pymes bajo 340 |0,10 4 0,41

04 | Posibilidad establecer convenios 170 | 0,05 3 0,15

O5 | Posibilidad ampliacién mercado 272 0,08 4 0,33

06 | Precios competitivos 340 (0,10 4 0,41
s
A1 | Inestabilidad politica 238 |0,07 2 0,14
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A2 | Incremento inflacién 238 |0,07 2 0,14
A3 | Incremento tasa crédito 204 0,06 2 0,12
A4 | Cierre de empresas 340 (0,10 1 0,10
A5 | Empresas consultoria rebajen precios 306 0,09 1 0,09
A6 | Nivel de ingreso bajos para la empresa 306 |0,09 2 0,18

TOTAL 3332 | 1,00 2,60

FUENTE: INVESTIGACION PROPIA

El factor de efectividad ponderada de la institucion es de 2.60, esto significa que existe un
ambiente externo medio, en el que existen oportunidades y amenazas que estan
equilibradas es decir se pueden utilizar estrategias para aprovechar las fortalezas para
evitar las amenazas (Disefio de estrategias FA); existen amenazas que deben ser
evitadas por lo que es necesario definir estrategias para reducir a un minimo las

debilidades y evitar las amenazas (Disefio de estrategias DA).
2.4.6 MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (PC)

La "Matriz de Perfil Competitivo" se la utiliza para evaluar las fortalezas y debilidades de la
institucién a fin de identificar a las acciones mas importantes. Esta herramienta se la
utiliza una vez que se ha finalizado el analisis interno ya que es importante incluir dentro
de esta matriz a la institucion. Para su construccién se la realiza a través de los siguientes

pasos:

En la primera columna se colocan los Factores Claves de Exito (FCE) de la empresa, que

fueron definidos en la matriz PAI.

En la segunda columna se ingresa la evaluacidon de la importancia de cada uno de los
Factores Claves de Exito realizada en la matriz PAI. En la ultima fila de esta columna se

calcula la sumatoria total de las evaluaciones de importancia.

En la tercera columna se calcula la importancia ponderada de cada FCE, dividiendo su

calificacion de importancia para la sumatoria total de las evaluaciones de importancia.

Para determinar la efectividad se colocan dos columnas:
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En la primera columna se evalua la efectividad de las estrategias actuales de la empresa
para responder a cada uno de los FCE propuestos, utilizando una escala de 1 a 4, en
donde a una respuesta superior se le asigna una calificacion de 4, a una sobre el

promedio 3, a una promedio 2 y a una pobre respuesta 1.

En la segunda columna se ingresa el resultado del producto de la evaluacién de
efectividad (primera columna de la empresa competidora) por la importancia ponderada

de los FCE (tercera columna).

En la ultima fila de la segunda columna se calcula la sumatoria de los productos de la
evaluacion de efectividad por la importancia ponderada, obteniendo un resultado
ponderado total cuyo valor estara entre 1 y 4. Esta calificacion se utiliza para comparar a
cada empresa competidora en donde la que tenga la mayor calificacién sera la de
competitividad mas alta en el mercado y la de menor calificacién sera la empresa de

competitividad mas baja.

La matriz PC tiene la siguiente forma:

MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO (PC)

Cuadro No. 2.17

Evaluacion

Listado Calificacion Importancia Efectividad

FACTORES CLAVES DEL
No EXITO Ponderada

FC1 Aprovechamiento talento 7 0,21 3 0.62
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humano
FC2 | Trabajos personalizados 8 0,24 3 0,71
FC3 | Cobertura en el mercado objetivo |9 0,26 4 1,06
FC4 | Bajos precios por los servicios 10 0,29 4 1,18
TOTAL 34 1,00 3,56

FUENTE: INVESTIGACION PROPIA

La Matriz de Perfil Competitivo (PC) determina que la efectividad de la empresa

Consultoria Eficiencia Administrativa” es del 3.56. Lo que demuestra un alto margen de

competitividad en base al manejo adecuado de los factores criticos del éxito.

2.4.7 ELABORACION DE LA MATRIZ “FODA”. ESTRATEGICO?Y .

De acuerdo al analisis estratégico FODA., se elaboran las estrategias relacionando FO,

DO, FA, DA.

CUADRO No.2.18

MATRIZ FODA OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS (FO): Uso
Fortalezas para aprovechar

Oportunidades.

de

las

ESTRATEGIAS (DO):

Vencer las debilidades,
aprovechando las

oportunidades.

¥ Ibid..215.
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OPORTUNIDADES

Crecimiento intensivo y desarrollo
de nuevos servicios en base a las

necesidades propias de los Pynes.

Mantener los precios por los

servicios bajos.

Liderar costos( menores que la

competencia)

Capacitar al talento humano, para
que tengan un excelente nivel

profesional.

Elaborar pagina Web, con servicio
B2B

Realizar investigacion de

mercados

Planificar y  controlar la

produccion

Realizar un programa de

capacitacion para el personal

Utilizar el miedo a una crisis por
parte de los Pynes para que
sean mas competitivos, por lo
que requeriran servicios de
asesoria y consultoria para

lograrlo.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS  (FA):

Fortalezas para evitar Amenazas.

Usar

ESTRATEGIAS (DA): Reducir a
un minimo las debilidades y

evitar las Amenazas.

Asesorar a las empresas para

reduccion de costos.

Disefar procesos productivos y de

servicios eficientes.

Asesorar formas de financiamiento
alternativos para evitar créditos

bancarios

Disponer de Planes Estratégicos y
de negocios para que las empresas
puedan sobrellevar una crisis
econdmica en el pais, en caso de

darse.( dar en seminarios)

Definir politicas de fijaciéon de

precios ( 14.26% de descuento)

Promocionar los paquetes de
servicios directamente en los

Pynes, para demostrar los

beneficios que les traerian

Realizar estudios de factibilidad

de los proyectos.

Ver la posibilidad de
implementar servicios a Pynes

fuera de la ciudad de Quito.

FUENTE: INVESTIGACION PROPIA
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CADENA DE VALOR®®

Una empresa es rentable si el valor generado excede al costo de implementar las
funciones organizacionales para crear valor como son es este caso la prestacion de
servicios de asesoria y consultoria con el proposito de lograr una ventaja competitiva, en

base a los factores claves de éxito, como se analizé anteriormente y como complemento

de su logro se plantea la siguiente cadena de valor para la empresa “ Consultoria

Eficiencia Administrativa”.

2.5 APLICACION DE LA CADENA DE VALOR A LA EMPRESA
“CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA”

FIGURA No.2.7
PR
OCESOS MANEJ&?&,\TS‘LENTO SERVICIO AL CLIENTE
PRINCIPALES
MANEJO RECURSO
FINANCIERO
RESPONSABLES AREA ADMINISTRACION AREA OPERATIVA

Secretaria Asesores- Consultores
Contador Jefe de Consultores
Jefe de Mercadeo
Gerente

RESPONSABLES

FUENTE: PORTER Michael, Estrategia y Ventaja Competitiva, Espafia, Edit. DEUSTO, 2006,P.41.

% PORTER Michael, Estrategia y Ventaja Competitiva, Espafia, Edit. DEUSTO, 2006,P.41.
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2.6 FLUJOGRAMA DE PROCESOS PARA LA EMPRESA DE CONSULTORIA
Y ASESORIA “EFICIENCIA ADMINISTRATIVA”

FIGURA No.2.8
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FUENTE: EMPRESA CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA
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2.6.1 DESCRIPCION DE LOS PROCESOS PARA LA EMPRESA DE CONSULTORIA
Y ASESORIA “EFICIENCIA ADMINISTRATIVA”

CUADRO No.2.19

1.- Peticion del servicio: El cliente solicita el servicio de consultaria y/o asesoria a la

empresa.

2.- Entrevista Inicial: Se reunen el gerente de la Empresa de Consultaria “ Eficiencia
Administrativa, con el representante o gerente de la empresa, negocio que solicita el

servicio.

3.- Identificacion del Problema (s): En base a la entrevista y/ o sucesivas reuniones se
determinan e identifican el tipo de servicio como los problemas aparentes que tiene el
cliente, especialmente relacionados con las areas: Finanzas - Contabilidad;

Administracion - Recursos Humanos, Produccion, Marketing- Ventas; Legal.

4.- Elaboracion de Propuesta: costo y tiempo de implementacién: Identificada el area
de implementacién del trabajo de asesoria y/o consultoria, se estimara el desarrollo
bajo dos parametros de tiempo: a) En menos de 50 horas b) En menos de 100 horas.
Estimar el precio de acuerdo a la complejidad del mismo entre $10 y $20 USD.
Relacionar tiempo y precio para elaborar una propuesta. Ademas dejar un margen de

un 25% sobre el valor obtenido para negociacion.

5.- Aceptacion del Cliente y firma del contrato: Presentada la propuesta (
cotizacion), el cliente negociara con el gerente de la consultora, de llegar a un acuerdo
se elaborara contrato de prestacion de servicios en donde se estipula las condiciones
de su prestacion, valor y forma de pago. El contrato se firma y el cliente anticipa el
primer pago; generalmente se pactara en tres pagos : El primero (30%) al inicio; el

segundo contra avances del trabajo ( 40%) y finalmente el tercero al término de la
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prestacion de los servicios (30%)

6.- Determinacion de los objetivos para eliminar el problema (s): Cualquier consultoria
ya sea general o parcial a una empresa o negocio debe sefialar los objetivos que
persigue alcanzar y en base de los mismos se formulara el programa de trabajo que

debe contener el estudio.

7.- Alcance y Metodologia del trabajo: El alcance del trabajo, define el area en donde
se implementara un proceso, sistema de acuerdo a las especificaciones del cliente y la
metodologia nos indica paso a paso que es lo que tiene que hacerse los equipos y
materiales que van a utilizarse y los recursos humanos que son necesarios para el

desarrollo del estudio.

8.- Diagndstico: Significa realizar un estudio tendiente a conocer detalladamente la
situacion actual en que se desenvuelve la empresa o negocio en determinada area y

sus relaciones con el problema expuesto por el cliente.

9.- Elaboracion del cronograma de actividades y responsables: Las actividades a
realizarse para eliminar un problema, implementar un proceso, en base de los objetivos
planteados se elabora cronograma de actividades a realizarse y los responsables de su

cumplimiento.

10.- Aceptaciéon por parte del cliente de objetivos y cronograma de actividades: Los
objetivos planteados para el trabajo de consultaria y el correspondiente cronograma de
actividades para su cumplimiento seran revisados por el cliente y aprobados por

escrito.

11.- Desarrollo actividades de consultaria: Aprobado el cronograma se debe ejecutar

en los tiempos establecidos por los responsables asignados.

12.- Control y Evaluacion: El control se presentara en cualquier fase del trabajo de
consultoria por el gerente de la empresa consultora y/o superior que sea asignado al
equipo o persona y consistira en observar que el trabajo se desarrolle conforme a la
planificacion y metodologia establecida; en tal forma que se garantice el cumplimiento

de los objetivos propuestos. En cambio la evaluacién consiste en comprobar si los
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nuevos sistemas y/o procesos estan rindiendo los resultados previstos. Ademas
permite detectar las deficiencias que se podria presentar en los mismos, para lo cual

sera necesario introducir los cambios que se estimen adecuados.

13.- Presentaciéon de resultados al cliente: Una vez efectuados los controles y
evaluaciones al sistema (s) y/ o proceso (s) estén operando de acuerdo con los
objetivos planteados. Se presentara los resultados de los mismos al cliente para su

aceptacion y cancelacion del contrato.

FUENTE: EMPRESA CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA

2.7 IDENTIFICACION DE SERVICIOS QUE PRESTARA LA EMPRESA
“CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA”

La empresa “Consultora Eficiencia Administrativa” brindara los servicios de consultoria

integral en las areas:

1.- Contabilidad — Tributaria- Financiera

2.- Produccion.

3.- Administracién y Recursos Humanos.

4.- Marketing — Ventas.

5.- Legal.

6.- Sistemas Informaticos

2.7.1 SERVICIOS: AREA CONTABLE - TRIBUTARIA Y FINANCIERA
2.71.1 AREA CONTABLE

OBJETIVOS:

Proporcionar al cliente, un sistema de contabilidad ajustado a sus requerimientos que le
permita registrar en forma cronoldgica todas las transacciones realizadas , para que al
final de un periodo establecido, poder emitir balances generales y estados financieros que

sirvan de base para tomar decisiones acertadas.
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Sub-Actividades dentro de ésta area son :

* Proceso contable al interior de la organizacion: plan de cuentas, diario general, libro
auxiliar de bancos, mayores, generales, mayores auxiliares, registro de cuentas por
cobrar, cuentas por pagar, registro de clientes, registro de proveedores,

depreciaciones, cuentas incobrables, etc.
* Elaboracién de conciliaciones bancarias
» Elaboracién de Balances generales
» Elaboracién de Estados Financieros.

» Sistemas de Costos: Costos por Procesos, Ordenes de Produccion, Costos

Predeterminados, Costo Estandar, Costeo Variable y ABC.
2.7.1.2 AREA TRIBUTARIA
OBJETIVOS

Consolidar la informacién financiera real mediante los calculos de los impuestos que se
reflejan en las declaraciones presentadas al SRI y de esta manera mantener una gestion
de imagen corporativa técnica, transporte y eficiente frente a los clientes, proveedores,

competencia y el Estado.

Sub- Procesos

1.- Informacion Tributaria:

Aplicacion de la Ley y el Reglamento a la Ley de Régimen Tributario Interno.
Bienes y Servicios gravados con tarifa cero y doce de IVA

Gastos deducibles al impuesto a la Renta

Gastos que sustentan el Crédito Tributario

Plazos para declarar impuestos.

2.- Declaracion de Impuestos:

Mensuales: Impuestos al valor agregado, Retenciones del IVA, Retenciones en la Fuente

del Impuesto a la Renta.

Anuales: Impuestos a la Renta y de trabajadores que sobrepasen la base imponible
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Calculo del interés y multas tributarias

Calculo de anticipos al Impuesto a la Renta

Presentaciéon de Anexos en medios magneéticos

3.- Facturacion

Autorizaciones para emitir comprobantes de venta y retencion autorizados

Registro de puntos de venta

Ingresos de maquinas registradoras

Baja de comprobantes autorizados

4.- RUC

Requisitos para obtener el RUC

Actualizaciones del RUC (cada ano)

Apertura o cierre de establecimientos

Proceso de anulacion del RUC.

2.7.1.3 AREA FINANCIERA

OBJETIVOS

Aplicar conocimientos, herramientas y técnicas financieras que permitan determinar la
viabilidad econdmica y financiera de la empresa; explicar los procedimientos para

preparar y evaluar el estado de resultados y balance general.
Preparacion de presupuestos y programas de inversion
Preparacion de presupuestos y programas de financiamiento
Prondstico de ventas y célculos de entradas

Evaluacion de Inversiones

Evaluacion de riesgo
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* Flujos de efectivo relevantes

* Flujo efectivo operativos

* Calculos y evaluacion de periodos de recuperacion (VAN, TIR)
* Analisis de Sensibilidad

* Fuentes de Financiamiento

* Valoracién de Empresas

* Decisiones Financieras

2.7.2 AREA DE PRODUCCION

OBJETIVO

Optimizar los recursos materiales de una fabrica con el objetivo de reducir el costo unitario

de un producto e incrementar su produccion de forma eficiente.
Sub- Procesos

1.-Implementar técnicas de ingenieria de procesos

Determinar tiempos y movimientos por procesos

Estimar los tiempos promedios.

Cuantificar tiempos muertos

Estimar un tiempo estandar

Estimar tiempo normal de produccion

Cuantificar sub utilizaciéon de maquinarias y equipos

2.- Elaborar Graficas de Gantt

3.- Elaborar flujogramas de procesos y tiempos

4.- Encontrar cuellos de botella

5.- Eliminar ineficiencias en los procesos

6.- Elaborar nuevos procesos y determinar nuevos tiempos y movimientos.

7.- Implementar curvas de aprendizaje.
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2.7.3 AREA DE ADMINISTRACION - VENTAS- RECURSOS HUMANOS
2.7.3.1 ADMINISTRACION
OBJETIVOS

Proporcionar al cliente herramientas administrativas que le permitan conocer las
funciones especificas de la administracion y la tematica, alrededor de sus diversas
aplicaciones, identificando sus areas de influencia (departamental), asi como su evolucion
y punto de contacto con otras disciplinas y de esta manera lograr una optimizacién de los

recursos disponibles.

Sub- Procesos

* Proceso administrativo

* Principios administrativos

* Funciones administrativas

* Perfil de los administradores

* Disefio y cultura organizacional

* Poder y distribucion de la autoridad

* Elaboracién de organigramas.

* Implementacién de Administracion por Obijetivos.
* Implementacion Administracion por Competencias
* Implementacion de Justo a Tiempo- Kaisen

* Planificacion Organizacional

* Reingenierias

* Implementacion de Planes Estratégicos

* Implementacion de Planes de Negocios

* Control de Calidad- Normas ISO

* Comercio Exterior- Tramites de Importacién- Exportacion
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2.7.3.2 VENTAS
OBJETIVOS

Desarrollar estudios de mercado; Implementar, mejorar , estructurar equipos y / o
departamento de ventas en las empresas, negocios, Para incrementar la participacion del

negocio en el mercado objetivo.
Sub- Procesos

1.- Estudios de Mercado: Que contemple la segmentacion del mercado objetivo,
determinar la demanda potencial insatisfecha, demanda aparente, determinar canales de

distribucién, determinar los ofertantes, etc.

2.- Constituir, evaluar, controlar un equipo de ventas.

3.- Elaborar Presupuestos de ventas.

4.- Plan de Mercadeo- Disefar estrategias de marketing mix
5.- Aplicar Benchmarking.

2.7.4 RECURSOS HUMANOS.

OBJETIVOS

Elaborar, desarrollar, controlar programas relacionados al talento humano de una
empresa o negocio con el objeto que se convierta en el recurso mas valioso que posea

nuestro cliente.

Sub- Procesos

1.- Evaluar y desarrollar procesos de seleccién de personal.
2.- Planeacion Estratégica de la Gestidon del Talento Humano
3.- Disefo de cargos

4.- Remuneraciones.

5.- Capacitacion de las personas
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6.- Higiene y seguridad Industrial

7.- Motivacion para el talento humano

8.- Capacitacion, seminarios.

9.- Liderazgo

10.- Trabajos en Equipo- Coaching

2.7.5 AREALEGAL

OBJETIVOS

Esta area basicamente estara enfocada al derecho societario
Sub- Procesos

* Constitucion de empresas (anénimas, responsabilidad limitada, en nombre, colectivo)
* Constitucién de sociedades civiles ( comercial, de hecho, etc)
* Funcion de sociedades

* Aplicacién de la Ley de Companias y su Reglamento

* Aplicacién de leyes especificas.

2.8 TAMANO DEL PROYECTO

De acuerdo al estudio de mercado se determind que el 48% de las mismas buscarian una
asesoria menor a 50 horas, mientras que el restante 52%, desearian asesorias menores
a 100 horas. Tomando una consideracion conservadora al respecto determinamos que en
el primer grupo para efectos de calculo, las asesorias tendrian una media de 25 horas y
para el segundo grupo, las asesorias tendrian una media de 50 horas. Por lo tanto el

numero estimado promedio por cada segmento de mercado por numero de horas son:
2.8.1 TAMANO DEL PROYECTO POR NUMERO DE HORAS DE CONSULTORIA

CUADRO No.2.20

Horas/

DETALLE NUMERO Horas/Promedio Servicio
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EMPRESAS Consultoria Ao
EMPRESA COMERCIAL 71 25 1.775
EMPRESA COMERCIAL 76 50 3800
EMPRESA SERVICIOS 42 25 1050
EMPRESA SERVICIOS 45 50 2250
EMPRESA INDUSTRIAL 37 25 925
EMPRESA INDUSTRIAL 41 50 2.050
SUMAN 312 225 11.850

El Tamafo del Proyecto por numero de horas el primer afio equivale a 11.850

2.8.2 TAMANO DEL PROYECTO, POR TIPO DE CONSULTORIA DE ASESORIA Y/O

CONSULTORIA

CUADRO No.2.21

EMPRESA ASESORIA/EMPRESAS TOTAL Porcentaje

SECTOR 25 HORAS 50 HORAS EMPRESAS %
Comercial 70 76 147 47
Servicios 42 45 87 28
Industria 37 41 78 25
SUMAN 150 162 312 100

TAMANO DEL PROYECTO VS TAMANO DEL MERCADO
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El mercado meta definido para el proyecto, representan 6.245 PYMES, de los cuales el

5% se estima como el tamafio del proyecto para el primer afo, es decir

Se atendera los requerimientos en asesoria y consultoria a 312 PYMES , de los 147

pertenecen al sector comercial, 87 a servicios y 78 al sector industrial.

FIGURA No.2.9

TAMANO

PR
%

2.8.3 INCREMENTO PARTICIPACION DEL MERCADO 5% ANUAL.

CUADRO No.2.22

Numero

Empresas

2006 312
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2007 328

2008 344
2009 361
2010 379

En el afio 2006 se inicia con la prestacion de servicios a 312 PYMES vy para el afio 2010

se dispondria de 379 PYMES como clientes.

2.8.4 PROYECCION DEMANDA POTENCIAL INSATISFECHA VS TAMANO DEL
PROYECTO

DE ACUERDO CON LAS ESTADISTICAS DEL BANCO CENTRAL,
EL CRECIMIENTO PROMEDIO DE LOS PYMES ES DEL 7% ANUAL,

EL PROYECTO CONTEMPLA UN CRECIMIENTOSOSTENIDO DEL
5%

CUADRO No.2.22

2006 2007 2008 2009 2010
DEMANDA
POTENCIAL
INSATISFECHA 6.254 6.692 7.160 7.661 8.198
TAMANO DEL
PROYECTO 312,00 | 328,00 | 344,00 | 361,00 379,00
PORCENTAJE 5,00 4,90 4,80 4,71 4,62

FIGURA No.2.10
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TAMANO DEL PROYECTO CON RELACION CON EL PERSONAL OPERATIVO

CUADRO No.2.23

HORAS PERSONAL OPERATIVO

Total

Horas/ Horas/ Horas/ Horas/
CARGOS NUMERO Horas/dia dia Semana Mes Ano
Jefe de Consultores 1 8 8 44 176 2112
Asesor  Finanzas vy
Contabilidad 2 8 16 88 352 4224
Asesor Produccion 1 8 8 44 176 2112
Asesor en Administracion | 2 8 16 88 352 4224
Asesor Marketing y Ventas | 1 8 8 44 176 2112
Asesor Sistemas 1 8 8 44 176 2112
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TOTAL 1024 16.896

921,6

Tiempo Efectivo 7,6 230,4 15.206,4

La empresa dispondra de 8 empleados que constituyen el equipo operativo de la
consultaria, es decir quienes efectivamente realizaran el trabajo de campo, por lo que
resulta importante estimar el tiempo efectivo que se dispondra para cumplir con los
requerimientos de consultoria en los PYMES. El total de horas acumuladas que el equipo
puede brindar asesoria son 16.896 horas, sin embargo se estima un 10% por tiempos
muertos, es decir el tiempo que podria tardarse el consultor para llegar a su puesto de
trabajo, demoras por reuniones con gerencia, etc. Por lo que el tiempo efectivo con que se

contaria para que realicen su trabajo es de 15.206 horas acumuladas/ano.

TAMANO DEL PROYECTO POR SU CAPACIDAD OPERATIVA

CUADRO No. 2.24

HORAS
PERSONAS
OPERATIVO CLIENTES %Ocupacién
2006 15206,4 11.850 78
2007 15206,4 12.443 82
2008 15206,4 13.065 86
2009 15206,4 13.718 90
2010 15206,4 14.404 95
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Manteniendo la misma plana de empleados, es posible llegar atender 379 PYMES para el
afo 2010, en donde se alcanzaria el 95% de su capacidad operativa. Por tal razén se

justifica los ingresos presupuestados para el presente proyecto.
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CAPITULO il

ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

3. INVERSIONES

La inversioén total que se requiere para crear y poner en funcionamiento la empresa de

consultoria y asesoria del presente proyecto se clasifica en tres clases que son:
* Inversion en Activos Fijos.

* Inversion Gastos de Constitucion.

* Inversion Capital de Trabajo.

3.1.1 INVERSION ACTIVOS FIJOS

La inversidn en activos fijos se refiere a la adquisicion de todos los activos que necesita
la compafia para poder llevar a cabo la presentacion de servicios de consultoria y

asesoria, como son:

El requerimiento equipos de computo, muebles y equipo de oficina, se implementara en
relacion al numero de empleados administrativos y operativos, (sin contar con el puesto
de mensajero ) e inmobiliario para atencién a clientes; como referencia para el personal

se tomara en cuenta lo siguiente:

* Gerente General, (1)

* Asistente de Gerencia, (1)

» Secretaria- Recepcionista, (1)

» Jefe de Asesores, (1)

* Asesores- Consultores (6)

Total de personal para requerimientos de activos fijos: 10
3.1.1.1 EQUIPO DE COMPUTO.

Las computadoras seran clones Pentiun 1V, con impresora y demas accesorios.
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EQUIPO DE COMPUTO

CUADRO No.3.1

Precio/
DESTINATARIO Cantidad Unitario TOTAL
Gerente 1 895* 895
Asistente de Gerente |1 895 895
Jefe de Asesores 1 895 895
Asesores-
Consultores 6 895 5.370
TOTAL 9 8.055

*Los Precios Incluyen IVA

Ademas se contempla una venta del equipo de computo y adquisicion de uno nuevo, para
el cuarto afio, debido a la naturaleza del negocio, a la utilizacion intensiva del equipo; por
lo cual se requiere proyectar el valor del mismo a futuro; para este proyecto se toma como
referencia una inflacion para los proximos 5 afios del 3.13%, valor con que terminé la

inflacién para el afio 2005.
PROYECCION COSTO EQUIPO DE COMPUTO PARA EL PERIODO: 2007-2010

CUADRO No.3.2

2006 8.055
2007 8.307
2008 8.567

2009 8.835
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‘ 2010 ‘ 9.112 ‘

De acuerdo con esta proyeccion el costo esperado de los mismos equipos para el afio
2009, sera de $8.835 USD, el mismo que se vera reflejado en el flujo de caja neto,

balances y en el VAN y TIR para éste proyecto.

3.1.1.2 MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA

CUADRO No.3.3

DETALLE Cantidad Preciol TOTAL
Unitario

Escritorios 10 80 800
Archivadores 10 35 350
Sillas Giratorias 10 45 450
Sillas Fijas 6 20 120
Sofa de tres Asientos |2 115 230
Teléfonos 10 40 400
Maquina Fax 1 180 180
Copiadora 1 650 650
Mesa de Reuniones | 1 600 600
Cuadros 4 40 160
Cafetera 1 25 25
Varios 150
SUMAN 4.115

*Los Precios Incluyen IVA
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3.1.2 GASTOS DE CONSTITUCION Y PUESTA EN MARCHA
3.1.2.1.1 Constitucion de la Compaiiia

Se ha estimado que los gastos de Constitucion de la Compafia Limitada, Gastos de
Abogado, Afiliacion a la Camara de Comercio de Quito, Patentes Municipales, publicacién

en el periddico ( sobre la constitucion de la compania ) y otros tramites de : 2.500 USD.
GASTOS DE CONSTITUCION LEGAL: 2.500 USD

PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO

Garantia Arriendo Oficina.

Para arrendar la oficina se requiere cancelar una garantia equivalente a dos meses de
arriendo; se ha estimado que el valor de arriendo para una oficina en el sector norte de
Quito (60 m?) , promedia en $450 USD. Por lo tanto la garantia es de: 450*2 = $900

3.1.2.1.2 Arreglos Oficina

Gastos de Adecuacion de la Oficina; son pequenos gastos para adecuar el espacio fisico,
pintura con colores modernos, compra de plantas ornamentales, instalaciones para los

equipos de cémputo; se estima todos estos gastos menores en $1.000 USD
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION: $4.400 USD
3.1.3 CAPITAL DE TRABAJO

Constituye los recursos necesarios que deben estar disponibles en la empresa, es
fundamental para la operacién normal del proyecto durante el inicio de su funcionamiento
hasta que el mismo genere ingresos. Dichos valores se han calculado para 3 MESES;

para pago de empleados, arriendo oficina, servicios basicos, entre otros.
3.1.3.1 GASTO EMPLEADOS

Para esta empresa de consultoria se ha clasificado el rubro gasto empleados en dos, el
primero se llamara “empleados administrativos” y el segundo ‘empleados

operativos”.

Empleados Administrativos: son aquellos que trabajarian directamente en las oficinas de

la empresa de consultoria, es decir :

* Gerente. (1)
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* Asistente de Gerencia. (1)
* Secretaria. (1)

* Mensajero. (1)

Total empleados: 4

Los cuales se consideran como nomina fija para esta compafia indistintamente del
numero de servicios que preste, por lo cual se considera para el presente estudio como

un costo fijo para misma.

Consultores: son aquellos empleados operativos, quienes son profesionales en areas
administrativas, financieras, contables, de recursos humanos contratados para que
realicen un trabajo de campo o directo, en las empresas de los clientes y pueden
incrementarse de acuerdo a las necesidades mismas de este negocio, se tomara como

base referencial para el primer ano de actividades a los siguientes:
* Consultores area de Finanzas y Contabilidad. (2)

* Consultores area de Produccion. (1)

* Consultores area de Administracion. (2)

* Consultores area de Marketing y Ventas. (1)

* Consultor en Sistemas Informaticos (1)

» Jefe de Consultores. (1)

Total Consultores: (8)

El grupo de consultores, aqui descritos se considera para el presente proyecto como
némina fija, sin embargo se podra contratar, en caso de requerir, mayor numero de
personal, para determinados trabajos, como trabajos independientes y de caracter
profesional, el cual puede ser por determinado contrato de prestacién de servicios y no un
cargo a ndémina. Por ejemplo dentro de este grupo podria contratarse los servicios
eventuales de un abogado para que brinde servicios de caracter legal a un determinado

cliente.

Gastos Personal Administrativo- Operativo
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De acuerdo a la tabla salarial vigente para el afio 2006, los sueldos referenciales para los

siguientes puestos son:

* Mensajero, $166 USD, sin

* Analista Administrativo y Financiero , $173 USD

» Contador, bachiller, 2 afios experiencia, $187 USD

* Asistente de Gerencia, $187 USD

» Secretaria- Recepcionista, $170 USD.

» Jefe de Analistas (asesores), no hay referencia, libre contratacion
* Gerente, no hay referencia, libre contratacion

Sin embargo nuestra empresa consultora para mantener motivado y reclutar un mejor

personal, se estima pagar a dicho personal de la siguiente manera:

* Mensajero: $200 USD, mensual

* Analista Financiero y Administrativo $1500 USD, mensual

* Analista en Sistemas Informaticos $1.500, mensual

» Contador- Auditor $1.500 USD, mensual.

* Asistente de Gerencia, 1.500 USD, mensual.

» Secretaria — Recepcionista, $350 USD, mensual.

» Jefe de Equipo Asesor, $2.200 USD, mensual.

* Gerente, $2.500 USD, mensual.

Los gastos totales que representan los empleados para la empresa son:

Sueldo Base Unificado (SBU): Es el valor bruto que se va a pagar y consta en el
contrato inicial y esta fijado en base a la referencia anterior establecida, que es superior a

los sueldos estimados para el sector ( tabla salarial).

Remuneracion Imponible: Resulta de la suma del sueldo base unificado, mas otros
beneficios contemplados en la Ley, los cuales son costos adicionales para la empresa y

son:
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IESS Patronal: Es el 12.15% del SBU.

Décimo Tercer Sueldo: Equivale a la doceava parte del SBU, el cual debe ser cancelado

en el mes de Diciembre.

Décimo Cuarto Sueldo: Para el afio 2006 es de $160, es un bono el cual se paga a los
trabajadores en los meses de septiembre ( Régimen Sierra) y en abril ( Régimen Costa),
para solventar el inicio escolar. Este bono es equivalente a una remuneracion basica

unificada (SBU), vigente a la fecha de pago.
Vacaciones Anuales: Es equivalente a todo lo percibido anualmente, dividido para 24.

Fondo de Reserva: Todo empleador de caracter publico o privado tiene la obligacién
legal de depositar en el IESS, los fondos de reserva, por cada uno de los trabajadores que
estén a su cargo o servicio, por mas de un afio. El fondo de reserva equivale a la doceava
parte de la remuneracién percibida por el trabajador durante un afio de servicio, su

computo es de acuerdo al Art. 95 del Cddigo de Trabajo.

Lo anteriormente expuesto se representa en el siguiente cuadro:

3.1.3.1.1 GASTO EMPLEADOS MENSUAL
ANO: 2006

CUADRO No.3.4

ANO 2006 NUMERO SALARIO TOTAL SUELDO SUELDO VACACIONES APORTE COSTO/MES

EMPLEADOS BASICO SBU SBU/M2 160 SBU/24 PATRONAL EMPLEADOS

PERSONAL IESS
ADMINISTRATIVO UNIFICADO TOTAL (12,15%)

Gerente General 1 2500 2500 | 208,33 | 13,33 104,17 303,75 3.129,58 | 37.555,00

Asistente de
Gerencia 1 1500 1500 | 125,00 | 13,33 62,50 182,25 1.883,08 | 22.597,00

. 1 350 350 29,17 | 13,33 14,58 42,53 449,61 5.395,30
Secretaria -
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Recepcionista ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

Mensajero 1 200 200 16,67 | 13,33 8,33 24,30 262,63 3.151,60

TOTAL PERSONAL

ADMINISTRATIVO . . 5.725 68.699
PERSONAL
OPERATIVO
Jefe de Consultores 1 2200 2.200 | 183,33 | 13,33 91,67 267,30 2.755,63 | 33.067,60

Asesor Finanzas y

Contabilidad 2 1500 3.000 | 250,00 | 13,33 125,00 364,50 3.752,83 | 45.034,00
Asesor Produccion 1 1500 1.500 | 125,00 | 13,33 62,50 182,25 1.883,08 | 22.597,00
Asesor en

Administracion 2 1500 3.000 | 250,00 | 13,33 125,00 364,50 3.752,83 | 45.034,00

Asesor Marketing y
Ventas 1 1500 1.500 | 125,00 | 13,33 62,50 182,25 1.883,08 | 22.597,00

Asesor Sistemas 1 1500 1.500 | 125,00 | 13,33 62,50 182,25 1.883,08 | 22.596,96

TOTAL PERSONAL
ADMINISTRATIVO 9.700 12.700 1.058 67 15.911 190.927

SUMAN 14.250 17.250 1.438 120 21.635 259.626

Los costos mensuales para el personal administrativo suman $5.725 USD, mientras que
el personal operativo suman $15.911 USD, ambos conjuntamente suman $21.635 USD

mensuales, equivalente a $110.639 USD ANUAL, los cuales desglosados son:

* El capital de trabajo para gasto empleados: 21.635*3 ( meses) = 64.905 USD
* Gasto Empleados Administrativos, (5.725*12)= 68.699 USD ANUALES

* Gasto Empleados Operativos, (15.911*12) = 190.927 USD ANUALES

* Consolidado Gasto Empleados: $259.626 USD ANUALES

3.1.3.1.2 PROYECCION SUELDO EMPLEADOS.
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Para proyectar los gastos totales del personal de la compaiia se tomara en cuenta que a
partir de segundo afo existe un incremento en el numero de clientes del 5% y una

inflacién promedio para el periodo del 3.13%.

Sin embargo el personal administrativo, unicamente se tomara en cuenta el incremento
por inflacion, porque no se incrementara mas el personal, a pesar de existir mayor nimero
de servicios para la empresa; mientras que para el personal operativo se requeriria mayor

numero personal en relacién al incremento de servicios.
a.1) PROYECCION SUELDOS EMPLEADOS ADMINSITRATIVOS

INCREMENTO ANUAL DEL 3.13% POR EFECTOS DE INFLACION

CUADRO No.3.5

2006 68.699
2007 70.849
2008 73.067
2009 75.354
2010 77.712

a.2) PROYECCION SUELDOS OPERATIVOS
INCREMENTO 5% POR PARTICIPACION MERCADOS, MAS 3.13%

POR EFECTOS INFLACIONARIOS

CUADRO No. 3.6

2006 190.927

2007 206.449
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2008 223.233

2009 241.382

2010 261.006

3.1.3.1.3 CONSOLIDADO GASTOS DE PERSONAL

Sumando ambos rubros, es decir el total del gasto de personal administrativo y operativo

es:
CONSOLIDADO GASTOS PERSONAL
PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.7

PERSONAL

ANOS Administrativo  Operativo

2006 68.699 190.927 259.625
2007 70.849 206.449 277.298
2008 73.067 223.233 296.300
2009 75.354 241.382 316.736
2010 77.712 261.006 338.719

3.1.3.2 COSTO SERVICIOS BASICOS

De acuerdo a los datos obtenidos en otras empresas de servicios, los gastos por servicios

basicos serian los siguientes:

CUADRO No. 3.8
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CONSUMO SERVICIOS BASICOS

UNIDAD CANTIDAD (VALOR VALOR
DETALLE MEDIDA UNITARIO |[TOTAL
ENERGIA ELECTRICA KWH 300 0,0924 27,72
AGUA POTABLE M3 15 0,86 12,90
TELEFONO + internet 180,00
SUMAN 220,62

Los consumos por servicios basicos presupuestados para nuestra empresa de servicios
es: $ 221.

El capital de trabajo para cubrir los gastos por servicios basicos es de :

$221 * 3 (meses) = $663 USD.

Servicios Basicos Anual: 221*12 = $2.652 USD

3.1.3.3 ARRIENDO OFICINA

De acuerdo a datos obtenidos en la prensa, el arrendamiento de una oficina de 60 m?, en

el sector norte de Quito tiene un valor actual promedio de $450 mes.

Capital de Trabajo para pago arriendo oficina es: $450*3 (meses) = $1.350 USD.
Arriendo Oficina Anual: 450*12 = $5.400 USD

3.1.3.4 SUMINISTROS DE OFICINA

De acuerdo a los datos obtenidos en otras empresas de servicios, los gastos por

suministros de oficina seria los siguiente:

Suministros de Oficina: 200 mensual

Capital de Trabajo Suministros de Oficina: 200*3 (meses) = $600 USD
Suministros de Oficina Anual: 200*12 = $2.400 USD

3.1.3.5 GASTOS PUBLICIDAD Y MARKETING

Se ha estimado como referencia invertir $1.000 MENSUALES:

Capital de Trabajo en Publicidad y Marketing: 1000 * 3 (meses) = $3.000 USD
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Gasto Publicidad y Marketing Anual: 1.000*12 = $12.000
3.1.3.6 GASTOS VARIOS

Este rubro representa gastos menores que pueden darse en la oficina, como son:
adquisicion de prensa, revistas, café para los empleados, gaseosas y otros que por su
cuantia no estadn contemplados en las otras cuentas. Se ha estimado un gasto semanal
de $20 USD semanal.

Gastos Varios Mensual: 20* 4 (semanas) = $80 USD

Capital de Trabajo Gastos Varios: 80 * 3 (meses) = $240 USD

Gastos Varios Anual: 8012 = $960 USD.

3.1.3.7 TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo total requerido para implementar esta empresa es el siguiente:

CUADRO No.3.9

DETALLE TOTAL

Sueldo Empleados 64.906
Servicios Basicos 663
Arriendo de Oficina 1.350

Consumo Suministros de

Oficina 600
Publicidad y Marketing 3.000
Gastos Varios 240

SUMAN 70.759

El total de capital de trabajo para un periodo de tres meses es $70.759 USD
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3.2 PRESUPUESTO DEL PROYECTO

Del andlisis efectuado anteriormente se elabora el presupuesto para la inversion del

proyecto, el cual se determina que un 60 % se lo efectia con el aporte de los socios vy el

restante 40 % a través de un crédito bancario, a 5 anos, en plazos fijos a una tasa de

interés del 13.5 %.

La inversion para la puesta en marcha de este proyecto es de $39.193; de los cuales

aproximadamente el 31% tendria como finalidad la compra de activos fijos, 11% gastos de

constitucion, 53% capital de trabajo y el restante 5% para cubrir imprevistos, como se

puede apreciar en el siguiente cuadro:

3.21 PRESUPUESTO DEL PROYECTO EMPRESA “CONSULTORIA EFICIENCIA

ADMINISTRATIVA”:

CUADRO No. 3.10

Clasificacion de la Inversion

Inversion

CONCEPTO usD

I. ACTIVO FIJO

MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA 4.115
EQUIPO DE COMPUTO 8.055

TOTAL ACTIVO FIJO 12.170

Il GASTOS DE CONSTITUCION

CONSTITUCION LEGAL 2.500
ARREGLOS OFICINA 1.000
GARANTIA ARRIENDO OFICINA 900
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TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION

Il CAPITAL DE TRABAJO (3 MES)

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

SUMAN( I+11+111) 87.329

IV . IMPREVISTOS (5 %) 4.366

TOTAL INVERSION 91.696

EL PROYECTO REQUIERE DE UNA INVERSION TOTAL DE $91.696

3.2.2 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO PARA EL PROYECTO.

CUADRO No. 3.11

usbD Porcentaje

INVERSION TOTAL 91.696 | 100

APORTE PROPIO 55.017 60

APORTE DE BANCO 36.678 40

TOTAL 91.696 | 100

3.2.3 CONDICIONES DEL CREDITO BANCARIO.

CUADRO No.3.12

TIPO : CUOTAS FIJAS
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MONTO DEL PRESTAMO 36.678

TASA DE INTERES ( % )/ 100 0,135

PERIODO DE PAGO ( ANOS) 5

FUENTE: BANCO DEL PICHINCHA

3.2.4 AMORTIZACION DE LA DEUDA

El crédito sé a pactado a 5 afios plazo con una tasa de interés del 13.5 % fija, en cuotas

iguales.
El monto de la cuota anual se calcula aplicando la siguiente ecuacion® :

i(1+i)

(1+i )" -1
Donde :
C : Es el valor de la cuota anual
P: Monto del préstamo
i : Latasa de interés
n : el nUmero de cuotas ( afos )

0.135* (1+0.135)°

C= 36.678 *

(1+0.135)° - 1

0.254281

% “SAPAG CHAIN Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, IV Edicion , México, Edit. Mc
Graw Hill, 2.003. p. 273"
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C= 36.678 *

0,883559

C

36.678 x 0.28779

C

10.555,56
La amortizacion de la deuda en cuotas fijas a 5 afios plazo es de $10.556

3.2.4.1 TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA.

CUADRO No. 3.13

PERIODO DEUDA INTERESES AMORTIZACION SERVICIO SALDO

I N N N N DEUDA
1 36.678 4.952 5.604 10.556 31.074
2 31.074 4.195 6.361 10.556 24.714
3 24.714 3.336 7.219 10.556 17.494
4 17.494 2.362 8.194 10.556 9.300
5 9.300 1.256 9.300 10.556 -0
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3.2.5 FUENTES Y USOS DE LA INVERSION

CUADRO No.3.14

RECURSOS
Clasificacion de la Inversion PROPIOS PRESTAMO

Inversion % VALOR % VALOR
CONCEPTO
usD

I. ACTIVO FIJO

MUEBLES Y EQUIPOS DE
OFICINA 4115 |60 | 2.469 40 1.646

EQUIPO DE COMPUTO 8.055 |60 | 4.833 40 3.222

TOTAL ACTIVO FIJO

Il GASTOS DE CONSTITUCION

CONSTITUCION LEGAL 2.500 |60 1.500 40 1.000
ARREGLOS OFICINA 1.000 |60 600 40 400
GARANTIA ARRIENDO OFICINA 900 |60 540 40 360

TOTAL GASTOS DE

CONSTITUCION

Il CAPITAL DE TRABAJO
(3 MESES)

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO

SUMAN( I+11+111) 87.329

IV . IMPREVISTOS (5 % ) 4.366 |60 2.620 40 1.747

TOTAL INVERSION 91696 60 55.017
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3.3 DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
3.3.1 DEPRECIACIONES

Los activos fijos ( Edificios, maquinaria, Muebles, Equipos, etc), pierden su valor por el

uso o por la obsolescencia disminuyendo su potencial de servicio.

Depreciacion es el proceso de asignar a gasto el costo de un activo de planta o activo fijo,

durante el periodo en que se usa el activo. “En evaluacién de proyectos se tiene un valor

residual igual a cero™.

Los porcentajes de depreciacion de conformidad con la Ley de Régimen Tributario Interno

( Art. 21, numeral 6 literal d) son los siguientes:

1.- Inmuebles( excepto terrenos ), naves, aeronaves, barcazas y similares:
5 % anual.

2.- Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles: 10% anual.

3.- Vehiculos, equipo de transporte y equipo camionero movil: 20% anual.

4.- Equipos de computo y software 33% anual.

3.3.1.1 DEPRECIACION ACUMULADA EQUIPO DE COMPUTO

La depreciacion del primer equipo se realiza en los tres primeros afios, de acuerdo a la
Ley, para el cuarto afio se compra un nuevo equipo y se deprecia para los préximos tres

afios como se aprecia en el siguiente cuadro:
Depreciacion Acumulada Equipo de Computo
Periodo: 2006-2011

Cuadro No.3.15

PERIODO VALOR Depreciacion Saldo

ANOS usD 33% Libros

“4bid.., p. 156"
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2006 8.055 2.685 5.370
2007 5.370 2.685 2.685
2008 2.685 2.685 -
2009 8.835 2.945 5.890
2010 5.890 2.945 2.945
2011 2.945 2.945 -

3.3.1.2 Depreciacion Acumulada Muebles y Equipo de Oficina
Periodo: 2006-2015

Cuadro No.3.16

PERIODO VALOR Depreciacion Saldo

ANOS usD 10% Libros
2006 4.115,0 411,5 3.703,5
2007 3.703,5 411,5 3.292,0
2008 3.292,0 411,5 2.880,5
2009 2.880,5 411,5 2.469,0
2010 2.469,0 411,5 2.057,5
2011 2.057,5 411,5 1.646,0
2012 1.646,0 411,5 1.234,5
2013 1.234,5 411,5 823,0
2014 823,0 411,5 411,5
2015 411,5 411,5 0,0

165



3.3.1.3 Amortizacion Gastos de Constitucion
Periodo: 2006-2010

Cuadro No.3.17

PERIODO VALOR Depreciacion Saldo

ANOS 20% Libros
2006 4400 880,00 3520
2007 3520 880,00 2640
2008 2640 880,00 1760
2009 1760 880,00 880
2010 880 880,00 0

3.3.1.4 CONSOLIDADO DEPRECIACIONES Y GASTO DE COSNTITUCION
PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.18

DEPRECIACION ACUMUMULADA
MUEBLES Y EQUIPOS DE
OFICINA

DEPRECIACION ACUMULULADA
EQUIPOS DE COMPUTO

AMORTIZACION GASTOS DE
CONSTITUCION
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TOTAL 3.976,5 3.976,5 3.976,5 4.236,6 4.236,5

3.4 COSTOS

Los costos y los gastos son erogaciones, el costo esta relacionado a las actividades
productivas industriales y los gastos a las actividades complementarias de distribucion,
administraciéon y financiamiento. Por tratarse de una empresa de servicios en términos
generales se manejaran el término costo como sinénimo de gasto; estableciendo un costo
(gasto) “FIJO”, como todos los desembolsos fijos indistintamente del nimero de servicios
de consultoria y/ o asesoria que brinde la empresa, mientras que costo (gasto)
“VARIABLE”, aquellos desembolsos que se incrementarian proporcionalmente con el

numero de prestaciones brinde la presente empresa en un periodo analizado de 5 afios.
3.41 COSTOS FIJOS

Para determinar los costos finos en la cuenta: arriendo oficina se ha tomado como
referencia una inflacion del 3.13% a partir del segundo afio. Para sueldo de empleados se
ha tomado un andlisis particular diferenciado el personal administrativo y operativo, su
incremento en servicios como también una inflacién estimada en 3.13%, como se pudo

apreciar detenidamente en el sub-capitulo capital de trabajo.
COSTOS FIJOS

PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.19

DETALLE 2.006 2.007 2.008 2.009 2,010
Sueldo Empleados 259.625 |277.298 |296.300 |316.736 |338.719
Arriendo Oficina 5.400 5.569 5.743 5.923 6.108
Depreciaciones +
Amortizaciones 3.977 3.977 3.977 4.237 4.237
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Pago Amortizacion Deuda |10.556 |10.556 10.556 10.556 10.556

279.558 297.399 316.575 337.451 359.619

3.4.2 COSTO VARIABLE

Para determinar el costo variable se tomado en consideracion una inflacion del 3.13% a
partir del segundo afio y un incremento en la produccion en servicios del 5%, como se

aprecia en el siguiente cuadro:
COSTOS VARIABLES

PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.20

DETALLE
Publicidad y Marketing 12.000 12.976 14.031 15.171 16.405
Servicios Basicos 2.652 2.868 3.101 3.353 3.625
Suministros de Oficina 2.400 2.595 2.806 3.034 3.281
Gatos Varios 960 1.038 1.122 1.214 1.312

21.060 22772

3.4.3 COSTO TOTAL

El costo total proyectado para este proyecto es igual a la suma del costo fijo + costo

variable, como se aprecia en el siguiente cuadro:
COSTOS TOTAL
PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.21
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DETALLE 2.006 2.007 2.008 2.009 2.010

COSTO FIJO 279.558 | 297.399 | 316.575 | 337.451 | 359.619

COSTO VARIABLE 18.012 | 19.476 | 21.060 | 22.772 | 24.623

SUMAN 297.570 316.876 337.635 360.223 384.243

3.5 INGRESOS ESTIMADOS.
3.5.1 INGRESOS DE ACUERDO AL MERCADO META

Para determinar los ingresos del presente proyecto se parte del supuesto que el primer
ano se captaria el 5% del total del mercado meta. El cual se determino en el capitulo

anterior de la siguiente manera:

Mercado Meta, Sector Comercial: 2.935 PYMES, representa el 47% del total.

Mercado Meta, Sector Servicios: 1.749 PYMES, representa el 28% del mercado.
Mercado Meta, Sector Industrial: 1.561 PYMES, representa el restante 25% del mercado.
Los cuales totalizan 6.245 empresas PYMES, 100% del mercado meta.

3.5.2 DETERMINACION DE LOS INGRESOS

Para determinar los ingresos para este proyecto se han estimado que los servicios de

asesoria y/o consultaria se valoren en $30 USD

DETERMINACION DE INGRESOS

CUADRO No.3.22

Horas/ Venta/
NUMERO Horas/Promedio Servicio  Servicio INGRESOS

DETALLE EMPRESAS Asesoria Afio Hora ANO

169



EMPRESA

COMERCIAL 71 25 1.775 30 53.250
EMPRESA

COMERCIAL 76 50 3800 30 114.000
EMPRESA

SERVICIOS 42 25 1050 30 31.500
EMPRESA

SERVICIOS 45 50 2250 30 67.500
EMPRESA

INDUSTRIAL 37 25 925 30 27.750
EMPRESA

INDUSTRIAL 41 50 2.050 30 61.500

SUMAN 313 225 11.850 180 355.500

3.5.2.1 PROYECCION DE LOS INGRESOS.

El proyecto contempla un analisis para los préoximos 5 afios, paro lo cual se considera un
incremento y posicionamiento progresivo del 5% anual del mercado meta, el cual

determinaria :

3.5.3 INCREMENTO PARTICIPACION DEL MERCADO
5% ANUAL.

CUADRO No.3.23
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Numero

Empresas
2006 312
2007 328
2008 344
2009 361
2010 379

En el ano 2006 se inicia con la prestacion de servicios a 312 PYMES y para el afio 2010

se dispondria de 379 PYMES como clientes.

Para cuantificar los ingresos se consideraria también un incremento por efectos de la
inflacién; el cual se toma de referencia el porcentaje con que terminoé la inflacion para el
afio 2005, en 3.13%"'

3.5.4 INGRESOS PROYECTADOS
5% INCREMENTO EN VENTAS + 3.13% POR INFLACION
PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.24

2006 355.500
2007 384.402
2008 415.654

“" REVISTA GESTION, de Agosto de 2006, No. 146, p. 74
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2009 449.447

2010 485.987

3.6 PUNTO DE EQUILIBRIO
PUNTO DE EQUILIBRIO PARA ANO 2006

CF

EL punto de equilibrio sucede cuando:

Ccv

DONDE:
CF = Costo Fijo: $279.558
cv = Costo Variable: $18.012

Ventas = $355.500

MARGEN DE CONTRIBUCION
SERVICIOS:

*Contabilidad y Finanzas 40%
*Produccion 25%

*Administracion20% - RRHH 20%

*Marketing y Ventas 15%

279.558 279.558

Ventas

279.558

PE
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1 8.012

1- 1- 0.507 0.9493

355.500

PUNTO DE EQUILIBRIO ANUAL ( 2006)= $294.478

PUNTO DE EQUILIBRIO MENSUAL (2006) = $ 25.540

3.7 PROYECCION DE LOS BALANCES DE RESULTADOS Y GENERAL
3.7.1 PROYECCION BALANCE DE RESULTADOS

BALANCE DE RESULTADOS

PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.25

2009

TOTAL INGRESOS

VENTAS 355.500 384.402 415.654 449.447 485.987

Venta de Activos 2.685

(-) GASTOS VENTAS

Sueldo Empleados Operativos 190.927 206.449 223.233 241.382 261.006

Publicidad y Marketing 12.000 12.976 14.031 15.171 16.405

TOTAL GASTOS VENTAS 202.927 219.424 237.264 256.553 277.411

UTILIDAD BRUTA 152.573 164.978 178.390 195.578 208.576

(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDO PERSONAL
ADMINISTRATIVO 68.699 70.849 73.067 75.354 77.712
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UTILIDAD OPERACIONAL

(-)GASTOS FINANCIEROS

ARRIENDO LOCAL 5.400 5.569 5.743 5.923 6.108
SERVICIOS BASICOS 2.652 2.868 3.101 3.353 3.625
SUMINISTROS OFICINA 2.400 2.595 2.806 3.034 3.281

Publicidad y Marketing 12.000 12.976 14.031 15.171 16.405
GASTOS VARIOS 960 1.038 1.122 1.214 1.312
DEPRECIACIONES 3.097 3.097 3.097 3.357 3.357
AMORTIZACIONES 880 880 880 880 880

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 96.087 99.871 103.846 108.285 112.681

Interés Deuda

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

4.952

4.195

3.336

2.362

1.256

UTILIDAD DEL EJERCICIO

PROYECCION BALANCE GENERAL

PERIODO: 2006-2010

CUADRO No.3.26

ACTIVO

2009

15% PART. TRABAJADORES 7.730 9.137 10.681 12.740 14.196
UTILIDAD ANTES IMP. RENTA 43.804 51.775 60.526 72.192 80.444
25 % IMPUESTO A LA RENTA 10.951 12.944 15.132 18.048 20.111

ACTIVO CORRIENTE

BANCOS

135.588

175.435

221.318

267.645

326.433
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TOTAL ACTIVO CORRIENTE 135.588 175.435 221.318 267.645 326.433
ACTIVO FIJO

MUEBLES Y EQUIPOS 4.115 3.704 3.292 2.881 2.469
(-DEP. ACUM MUEBLES Y ENSERES) 412 412 412 412 412
SALDO MUEBLES Y ENSERES 3.704 3.292 2.881 2.469 2.058
EQUIPO COMPUTO 8.055 5.370 2.685 8.835 5.890
(-DEP. ACUM EQUIPO COMPUTO 2.685 2.685 2.685 2.945 2.945
SALDO EQUI. COMP 5.370 2.685 - 5.890 2.945
TOTAL ACTIVOS FIJOS 9074 5977 2881 8359 5003
OTROS ACTIVOS

AMORTIZACION GASTOS

CONSTITUCION. 4.400 3.520 2.640 1.760 880
(-AMORT.GASTOS CONSTITUCION. 880 880 880 880 880
SALDO GASTOS CONSTITUCION 3.520 2.640 1.760 880 -
TOTAL OTROS ACTIVOS 3.520 2.640 1.760 880 -

TOTAL ACTIVOS

PASIVO CORTO PLAZO

148.182

184.052

225.959

276.884

331.436

15 % Part. Trabaja. Por Pagar 7.730 9.137 10.681 12.740 14.196
25% Imp. Renta Por Pagar 10.951 12.944 15.132 18.048 20.111
INTERESES POR PAGAR 4.952 4.195 3.336 2.362 1.256
TOTAL PASIVO CORRIENTE 23.633 26.275 29.149 33.149 35.562
PASIVO A LARGO PLAZO

PRESTAMOS BANCARIOS 36.678 31.074 24.714 17.494 9.300
TOTAL PASIVO LARGO PLAZO 36.678 31.074 24.714 17.494 9.300
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TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

148.182

184.052

225.959

276.884

TOTAL PASIVOS 60.311 57.350 53.863 50.643 44.863
PATRIMONIO

CAPITAL 55.017 87.871 126.702 172.097 226.240
UTILIDAD DEL PERIODO 32.853 38.831 45.395 54.144 60.333
TOTAL PATRIMONIO 87.871 126.702 172.097 226.240 286.573

331.436

3.8 RAZONES FINANCIERAS BASICAS *

Las razones financieras, se clasifican en cinco categorias: rentabilidad, liquidez, deuda,

uso de activos y valor de mercado. No necesariamente se aplican todas y mas bien van al

criterio del analista financiero; cuales son las que deberian servir

empresa.

3.8.1 MARGEN DE UTILIDAD BRUTA.

para evaluar a una

Mide las utilidades que quedan de cada dodlar en ventas después de restar el costo de

los bienes vendidos:

Utilidad Bruta

Margen de Utilidad Bruta =

Ventas

152.573

Margen de Utilidad Bruta =

Para el ano 2006

“2Ibid. p.90

355.500

= 0.4292*100
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Margen de Utilidad Bruta (2006 ) = 42.92%. Esto quiere decir, por cada dodlar en ventas,

$60 centavos de ddlar corresponden a la utilidad bruta.
3.8.2 MARGEN DE UTILIDAD OPERATIVA.

Registra el costo de los bienes vendidos menos los gastos operativos, administrativos y

ventas, que se requirieren para vender el producto.

Utilidad Operativa

Margen de Utilidad Operativa = *100
Ventas
56.486
Margen de Utilidad Operativa (2006 ) = = 0.1589*100
355.500

El margen de utilidad operativa es del 15.89 %
3.8.3 MARGEN DE UTILIDAD NETA.

Mide cual es la utilidad de cada délar en ventas que queda después de restar todos los

costos y gastos, es decir, restando todos los gastos de hacer y vender.

Utilidad del Ejercicio

Margen de Utilidad Neta =

Ventas

32.853

Margen de Utilidad Neta (2006) = =0.0924 *100

355.500

El margen de utilidad neta es de 9.24 %.

177



3.8.4 RETORNO SOBRE LOS ACTIVOS ( RSA)

Indica cuantos ingresos produce en promedio cada délar de activos. Esta muestra si el

negocio esta empleando sus activos en forma efectiva.

Utilidad Neta 32.853

RSA = = =0.2217*100

Total Activos 148.182

RSA=22.17%

Por cada ddlar invertido en el 2006 por activos, se obtiene una ganancia neta de 22
centavos. Este indicador paulatinamente va mejorando con el tiempo debido a los efectos

de las depreciaciones sobre el activo fijo.

3.8.5 LAS RAZONES DE LIQUIDEZ.

Estas razones miden la capacidad de una empresa para cumplir con sus obligaciones a

corto plazo.

Activos Corriente 135.588
Razon Circulante = I = 574
Para el 2006 Pasivos Corriente 23.633

La empresa de consultaria, dispondria de 5.74 délares, por cada ddlar del pasivo corriente
lo que permite tener una buena solvencia para la cancelacion de sus pasivos a corto

plazo.
3.8.6 CAPITAL DE TRABAJO (2006).

Son los recursos con los que contaria la empresa para su normal desenvolvimiento

operativo, administrativo y productivo

Capital de Trabajo: Activo Corriente — Pasivo Corriente
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Capital de Trabajo: 135.588 — 23.633 = $111.955
3.8.7 RAZONES DE ENDEUDAMIENTO.

Un analista financiero utiliza estas razones para poder evaluar el tamafio de la carga de
endeudamiento de la empresa relacionado con su capacidad para cancelar estas

obligaciones.
3.8.7.1 RAZON DEUDA / ACTIVOS TOTALES.

Esta razén mide el porcentaje de los activos de la empresa que se financian con una

deuda
Ao : 2006
Deuda Total 36.678
= = 0.2475*100
Activos Totales 148.182

El valor de la razon deuda / activos totales del proyecto para el 2006 es del 24.75%
3.8.7.2 RAZON VECES DE INTERES GANADO.

Con frecuencia es usada para medir la capacidad de la compania para cubrir los intereses

sobre su deuda con los ingresos operativos del periodo actual.
Ano: 2006:

Ingresos Operativos 56.486

Veces Intereses Ganados = = = 11.41

Gasto en Intereses 4.952

El valor de razén veces de intereses ganado indica que el proyecto dispone un respaldo

para el primer afio de 11.41 ddlares por cada ddlar que se debera pagar por intereses.
3.8.8 PROYECCION DE INDICADORES FINACIEROS

PERIODO: 2006-2010
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CUADRO No.3.27

RAZON DE LIQUIDEZ

RAZON CIRCULANTE :

ACTIVO CORRIENTE / PASIVO

CORIRENTE 5,74 6,68 7,59 8,07 9,18
CAPITAL DE TRABAJO

ACTIVO CORRIENTE- PASIVO

CORRIENTE 111.955 149.160 192.169 234.496 290.871
COEFICIENTE NETO DE TESORERIA :

CAJA+BANCOS /PASIVO CORRIENTE 6 7 8 8 9
RAZON DE ACTIVIDAD

ROTACION DEL ACTIVO FIJO 39 64 144 54 97
INGRESOS TOTALES / ACT. FIJOS

INDICES DE ACTIVIDAD

RAZON DE DEUDA 41 31 24 18 14
PASIVO . TOTAL/ ACTIVO TOTAL *100

SOLIDEZ 69 45 31 22 16
PASIVO TOTAL/ PATRIMONIO
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RAZON CAPACIDAD PAGO INTERESES 10 15 21 36 75

UAII / INTERESES

INDICES DE RENTABILIDAD

MARGEN DE UTILIDAD BRUTA 43 43 43 44 43

UTILIDAD BRUTA/ VENTAS * 100

RENDIMIENTOS SOBRE LOS ACTIVOS

UTILIDAD NETA/ ACTIVOS TOTALES*100

22 21 20 20 18

RENDIMIENTOS SOBRE EL PATRIMONIO

UTILIDAD A DISTRIBUIR / PATRIMONIO

37 31 26 24 21

3.9 FLUJO DE CAJA

La proyecciéon de flujo de caja constituye uno de los elementos mas importantes del
estudio de un proyecto, ya que la evaluacién del mismo se efectuara sobre los resultados
que en ella se determinen. La informacidén basica para realizar esta proyeccion esta

contenida en los estudios de mercado, técnico, financiero.

El flujo de caja de cualquier proyecto se compone de cuatro elementos basicos:
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a) los egresos iniciales de fondos, b) ingresos y egresos de operacion, ¢) el momento en

que ocurren estos ingresos y egresos, y d) el capital de trabajo *°.

Los egresos iniciales corresponden al total de la inversion inicial requerida para la puesta
en marcha del proyecto; el capital de trabajo también se le considerara como egresos en
el momento cero, ya que debera quedar disponible para que el administrador del proyecto

pueda utilizarlo en su gestion.

Los ingresos y egresos de operacion constituyen todos los flujos de entradas y salidas
reales de caja, es decir los que realmente se han ejecutado. El flujo de caja se expresa en
momentos. El momento cero registra todos los egresos previos a la puesta en marcha del
proyecto. Para la correcta valoracion del proyecto se deben incluir los gastos no
desembolsables, como las depreciaciones de los activos fijos, la amortizacion de los
gastos de constitucion; sin embargo los gastos que se consideran por depreciacion no son
en realidad una salida real de efectivo, sino un manejo contable que permite compensar,
mediante una reduccion en el pago de impuestos, la pérdida de valor de los activos por su
uso. Mientras mayor se tenga un gasto por depreciacién, el ingreso gravable disminuye vy,
produce el efecto de disminuir los impuestos a pagar por las utilidades generadas por el

giro del negocio.

“‘Existen muchos métodos para calcular la depreciacion, en los estudios de viabilidad
generalmente se acepta la convencion de que es suficiente aplicar el método de linea
recta sin valor residual; es decir, supone que se deprecia todo el activo en proporcion

similar cada afio.”*

Al flujo de caja hay que efectuar un ajuste, por los gastos no desembolsados, que
consisten en las depreciaciones y amortizaciones, las mismas que son nuevamente
agregadas al final del flujo de caja, para tener un verdadero valor sobre el efectivo

existente en un determinado momento para el proyecto.

3 “CHAIN SAPAG, Nassir, Preparacion y Evaluacion de Proyectos, México, Edit,Mc Graw Hill,
p.267, 2004.”

44“GALLAGHER, Timothy. Administracién Financiera Teoria y Practica, Colombia, Edit.Prentice

Hall, 2001, p. 258"
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Finalmente al término del quinto afo se procede a mas de sumar las depreciaciones y

amortizaciones los valores correspondientes al capital de trabajo, y valor de salvamento

que permite ajustar un valor final al proyecto.

3.9.1 PROYECCION: FLUJO DE CAJA NETO

PERIODO: 2006-2010

CUADRO No. 3.28

PERIODO

UTILIDAD EJERCICIO

INGRESOS VENTAS 355.500 384.402 415.654 449.447 485.987
VENTA ACTIVOS - - - 2.685 -
TOTAL INGRESOS 355.500 384.402 415.654 452.132 485.987
(-)COSTO FIJOS 279.558 297.399 316.575 337.451 359.619
(-) GASTO VARIABLES 18.012 19.476 21.060 22,772 24.623
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS 57.930 67.526 78.019 91.909 101.744
(-) 15 PART. TRABAJADORES 8.690 9.137 10.681 12.740 14.196
UAIR 49.241 58.390 67.338 79.169 87.548
(-)25IMP. A LA RENTA 12.310 14.597 16.834 19.792 21.887

(+) DEPREC Y AMORTIZAC 3.977 3.977 3.977 4.237 4.237
CAPITAL DE TRABAJO 70.759
VALOR DE SALVAMENTO 4.211
FLUJO CAJA LIBRE 40.907 47.769 54.480 63.614 144.868

VALOR DE SALVAMENTO
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CUADRO No.3.29

VALOR INICIAL MUEBLES Y

EQUIPO DE OFICINA

VALOR COMERCIAL 2.500
(-) VALOR EN LIBROS 2.058
UAI 443
(-15%) Participacion Traba. 66
Utilidad antes Impuesto Renta 376
(-)25 % IMP. ALARENTA 94
UTILIDAD NETA 282
(+) VALOR CONTABLE 2.058
VALOR DE SALVAMENTO 2.340

VALOR INICIAL EQUIPO

COMPUTO

VALOR COMERCIAL 2935

(-) VALOR EN LIBROS -

UAI 2.935

(-) 15 %Participacion Trabajadores 440

Utilidad Antes Impuesto a la Renta 2495
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(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 624

UTILIDAD NETA 1.871

(+) VALOR CONTABLE -

VALOR DE SALVAMENTO 1.871

TOTAL VALOR DE SALVAMENTO 4.211

3.10 ANALISIS ECONOMICO DEL PROYECTO

3.10.1 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

El método de seleccion de proyectos mas consistente, con la meta de la maximizacién de
la inversion por parte de los accionistas o propietario, es el enfoque del valor actual neto
(VAN).

El Valor Actual Neto (VAN ) de un proyecto de presupuestacion de capital es el cambio
estimado en el valor de la empresa que se presentaria si se aceptaria el proyecto. El

cambio en el valor de una empresa puede asumir posiciones tales como:
* Positivo

* Negativo

* Cero

Si un proyecto tiene un VAN = 0, esto significa que el valor general del proyecto es
neutral es decir da igual hacer o no hacer el proyecto. Debido a que el proyecto generara
una tasa de utilidad igual al que generaria el valor de la inversién invirtiéndola en el

sistema financiero.

Un VAN POSITIVO, significard que se incrementara el valor de la inversién de manera
superior a lo que podria obtenerse a través del sistema financiero, es decir superior a la

tasa activa referencial del Banco Central. Lo que traeria réditos significativos a los
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inversionistas o propietario de determinado negocio y valdria la pena implantar el

proyecto.

Si tiene un VAN NEGATIVO, significa en la practica que el proyecto traeria pérdidas para

los inversionistas o propietario y por lo cual se entiende que se deberia desestimar el

mismo.

3.10.1.1 METODO DE CALCULO

Para poder calcular el VAN, de un proyecto propuesto se suma el valor presente del flujo

de caja neto y luego se resta el monto de la inversion inicial. El resultado es una cifra en

dolares que representa el cambio porcentual de utilidad que representara el proyecto.

Formula para el VPN, version algebraica.

VAN = FE./ (1+K)" + FE, / (1+K)* .. (FE, / (1+K)" - Inversién Inicial

Fuente: GALLAGHER, Timothy. Administraciéon Financiera Teoria y Practica, Colombia, Edit.Prentice Hall, 2001,

p. 259

Donde :

FE

Flujo de Caja Neto, en el periodo indicado

K

n = Vida del Proyecto.
3.10.1.2 APLICACION DEL VAN AL PROYECTO.

Aplicando la férmula:

Tasa de Descuento, Tasa de Retorno requerida por el Proyecto

Donde :

FE FE. FE> FEs FE,4 FEs
Flujo de Caja Neto 40.907 47.769 54.480 63.614 144.868
(- ) Inversion Inicial -91.696

3.10.1.3 COSTO CAPITAL PROPIO ( CCP)

Kqy = Tasa de interés anual del crédito : 13,5 % =0.135
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t = Costo Ponderado del Capital para un impuesto (Impuesto a la Renta ) : 25% =
0.25

PF = Porcentaje para ser financiado ( total del proyecto) : 40 % = 0.40
PS = Porcentaje aportado por los socios : 60 % = 0.60

RP = Rentabilidad exigida al proyecto : 20 % = 0.20

CCP = [Kq (1-t )*(PF) +RP (PS)]*100

CCP = [0.135(1-0.25)(0.40)+(0.20)(0.60)]*100

CCP = [0,0405+0.12]* 100 =0.1605 *100

CCP = 16.05%

3.10.1.3.1 COSTO PONDERADO DEL CAPITAL

Es el porcentaje que servira de referencia para estimar el VAN del proyecto, para lo cual
al costo del capital propio se suma un valor de riesgo de la inversion, en el Ecuador este
riesgo es medido por el Riesgo Pais, que implica la cuantificacién dado por el indicador

EMBI ( Banco Central del Ecuador) , por el riesgo que existe de invertir en el Ecuador.

CUADRO No.3.30

COSTO PONDERADO DEL

CAPITAL(K0) PORCENTAJE
RIESGO PAIS* 5 25
COSTO CAPITAL PROPIO (CPP) 16.05
TOTAL 2130
Ko : 21.30 %

www. Banco Central del Ecuador, 25 DE JUNIO 2006
EL INDICADOR DE RIEGO PAIS ES EL EMBI Y PARA ESTA FECHA FUE DE 525 PUNTOS

PARA DETERMINAR EL PORCENTAJE DE RIESGO SE DIVIDE ESTE INDICADOR PARA 100, ASI: 525/100 = 5.25

Como dato para realizar los calculos del VAN , el ( Ky ) para el proyecto sera del 21.30
% (0.213)
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3.10.1.4 FORMA DE CALCULAR
El VAN se determina con la sumatoria de todos los flujos de capital neto del

proyecto dividido para tasa de retorno de la inversion( Kp), elevado a la potencia que

corresponde al afio del periodo menos la inversion inicial del proyecto

FE{/ (1+K)" :
40.907 40.907
= = 33.724
(1+0.213)" 1,213
Desarrollo :
40.907 47.769 54.480 63.614 144.868
+ + + + —-—
(1+0213)" (1+0.213Y (1+0213)°  (1+0.213) (1+0213)°
-91.696 = VAN

3.10.1.5 RESULTADOS DEL VAN PARA EL PROYECTO

CUADRO No.3.31

VAN = (FE1/(1+K)M) +FE2/(1+K)*2),,,, + (FEn/(1+K)*n) -
INVERSION INICIAL

INVERSION

2007 2008 2009 2010 INICIAL
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33.724 32.466 30.525  29.384 55.165 91.696

VAN =  89.568

3.10.1.6 CONCLUSION DEL VAN

Como resultado se obtiene un VAN POSITIVO, se interpreta que el proyecto resulta
rentable, tomando en consideracion la tasa de retorno requerida del 21.30 % anual.

Ademas el proyecto generaria a valor presente $ 89.568 en un periodo de 5 afios.
3.10.2 METODO DEL TIEMPO DE REPAGO

Es uno de los modelos mas sencillos para la toma de decisiones de presupuestacion de
capital, es el método de tiempo de repago y permite determinar el tiempo en que se

recuperaria la inversion a un valor presente.
3.10.2.1 APLICACION DEL TIEMPO DE REPAGO AL PROYECTO

Se debe calcular, los flujos positivos de efectivo de un proyecto a valor presente, uno por

uno hasta que se iguale al monto de la inversién inicial del proyecto.
TIEMPO DE REPAGO

CUADRO No.3.32

FLUJO DE EFECTIVO

INVERSION
INICIAL 2006 2007 2008 2009 2010
91.696 33.724 | 32.466 30.525 [29.384 |55.165

(33.724 + 32.466+ 30.525) > 91.696 = TIEMPO DE REPAGO

96.715 > 91.696
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3.10.2.2 CONCLUSION DEL METODO DE REPAGO

Si se realiza sumatorias sucesivas afno tras afno, realizada esta operacion en Excel, se

determina que se requiere de 3 ANOS para cubrir los gastos de inversion del proyecto
3.10.3 METODO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es la tasa de retorno estimada para un proyecto
propuesto, dado sus flujos increméntales de efectivo. Al igual del método VAN, el TIR
considera todos los flujos de efectivo para un proyecto y se ajusta al valor del dinero. Sin
embargo los resultados del TIR, se expresan en porcentajes y no como una cantidad de

dinero (ddlares).
3.10.3.1 CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO
METODO DE ENSAYO Y ERROR.

Si se calculd el valor presente de los flujos de efectivo incrementales para un proyecto
utilizando la tasa de retorno requerida por los accionistas o propietario como la tasa de
descuento y el resultado del proyecto, entonces el VAN, del proyecto sera igual a cero.
Cuando el VAN es igual a cero ( o el valor positivo mas cercano a cero), entonces el VAN

corresponde a la tasa de retorno proyectada.

La férmula para calcular el TIR es la siguiente:

VPN=0 = FE{/ (1+K)' + FE, / (1+K)’ .. (FE, / (1+K)" - Inversién Inicial

Para calcular el TIR de un proyecto utilizando esta ecuacién, se colocaran los flujos de
efectivo, los valores n y la cifra de la inversidon inicial. Luego se escogen diferentes

valores para ( k ), lo que hace que la parte izquierda de la ecuacién, el VAN sea igual a

cero.

Donde :

FE FE, FE, FE3 FE, FEs
Flujo de Caja Neto 40.907 47.769 54.480 63.614 144.868
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(- ) Inversion Inicial -91.696 ‘
DONDE: ( K) es igual al = 60% valor previamente determinado por medio de Excel (
ensayo error )
40.907 47.769 54.480 63.614 144.868
+ + + +
(1+052) (1+0.52)° (1+052)°  (1+0.52)° (1+0.52)°

-91.696 =0=TIR

3.10.3.2 TIR PARA EL PROYECTO

CUADRO No 3.33
METODO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO

VPN = 0 = (FE1/(1+K)A1) +FE2/(1+K)"2),,,, + (FEn/(1+K)"n) -
INVERSION INICIAL

PERIODO 2006 2007 2008 2009 2010 INVERSION

TASA
DEL INICIAL
52% 26.913 |20.676 15.513 |11.917 |17.855 91.696

3.10.3.3 CONCLUSION DEL METODO TIR.

El TIR para este proyecto es del 52 %, significa que los inversionistas o propietarios
tendran una rentabilidad del 52 % sobre la inversiéon total, que es superior al costo

ponderado del capital del 21.30%. Por lo que se demuestra la viabilidad del proyecto.
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3.10.4 ANALISIS COSTO/BENEFICIO

Para establecer la relacion del costo beneficio, se toma la proyecciéon del flujo ( a valor

presente) sobre la inversion propia.

FE (a VAN)

Relacion Costo Beneficio =
Inversién Propia

FLUJOS DE CAJA A VALOR PRESENTE

CUADRO No.3.34

FLUJO CAJA
uUsD
2006 33.724
2007 32.466
2008 30.525
2010 29.384
2011 55.165
181.264
Relacién Costo Beneficio = =3.29
55.017

El resultado sefiala un rendimiento de 3.29 ddlares por cada dodlar invertido por los
inversionistas en el proyecto en un horizonte de 5 afios, lo que demuestra la rentabilidad

del proyecto.
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CAPITULO IV
MARCO ORGANIZATIVO Y LEGAL

4. ORGANIZACION ADMINISTRATIVA PARA LA EMPRESA CONSULTORIA
EFICIENCIA ADMINISTRATIVA ™

La empresa “ CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA “estara constituida por una
por una Gerencia General y tres departamentos o areas: Area Financiera, Area de

Servicios y Area Mercadeo.

En estas tres areas existird una interrelacion en la cual podran trabajar en conjunto, para
facilitar el flujo de informacion que existe entre estas y asi también poder tener bien

informada a la Gerencia y esta a su ves a la Junta de Accionistas.

La empresa CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA presenta los siguiente
organigramas que permitiran determinar la futura organizacion de la empresa, sus

departamentos, principales funciones y posicionamiento del personal.

LOGOTIPO:

SLOGAN: LA CALIDAD Y EL CLIENTE ANTE TODO

411 ORGANIGRAMA FORMAL*

EMPRESA: CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA
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FIGURA No.4.1

FUENTE. EMPRESA CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA
ELABORADO: POR EL AUTOR
* Tomado del Régimen de Compafiias, Ediciones Legales Quito, 2002 “ La Junta General de la

Compafiia de Responsabilidad Limitada, conformada por los socios legalmente convocados y

reunidos, es el organismo supremo de la misma.

*ORGANIGRAMA FORMAL: “Este Organigrama no es sino la estructura oficial o que segun la Ley
tiene una organizacién, quiere decir que es el organigrama estructural, funcional, y de posicion del
personal de una organizacién en el momento de la constituciéon de la misma”. VICTOR HUGO
VASQUEZ, ORGANIZACION APLICADA, Quito, Gréaficas Vasquez, 2002, p.218
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4.1.2 ORGANIGRAMA ESTRCUTURAL Y FUNCIONAL

EMPRESA: CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA

FIGURA No.4.2

FUENTE: VICTOR HUGO VASQUEZ, ORGANIZACION APLICADA, Quito, Gréaficas Vasquez, 2002, p.220.
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4.2 FUNCIONES Y DEPARTAMENTALIZACION DE LA EMPRESA.

421 JUNTA GENERAL DE SOCIOS

Responsabilidades:

* Designar, remover administradores y gerentes.

* Aprobar las cuentas de los balances que presenten los administradores y/o gerentes.
* Resolver acerca de la forma de reparto de utilidades.

* Consentir en la cesion de las partes sociales y en la admisién de nuevos socios.

* Decidir sobre el aumento, disminucion del capital la prorroga del contrato social.

* Acordar la exclusién de un socio por las causales previstas en el Art.82 de la Ley de

Compaiias.

» Disponer que se entablen las acciones -correspondientes en contra de los

administradores o gerentes.

Las demas que no estuvieren otorgadas en la Ley de Compafias o en el contrato social a

los gerentes, administradores u otro organismo.
4.2.2 GERENCIA GENERAL:

Su actividad principal es dirigir correctamente la empresa, de tal manera que influya en el
personal para el cumplimiento de las metas, los instrumentos necesarios para cumplir

eficientemente es la planificacion, organizacion, ejecucion, control y correccion.

También se necesitaran los servicios de una secretaria y un mensajero, para manejo y

ejecucion de la Gerencia. Total personal requerido:
Dentro de las funciones gerenciales tenemos:

Planificacion: Permitira que la empresa se proyecte hacia el futuro fijandole metas y
objetivos y los medios para alcanzarlos. El disefio de un plan de desarrollo para la
empresa supone la planeacion de actividades en cada una de las areas funcionales

especialmente en:
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Pronéstico de Ventas: En el que se realizara un estudio detallado del mercado,
especialmente para captar a los PYMES para brindarles el servicio de asesoria y

consultoria en la ciudad de Quito.

Programas de Asesoria y Consultoria: En el que se estableceran programas de
consultoria y asesoria, estimadas en menos de 100 horas y menos de 50 horas como
referencias, para las areas de Contabilidad- Finanzas- Impuestos, Administracion, Planes
de Negocios, Reingenieria, Procesos de Produccion, Establecimiento de costos, manejo

de inventarios y otras de acuerdo a las necesidades especificas de nuestros clientes.

Programa Financiero: En base al presupuesto de ventas, establecer los recursos
econémicos necesarios por medio de flujos de caja y en caso de requerirlo buscar

financiamiento oportuno, en los tiempos oportunos y al menor costo posible.
Con todos los miembros de la empresa se elaborara la planificacion para la empresa.

Organizacion: Consiste en el arreglo ordenado de los recursos y funciones que deben
desarrollar todos los miembros de la empresa para lograr sus metas y objetivos. Por lo
que se distribuiran las tareas y la formas de control de cada proceso, con un responsable
por actividad y area de funcion por medio de una autoridad en linea, que consiste donde
el superior delega en su subalterno y éste a su vez a otro y asi sucesivamente, hasta
llegar al ultimo nivel de responsabilidad, en base al organigrama estructural de la

empresa.

Ejecucion: Es poner en acciéon lo planteado, lo cual ya sera palpable para poder

comenzar con el préximo nivel.

Control y Evaluacion: El control es la accién de examinar las actividades desarrolladas
por la empresa en un periodo de tiempo determinado, con el objeto de verificar si éstas se
estan cumpliendo de acuerdo a lo planeado. Cualquier actividad en la empresa se puede
controlar, sin embargo se pondra énfasis en las tres areas fundamentales de la empresa

“Consultoria Eficiencia Administrativa”

Control en el Mercadeo: Se examinara si la empresa ha cumplido con los programas de
ventas de los servicios de consultoria y asesoria en el Distrito Metropolitano de Quito, de

acuerdo a parametros establecidos en el estudio de mercado realizado.
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Control Calidad de los Servicios: Se verificara si la empresa ha mantenido calidad en
sus servicios por la satisfaccion expresada por sus clientes, como por el numero de

quejas que podria recibirse, las cuales no pueden ser mayor al 5%.

Control de las Finanzas: En esta area se controla el uso de los recursos financieros de
la empresa. Son elementos de control las cuentas a proveedores, la cartera, las cuentas
caja, bancos y en general el movimiento de los ingresos y egresos a traves del tiempo,

estos controles pueden ser semanales, quincenales, mensuales, trimestrales, etc.

Correccion: hay que realizar evaluaciones para poder establecer errores, y aplicar los
correctivos necesarios, para poder mejorar las actividades realizadas para asi poder

realizar las metas planteadas.
Obligaciones:

* Cuidar que se lleven los libros exigidos por el Cédigo de Comercio ( Diario, Mayor,

Inventarios, Caja)
* Llevar los libros sociales como son las actas de juntas generales.

* Presentar a la junta general , por lo menos cada afio, una memoria razonada acerca de

la situacion de la compafiia y del estado de pérdidas y ganancias.

* Convocar a juntas generales conforme a la ley y estatutos y de manera particular

cuando exista disminucion del capital suscrito.

* Enviar a la Superintendencia de Companias, dentro del primer cuatrimestre de cada
ano, los documentos e informaciones determinados en la Ley (Art.20): copias del

balance , estado de pérdidas y ganancias, informes de los administradores.

* Inscribir en enero de cada afio, en el Registro Mercantil del cantén, una lista completa

de los socios de la compafia y sus respectivas aportaciones.

* Competencia: hombre o mujer, que socio de la empresa de preferencia, con titulo

profesional en Administracion de empresas, Auditoria, Finanzas.
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4.2.2.1.1 Asistente de Gerencia

Competencias:

* Mujer, entre 25 y 35 afios

* Titulada en Administracion de Empresa

» Eficiente manejo del computador y programas tales como: Office, Excel.
* Cursos varios en Administracion, Finanzas, Calidad Total, Atencion al cliente
* Proactiva

* Gusto por atender al cliente

* Persona amistosa, responsable, cumplida, confiable, reservada.

* No requiere experiencia previa.

Funciones:

Las funciones de asistente de gerencia serd llevar los archivos de gerencia, recibir
llamadas telefonicas, coordinar actividades con el resto de personal de la empresa,

elaborar cartas, comunicados, enviar fax, e mail, y demas funciones relativas al cargo.
Numero de cargos: (1)

4.2.2.1.2 Secretaria

Competencias:

* Mujer, entre 18 y 35 afios

» Titulada en secretariado

» Eficiente manejo del computador y programas tales como: Office, Excel.
* Facilidad de palabra

* Proactiva

* Gusto por atender al cliente

* Persona amistosa, responsable, cumplida, confiable, reservada.

* No requiere experiencia previa.
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Funciones:

Las funciones de secretaria sera, llevar los archivos de gerencia, recibir llamadas
telefénicas, coordinar actividades de la asistente de gerencia, elaborar cartas,

comunicaciones, envios de fax. E-mail y demas funciones relativas al cargo.
Numero de cargos (1)

4.2.21.3 Mensajero

Competencias:

Hombre, entre 18 y 35 afios.

Estudios secundarios

Con motocicleta propia.

Experiencia probada( 2 afos) en otras empresas (referencias)
Persona confiable, leal, cumplida y reservada.

Don de gentes.

Funciones:

Encargado de la mensajeria de la empresa, encomiendas, tramites, pagos, y demas

funciones inherentes a su cargo.
Numero de cargos: (1)
4.2.3 DEPARTAMENTO CONTABLE Y FINANCIERO:

Es el area encargada del manejo 6ptimo de los recursos financieros de la empresa: Son

actividades de el area financiera las siguientes:

La consecucion de los recursos financieros, tanto internos como externos, requeridos para

el cumplimiento de los planes fijados por la empresa.

Cuidar de que los recursos externos que requiere la empresa sean adquiridos a plazos e

intereses favorables:
El control de cartera y cobranzas.

Control pago de proveedores.
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Organizaciéon y manejo de un sistema contable general.
4.2.3.1 CARGO: CONTADOR

Competencias:

* Hombre o mujer, entre 25 y 45 afios

* Persona con sélida formacién ética y profesional.

* Conocimientos en tributacién y contabilidad.

* Proactiva.

Funciones:

Llevar una adecuado control del manejo contable y financiero de la empresa, elaborar
Estados Financieros, informes a gerencia, pago de impuestos, control de proveedores

conciliaciones bancarias y demas funciones inherentes al cargo.

Comentario: Estas funciones seran llevados a cabo por el Asistente de Gerencia (los
primeros 5 afios hasta consolidar a la empresa), que ademas coordinara las actividades

que se desarrollen el departamento de Mercadeo.
4.2.4 AREA SERVICIOS

En cargada de la parte operativa del negocio; es decir brindar servicios de asesoria y
consultoria, especialmente en las areas Administrativa, Financiera, Tributaria, Contable,
Procesos Productivos, Costos Industriales, manejo del talento humano y otros, de

acuerdo a las necesidades especificas de cada cliente.
Responsable de area : Jefe de Consultores — Asesores.
4241 CARGO: JEFE DE CONSULTORES
Competencias:

* Hombre o mujer entre 25 y 45 afios

* Con titulo en Ingenieria Comercial, con preferencia que tenga experiencia en Auditoria

y Contabilidad, como también en procesos productivos y control de calidad.
* Proactivo, con dotes de liderazgo y de trabajo en equipo.

» Serio y de caracter definido, que busca retos y logro de objetivos.
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Funciones:
» Elaborar diagnostico a los clientes.
* Evaluar el tiempo y requerimiento de personal para prestar la consultoria y/ o asesoria.

* Asesorar a gerencia para presentar propuestas a clientes sobre los trabajos de

asesoria- consultaria.

* Elaborar cronogramas de trabajo y efectuar los controles respectivos para el

cumplimiento de objetivos y tiempos previstos.

* Presentar informes a gerencia en forma semanal, quincenal, trimestral sobre avances

de trabajos y desempefio de su personal.
* Reportarse con el Asistente de Gerencia para coordinar actividades.
* Numero de cargos: (1)
* Asesores- Consultores :
4242 CARGO: ASESORES CONSULTORES

Competencia: Desarrollar trabajos de consultoria en empresas PYMES, dedicadas a la
fabricacion, comercializacién y de servicios, principalmente en las areas de
Administracion, Contabilidad, Finanzas, Auditoria, Costos Industriales, Reingenierias,
Planes de Negocios, Planificacion Estratégica  Tributacién, Procesos Productivos,
Manejo de Talento Humano, para lo cual deberan contar con titulo profesional de acuerdo
al area, preferentemente en Ingenieria Comercial, Auditoria, Contabilidad, entre otros.
Ademas contar con experiencia minima de dos afios en cualquiera de las éareas

mencionadas.
Responsabilidades:
* Prestar servicios profesionales en las areas especializadas.

* Elaborar estudios: econdémicos, financieros, contables, tributarios, costos;
administrativos, procesos de produccién, manejo de talento humano, de acuerdo a su

area de especializacion(s).

* Presentar informes sobre los trabajos efectuados en forma semanal, quincenal,

mensual al Jefe de Consultores — Asesores.

202



Otros inherentes a su cargo.

Numero de cargos: (7)

4.2.5 AREA MERCADEO:

Se encargara de busqueda de clientes, incremento de la participacion en el mercado en

base a estudios de mercado, benchmarketing, presentara propuesta de nuevos servicios,

realizara os primeros contactos con los clientes; estara de las negociaciones; este

departamento realizara las transacciones comerciales, elaboracion de contratos, asi

también el desarrollo de proyectos y estrategias de comercializacién. Finalmente de

establecer precios para la prestacion de los servicios.

Responsable de area : Jefe de Mercadeo:

4.2.5.1 CARGO: JEFE DE MERCADEO

Competencia:

Hombre o mujer entre 25 a 35 afios

Profesional en el area de mercadeo y/o marketing ( titulo en Ingenieria o tecnologia)
Con experiencia no menor a dos afios comprobada (referencias).

Proactiva y extrovertida.

Persona confiable, leal, cumplida y que guste trabajar en equipo.
Responsabilidades:

Elaborar estudios de mercado y determinar los tipos de servicios como precios.
Realizar estudios de benchmarketing.

Elaborar presupuestos de ventas.

Disefiar un Plan de Marketing.

Iniciar la busqueda de clientes y su contacto.

Dar seguimiento a clientes y a sus necesidades futuras

Presentar informes a gerencia sobre sus actividades y los resultados logrados.
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Comentario: Estas funciones seran llevados a cabo por el Asistente de Gerencia( los

primeros 5 afios hasta consolidar a la empresa)
TOTAL EMPLEADOS: 12

4.3 IMPACTO SOCIAL.

El crear nuevas fuentes de empleo, ayuda a mejorar el nivel de vida de los ecuatorianos y
a generar mas recursos que ayudaran a la activacion econdémica y productiva en el

Ecuador, ayudando a disminuir la migracion y el desempleo.

El caso particular la empresa CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA aportara

con la creacion de 11 puestos de trabajo.

También la empresa cumplird con los aportes que por ley les corresponde a los
empleados, asi también en el pago de impuestos y tributos que esta tendra que cancelar

por la actividad econdmica realizada.

4.4 LEY DE COMPANIAS
“SECCION 1 A.- DISPOSICIONES GENERALES.

Articulo 1.- Contrato de Compafiias y Régimen Legal.- Contrato de Compaiia es aquel
por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales o industrias, para emprender en

operaciones mercantiles y participar de sus utilidades.”

Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Cédigo de Comercio,

por los Convenios de las partes y por las disposiciones del Cédigo Civil.
4.41 LA SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS

La Superintendencia de Compafias es el organismo técnico y con autonomia
administrativa, econémica y financiera, que vigila y controla la organizacion, actividades,
funcionamiento, disolucion y liquidacion de las compafias y otras entidades, en las

circunstancias y condiciones establecidas por la ley.

Superintendencia de Compafiias tiene personalidad juridica y su primera autoridad y
representante legal es el Superintendente de Compafias. La Superintendencia de
Companias ejercera la vigilancia y control en especial de las comparfias de comercio,

qgue son las siguientes:
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* La compaifia en nombre colectivo;

* La compaiiia en comandita simple y dividida por acciones;
* La compaiiia de responsabilidad limitada;

* La compaiiia anénima; vy,

* La compafia de economia mixta.

De acuerdo con las Leyes vigentes en el pais, toda empresa consultora para que pueda
ejercer sus actividades debera estar constituida como una compafia en nombre colectivo
o de responsabilidad limitada, y sus socios deberan reunir los requisitos establecidos en la
Ley de Consultoria. Por lo cual los futuros socios han decidido la conveniencia de crear

una empresa de responsabilidad limitada, por tener las siguientes caracteristicas:

4.4.2 REQUISITOS GENERALES PARA CONSTITUIR UNA COMPANIA DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA.

1.- Nombre aprobado por la Superintendencia de Compafias, para lo cual se debe
presentar tres alternativas, por medio de la cual se aprobara una, la cual no tenga una

denominacion parecida.

2.- Presentar al sefor Superintendente de Compafiias, minuta o tres copias certificadas

de la escritura publica de constitucién, con firma de un abogado.

3.- Aprobacion de estatutos elevados a escritura publica ante un notario, en el lugar
donde la compaiia realizara los actos de comercio, adjuntando la firma de los socios

fundadores.
4.- Apertura de la cuenta de apertura de integracién de capital.

5.- Entregar en la Superintendencia de Compafias un ejemplar de las escrituras publicas
de la constitucion de la compafiia para obtener la resolucidon de aprobacién de la

constitucion.

6.- Publicar un extracto de la escritura conferida por la Superintendencia de Compainias,

en uno de los periddicos locales.

7.-Obtener una patente municipal en el Distrito Metropolitano de Quito, a fin de poder

ejercer actos de comercio en la ciudad de Quito.
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8.- Afiliacion a la Camara de Produccién que corresponda el giro del negocio.
9.- Inscripcion de la escritura de constitucion de la compaiiia en el Registro Mercantil.
10.- Obtencion del R.U.C.

11.- Eleccion del Presidente y Gerente de la compafia mediante convocatoria a asamblea

general de socios.
12.- Elaboracion e Inscripcion de estos nombramientos en el Registro Mercantil.

13.- Adjuntar a la tercera copia certificada de constitucion inscrita en el Registro Mercantil
los nombramientos debidamente inscritos e ingresar a la Superintendencia de

Compainias para el registro en el departamento de sociedades.

14.- Apertura de la cuenta corriente a nombre de la compaiia, mediante el oficio que
entrega la Superintendencia de Compafiias, al banco donde se abierto la cuenta de

integracién de capitales.
Personas Juridicas
 Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

* Comunicacion del Representante Legal en el que consten nombres, apellidos y cédula

de ciudadania de personas autorizadas para firmar las declaraciones de exportacion.
ACTA DE CONSTITUCION DE LA COMPANIA
Seior Notario: Roberto Salgado Ullauri
Notario tercero del cantén Quito
Sirvase incorporar a escritura publica el siguiente contrato de constitucion de una
Compania de Responsabilidad Limitada con disposicion de las siguientes clausulas.

PRIMERA: Comparecientes: Para celebrarse la constitucion de la compaiia de

Responsabilidad Limitada comparecen los siguientes socios fundadores:

El sefior Wladimir Patricio Torres del Salto, de nacionalidad ecuatoriana, estado casado vy

con domicilio en la ciudad de Quito.

El sefor Benjamin Patricio Riera del Salto , de nacionalidad ecuatoriana, estado civil

casado y con domicilio en la ciudad de Quito.
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El sefior Pablo Lenin Reyes Garcia, de nacionalidad ecuatoriana, estado civil soltero y

con domicilio en la ciudad de Quito.

SEGUNDA: Declaracién de voluntad.- Los comparecientes declaran que es su libre y
expresa voluntad constituir como en efecto constituyen la presente compafiia de
Responsabilidad Limitada, La misma que se regira por sus clausulas contractuales por la

Ley y reglamentos que fueren aplicados para su funcionamiento.

TERCERA: Estatutos de la Compariia “CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA
CIA LTDA.

TITULO PRIMERO
Denominacién , domicilio , objetivo y plazo.

Articulo Primero: Denominacion.- En el presente contrato se constituye la denominacion
de la Compania “ CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA CIALTDA”

Articulo Segundo: Domicilio.- El domicilio de la compafiia es en la ciudad de Quito y
permitiéndose la apertura de otras oficinas en el territorio nacional. De acuerdo a la

decision realizada en junta de accionistas.

Articulo Tercero: El Objetivo de la sociedad es “ ASESORIA Y CONSULTORIA
PROFESIONAL”

Articulo Cuarto: El plazo de duracién de la compafia es de 25 afos a partir de la

inscripcion de la presente escritura de funcion de la compania en el Registro Mercantil.

La Compafia podra sin embargo disolverse antes del vencimiento del plaza a acordarse

la prorroga del mismo previo el cumplimiento de los requisitos de ley.
TITULO SEGUNDO

Del capital social, certificados de aportacién, transmision y transferencia de

participaciones y del libro de socios participantes.

Articulo Quinto: Capital Social.- el capital social de la compania es de Treinta y nueve
mil, ciento noventa y tres dolares americanos (39.193 USD) divididos en participaciones

iguales entre los accionistas es decir, 39.193/ 3, (13.064,33 USD) cada participacion.
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Articulo Sexto: Certificacion de Aportacién.- La compafia entrega a cada socio un
certificado de aportacion, en el que consta el numero de participaciones que en cada

parte corresponde, en el cual en este caso es de tres partes iguales.

Articulo Séptimo: Transmisién de participaciones.- La transmision de las participaciones
de cada uno de los socios es posible por herencia, o por transferencia por actos entre
vivos, en beneficio de otros socios de la misma o de terceros., si se obtuviere el
consentimiento unanime del capital social y se cumplieren los requisitos sefialados de la

Ley de Compaiiias.

Articulo Octavo: Libro de socios y participaciones.- La compafiia llevara un libro de

socios y participaciones y cualquier variacion respecto al derecho sobre ellas.
TITULO TERCERO
De los derechos, obligaciones y responsabilidades de los socios.

Articulo Noveno: Los derechos por ley de los socios son los determinados en el articulo
114 de la Ley de Compaiias: en tanto que las obligaciones se encuentren enunciadas en
el articulo 115 de la misma Ley. La responsabilidad de los socios se limita al monto de sus

participaciones por ellos suscritas, salvo las excepciones previstas por la ley.
TITULO CUARTO
Del gobierno, administracién, representacion y fiscalizacién de la compania

Articulo Décimo.- La compania sera administrada por la Junta General de Socios por el

Presidente y el Gerente.

Articulo Undécimo.- La junta general legalmente convocada es el 6rgano supremo de la
compainiia, sus decisiones obligan a todos los socios inclusive a los que hubieren votado
en contra de la resolucion, salvo el derecho de impugnacion a los términos del literal h, del

articulo 114 de la Ley de Compaifiias.

Articulo Duodécimo.- Clases de Juntas.- Las juntas generales son ordinarias o
extraordinarias. Las ordinarias se reuniran por lo menos una vez al aino dentro de los tres
meses posteriores a la finalizacion del ejercicio economito de la compaiia , y la

extraordinaria en cualquier época que fuese convocada.
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Articulo Decimo tercero.- Convocatoria.- La convocatoria a la junta general la hara el
Gerente de la compafiia por la prensa en uno de los peridédicos de mayor circulacién en la
ciudad de Quito.

En las juntas generales se podran tratar solo los puntos puntuales de la convocatoria, bajo

la pena de nulidad.

Articulo Decimo cuarto.- Quérum de Instalacion.- La junta general no podra
considerarse constituida con valides para deliberar en primera convocatoria, si los no
concurrentes a ella presentan mas de la mitad del capital social. La junta reunira en
segunda convocatoria con el numero de socios presente, debiendo expresarse este

particular en la convocatoria.

Articulo Decimo quinto.- Del Gerente.- El Gerente de la compaiia sera elegido por la
junta general de socios por un periodo de cinco afos, pudiendo ser reelegido
indefinidamente. En caso de que termine dicho periodo y la junta no lo ratifique o sustituya
un nuevo gerente, este seguira actuando con funciones prorrogadas, hasta que el érgano

de gobierno resuelva lo pertinente. Para ser gerente sus atribuciones son las siguientes:
a ) Convocar a Junta General
b) Actuar como secretario de la Junta.

c) Suscribir conjuntamente con el presidente las actas de junta general siempre que

hubiere actuado como secretario.

d) Subrogar al presidente por ausencia temporal o definitiva. En caso de ausencia

definitiva, el Gerente convocara con brevedad a la Junta General para llenar la vacante.

e) Subrogar al presidente por ausencia temporal o definitiva. En caso de ausencia
definitiva, el Gerente convocara con brevedad a la Junta General y las disposiciones de la

Ley, y las de mas previstas en la ley de Companias y el presente estatuto.

Articulo Decimo sexto.- Por ausencia del Presidente en las juntas generales o por
decision de este organismo se podra designar de entre los socios a la persona que
presida de una junta determinada. Asi mismo, cuando se estime conveniente este ente de
gobierno podra nombrar un secretario adicional de entre los socios, igualmente para una

reunion especifica.
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Articulo Decimo séptimo.- A las juntas Generales concurriran los socios personalmente
o por medio de un representante, en cuyo caso, la presentacién se confiera por escrito y
con caracter especial para cada junta, a no ser de que el representante ostente por lo

general un poder legalmente conferido.

Articulo Decimo Octavo.- Las actas de las juntas generales se llevaran a maquina, en

hojas debidamente foliadas y firmadas por el presidente y secretario.

Articulo Decimo Noveno.- Las actas de las juntas generales cuando tengan el caracter
de universal, deberan ser suscritas por todos los socios bajo sancion de nulidad, segun lo

preveé el articulo 238 de la Ley de Companias.

Articulo Vigésimo.- Del comisario.- La junta General nombrara un comisario anualmente,
el mismo que tendrd derecho limitado de inspeccién y vigilancia de las operaciones

sociales sin dependencia de la administracion y el interés de la compaifiia.
TITULO QUINTO
El ejercicio econdmico, reserva legal y las utilidades.

Articulo Vigésimo Primero: La compafiia formara un fondo de reserva legal, deduciendo
de las utilidades liquidas y realizadas, por un cinco por ciento anual hasta que se alcance

por lo menos el veinte por ciento del capital social.

Articulo Vigésimo Segundo.- Las utilidades de la compafiia se repartiran entre los
socios , luego de efectuarse todas las deducciones de ley a prorrata de la participacion

social pagada.
TITULO SEXTO
De la disolucion y liquidacion

Articulo Vigésimo Segundo.- En caso de la disolucion y liquidacién de la compafia

como liquidador el Gerente en base a la ley 31 reformatorias de la Ley de Companias.
TITULO SEPTIMO

De la integracion de capitales
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Articulo Vigésimo Tercero.- El Capital es de Treinta y nueve mil, ciento noventa y tres
délares ($55.017), el mismo que se encuentra suscrito y pagado en su totalidad de

acuerdo al siguiente cuadro de integracion de capital, con aportaciones en numerarios:

CAPITAL CAPITAL
SOCIOS APORTE PORCENTAJE

SUSCRITO PAGADO
Wladimir Torres del 18.339 33.33% 13.064,33 18.339
Salto
Bejamin Riera del 18.339 33.33 % 13.064,33 18.339
Salto
Pablo Reyes Garcia 18.339 33.33 % 13.064,33 18.339

El capital pagado por los socios se encuentra depositado en la cuenta de integracién de
capital abierto a nombre de "CONSULTORIA EFICIENCIA ADMINISTRATIVA", con
cuenta numero 191957-9 del Banco del Pichincha, cuyo certificado bancario se incorpora

a la siguiente escritura como habilitante.
TITULO OCTAVO
Disposiciones Generales

Articulo Vigésimo Cuarto.- En todo lo que se encuentra regulado en el presente contrato

social, se aplicaran las disposiciones de la Ley de Compafnias.
Disposiciones transitorias:

Los socios fundadores basandose en el articulo 12 de la Ley de Compafiias, designan al
Sr.Pablo Reyes Garcia, Presidente y el Sr. Wladimir Torres del Salto, como Gerente de la
sociedad, por el periodo de cinco afios . adicionalmente encargan al Doctor Galarraga la
aprobacion de la sociedad previo el cumplimiento de los requisitos legales, asi como las

inscripciones en el Registro Mercantil de la escritura constituida de la compaifiia.

Usted sefior notario servira incorporar las demas clausulas de estilo para la validez de

estos contratos.
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FIRMA DEL ABOGADO FIRMA DE LOS SOCIOS

CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

C1: El nivel de competitividad de las empresas ecuatorianas es muy bajo, especialmente
de acuerdo con un estudio de la CAF, por falencias de caracter técnico- profesional que

tienen; el mismo tiene cifras alarmantes en cuanto que:

87.2%, de las empresas no realizan estudios de benchmarketing, por lo que no aplican
estrategias competitivas para mejorar sus procedimientos en todas sus areas en base de

la referencia de las empresas lideres de cada sector.

74.5%, no monitorea constantemente los gustos de los consumidores, lo que en la
practica incide en tener productos que no estén en concordancia con el mercado y sus
cambios, lo que ha permitido el ingreso de productos extranjeros para sustituir a los

nacionales.

89.1%, no lanza un producto o servicio nuevo cada afio; esta brecha provoca el
posicionamiento de nuevas marcas especialmente extranjeras y su deslazamiento del

mercado.

90.9% no tiene manuales de calidad, lo que provoca un alto porcentaje de desperdicios y
productos mal terminados, elevando el costo de produccion, como también limita el
aprovechamiento de curvas de aprendizaje y estandarizacién en las producciones,

existiendo diferentes niveles de calidad y por ende de precios en sus articulos.

92.7%, no tienen planes estratégicos, es decir la empresa no tiene una vision de futuro ni
planes para alcanzarlos, lo que implica un vision de negocios a corto plazo, para

sobrevivir y no para liderar mercados.

83.6%, no pone énfasis en la capacitacion del personal, Unicamente busca captar o
aprovechar de la experiencia y capacitacion que ha tenido individualmente cada persona,
de ahi la poca oportunidad que tienen los jévenes profesionales de lograr ser contratados,

ademas al no capacitar y mejorar las habilidades de su empleados de acuerdo a las
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propias necesidades de la empresa produce un bajo nivel de rendimiento y de
mediocridad, concluyendo pierde el mejor recurso con el que deberia contar una

organizacion y es su talento humano.

C2:  El estudio de mercado a encontrado una demanda potencial insatisfecha muy alta
equivalente a 6.245 PYMES, de los cuales el tamafo del proyecto apenas podra

satisfacer el 5% es decir podra brindar un servicio anual a 312 empresas.

C3: El estudio de la competencia identifico en la ciudad de Quito, 30 empresas
consultores cuyos servicios son integrales, es decir que dan servicios basicamente en 19
actividades de consultaria, sin embargo cada una de ellas se especializa en un grupo
focalizado de consultorias las cuales no superan las 6 por empresa. De este factor
nuestra empresa tomara como ventaja competitiva brindar estos 19 servicios agrupados
en 6 areas de actividades. Se identifico que la empresa lider en servicios de consultoria
integral es la empresa Price Waterhouse, ademas que unicamente en el mercado de la
ciudad de Quito existe una empresa ( Grupo Integral S.A) con iguales caracteristicas que
nuestra empresa, es decir orientada a Pymes, sin embargo unicamente presenta
actividades basicas que son: Administracion, Contabilidad, Impuestos y elaboracién de
Proyectos, como precio referencial es de $46/ hora, por lo que se concluye que nuestro
precio referencial serd menor al mismo fijado en $35 Usd, menos un descuento por

promocion ( primer afio) del 14.29%

C4: Se ha determinado que ninguna empresa de consultoria actualmente dispone de una
Pagina Web en donde se implemente un servicio para las empresas llamado B2B, en
donde puedan interactuar tanto compradores y vendedores de productos y servicio,
siendo esta ventaja competitiva que nuestra empresa tendra para diferenciarse de la
competencia, el cual por estrategia se permitird que cualquier empresa se inscriba en este

servicio.

C5: Como estrategia de la empresa se tendra la constante capacitacion del personal, para

que alcancen altos niveles de profesionalismo y satisfaccion al cliente.

C6: La tecnologia utilizada se basara en disponer software actuales en las areas de
contabilidad, tributacion, toma de decisiones gerenciales como son los programas de
Balacend Scored Card. Como estrategia competitiva se tiene, es tener un costo inferior

por servicio a la competencia y dar un mayor valor agregado, brindado seminarios
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gratuitos al personal de cada Pyme que nos contrate, en una de las seis areas que se
dispone el servicio, con una duracién de 4 horas, como también buscar la interaccién de

las empresas por medio del servicio B2B.

C7: Se establecera un control de calidad en todo el proceso de servicio, buscando la

excelencia de nuestras prestaciones a través de la satisfaccion plena de nuestros clientes.

C8: El estudio de mercado ha determinado que el precio que estarian dispuestos a pagar

por servicio puede fluctuar entre $30 y 35 USD por hora de

C9 El estudio técnico determind que para realizar trabajos en 312 empresas ( primer
ano), equivalentes a 11.850 horas de consultoria se requeriran 8 empleados operativos,
los cuales se ha determinado que disponen una capacidad acumulada horas/hombre de
15.206. Es decir que la capacidad productiva de este equipo es del 78%, por lo que se
concluye que no se requeriria incrementar el numero de personal operativo para los 5
afios de analisis del proyecto, ya que para el afio 2010, los requerimientos por servicios a
Pymes llegaran a 14.404 horas/hombre, es decir una capacidad del 95% de dicho

personal.

C10 Los indicadores econdmicos financieros para el proyecto resultaron positivos, como
son: VAN positivo de $89.568; 3 afios el tiempo recuperacion de la inversién, TIR del
52%, Costo/ Beneficio $3.29 por cada dolar invertido por los inversionistas. Se concluye
que el proyecto es técnica, econdmica y financieramente viable tanto a corto como

mediano plazo.
RECOMENDACIONES.

R1.1: De las falencias detectadas por la CAF, como por nuestro estudio de mercado se
recomienda considerarlas como ventajas competitivas, porque estas debilidades de las
empresas ecuatorianas, son oportunidades que debemos aprovechar al brindar a estas
empresas paquetes de consultaria y asesoria dirigidos especialmente el disefiar Planes
Estratégicos, Benchmarking, Reingenieriras, Manuales de funciones y procesos,
Implementar controles de calidad y trabajos tercerizados, para lo cual para aprovecha y
maximizar estas oportunidades se debera realizar visitas a las empresas especialmente
PYMES, que es nuestro mercado meta y a través de entrevistas dirigidas provocar la

necesidad en estas empresas sobre la necesidad que tienen de implementar en el menor
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tiempo posible: estudios de mercado, implementacién de Benchmarking, elaborar Planes

Estratégicos, crear programas de capacitacion al personal entre otras.

R1.2 Contratar Vendedores, que a través de la tactica d e las entrevistas, crear la
necesidad por nuestros servicios, utilizando como herramienta el estudio de la CAF y
similares, crear el estimulo ( temor a peder el mercado y liquidar la empresa) contratarnos
para realizar trabajos de asesoria o consultoria especifica que sera diagnosticada luego

por una de nuestros profesionales.

R2.1: Se debera analizar a partir del quinto afio la creacion de sucursales de acuerdo con
la zonificacién que tiene el Distrito Metropolitano de Quito, para que en un periodo de 10
afios nuestra empresa disponga de una Matriz, ademas de por lo menos una sucursal
tanto en el sector norte, Sector Sur, Sector Valles. Como también la compra de una

oficina que sea la matriz para la empresa.

R2.2: La implementacion de sucursales a partir del sexto afio de funcionamiento servira
de estimulo para nuestros empleados, porque de nuestra plana original de profesionales
seran quienes administren dichas sucursales y las prmociones de jerarquia dentro de la

empresa estaran dadas por sus capacidades y méritos prestados.

R3.1: Que los empleados en por lo menos 50% sean profesionales jovenes con titulo

universitario en las areas mencionadas o estén terminando la carrera.

R3.2: Se brindara la misma oportunidad a jévenes ya sean estos hombres o mujeres,
como también la oportunidad de ascensos dentro de la empresa por su capacidad y

dedicacioén que brinden, para lo cual se evaluara constantemente sus actividades.

R3.3: Se debe tener como politica la continua capacitacién de nuestro personal, para lo
cual trimestralmente se debera elaborar un cronograma de cursos, talleres, seminarios

tanto dentro como fuera de la empresa.

R4.1: Como estrategia se recomienda que los precios sean de $35/horas, sin embargo
para el primer afio, se otorgara un descuento del 14.26% a todos las empresas, es decir

un descuento de $ 5 por hora de asesoria o consultoria.

R5. Evaluar el servicio de B2b, por que en si es un nuevo negocio que podria dar buenos

ingresos a la empresa.

R5.1: Implementar el proyecto en el menor tiempo posible.
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R5.2: Buscar un mayor numero de socios para bajar bajar las aportaciones personales y
preferente estos socios sean profesionales en las carreras de Administracion de

Empresas, Contabilidad, Finanzas, Derecho

ANEXOS
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ANEXO No.1

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
MODALIDAD EDUCACION A DISTANCIA

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ENCUESTA

La presente encuesta esta realizada con el propdsito fundamental de realizar un sondeo sobre
intereses y preferencias de potenciales clientes de servicios de consultoria; la informacion es
confidencial y sera utilizada unicamente con fines estadisticos. Por favor conteste con la mayor

honestidad posible.

SI={0] - —— 2006 ENCUESTA NO.-------—--

Por favor tache con un (X)

1) La empresa que usted representa es?

GRANDE -----

2) Dentro de que sector se encuentra la empresa que usted representa ?

SERVICIOS------ COMERCIAL-------- INDUSTRIA------
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3) Cual cree usted que es el factor determinante para el éxito o fracaso de una empresa ?.
Calidad en los bienes y servicios -----

Talento Humano-----

Tecnologia----

Capital de Trabajo---

Productividad y Competitividad---

4) Cual cree usted, que es el area mas importante de la empresa para la consecucion de las
metas y objetivos planteados?

Produccion-----
Marketing y Ventas -----
Gestion Administrativa y Recursos Humanos----

Finanzas y Contabilidad----

5) Cual de estas areas, dentro de la organizacion genera problemas constantes?
Produccion-----

Marketing y Ventas -----

Gestion Administrativa y Recursos Humanos----

Finanzas y Contabilidad----

6) Estaria dispuesto a contratar servicios de consultoria en las areas que considera criticas

en su empresa?

PORQUE?

7) Al momento de contratar servicios de consultoria cuales son los aspectos que tienen

relevancia en la decisiéon?
Calidad en el servicio a recibir-----
Precio-----

Experiencia-----
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Garantia en el servicio----

Seguimiento---

8) Que precio estaria dispuesto a pagar por hora de servicios de consultoria?
$10 USD---

$15 USD---

$20 USD---

MAS 20 USD---

9) Cuantas horas de asesoria , le parece pertinente utilizar al afo:
Menos de 50 horas---

Menos de 100 horas---

100 horas o mas -----

10) De acuerdo al valor que usted ha establecido (hora/consultaria) y al rango del tiempo
estimado; contrataria usted el calidad de gerente y/o propietario, a la empresa “ Consultoria
Eficiencia Administrativa”, sabiendo que le brindaria un servicio profesional y de acorde a

sus necesidades?

Sl-- NO----

GRACIAS POR SU COLABORACION
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