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RESUMEN

Al concluir el trabajo de investigacion y en base a la informacién obtenida en las
encuestas realizadas,se evidenci6 la necesidad que tienen las MIPYMES de
contar con servicio de asesoria contable, tributaria y financiera de calidad que se
ajuste a sus requerimientos, usando herramientas tecnoldgicas modernas que les
permita ejecutar sus procesos econémicos y financieros de manera eficiente y

logre el cumplimiento de las obligaciones legales de manera eficaz y oportuna.

Resultados que motivaron y condujeron a la elaboracion del plan de negociospara
la Empresa “Soluciones Contables, Tributarias y Financieras para MIPYMES
“E.U.R.L”, en el Distrito Metropolitano de Quito, que brindard un servicio

optimo, personalizado y de calidad a las MIPYMES.

PALABRAS CLAVE: Servicio, asesoria, confidencialidad, ética profesional,
Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”. Slogan, “Soluciones Contables, Tributarios y
Financieros para MIPYMES”.

XV



ISRAEL TECHNOLOGICAL UNIVERSITY
GRADUATE UNIT
MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION

TOPIC:

"CREATING AN ACCOUNTING CONSULTING ENTERPRISE, TAX AND
FINANCIAL FOR MICRO, SMALL AND MEDIUM ENTERPRISES IN THE
METROPOLITAN DISTRICT OF QUITO”

AUTHOR
Victoria Janneth Arévalo Machado
TUTOR

Ing. Juan Lascano Polo, MBA

ABSTRACT

At the conclusion of the research and based on information obtained in surveys, it
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INTRODUCCION

El asesoramiento contable, tributario y financiero en nuestro pais, ha sido
utilizado basicamente por las empresas grandes y medianas. Con menor

frecuencia las pequefias empresas y en pocas ocasiones las microempresas.

En la actualidad las MIPYMES revelan la necesidad de estar preparados para
asumir los nuevos retos que se derriban de la cultura tributaria implementada por
el Servicio de Rentas Internas y por la busqueda de procesos economicos y
financieros eficientes, del cual depende mucho el futuro y desarrollo de la

empresa.

La presente investigacion se centra en la creacion de la empresa de asesoria
contable, tributaria y financiera en el Distrito Metropolitano de Quito, en el area
urbana, sector norte, se ocupard de prestar los servicios de asesoria a las

MIPYMES.

La creacion de la Empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras para
MIPYMES Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada (.E.U.R.L), cuyo
nombre comercial serd Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, permitird a las
MIPYMES contar con un aliado estratégico que contribuya a mejor notablemente
sus procesos de trabajo, enmarcados en la ley y con la rapidez y oportunidad que
el mundo actual lo requiere, con la conviccidon de que se puede ofrecer un servicio

profesional y de calidad y con un rapido retorno de la inversion

Esta propuesta esta distribuida en seis capitulos que se detallan a continuacion:

CAPITULO I.- Con la finalidad de elaborar el plan de negocios de la empresa, se
plantea: la definicion del tema, la formulacion del problema, los objetivos, la
hipotesis, el marco tedrico y la estructura organizacional de la empresa.
Directrices, variables e indicadores en base a los cuales debemos emprender el

proceso de investigacion.



CAPITULO II.- Para conocer la situacion actual del mercado se realiza la
investigacion de mercado,conociendo la situacién actual imperante en el pais y
fuera de él; asi como, un analisis del microentorno, también se realiza un analisis

de la oferta y la demanda que nos permitira establecer la demanda insatisfecha.

CAPITULO III.- En este capitulo y en base al diagndstico realizado, que
evidencio la demanda insatisfecha, se establece el direccionamiento estratégico de
la empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras para MIPYMES, se
define la mision, la vision, los valores corporativos, el plan estratégico, los planes

de accion, el Balanced Scorecard y el mapa estratégico.

CAPITULO 1V.- En este capitulo se realiza el estudio técnico, en el cual se
determina la localizacion propicia para establecer las instalaciones de la empresa,
ademads se determina los recursos humanos, materiales, financieros y economicos
necesarios para el funcionamiento de la empresa. Se establece la cadena de valor
para la empresa, se establece los procesos creadores de valor, en base de lo cual se

determina la propuesta estratégica, se establece el plan de marketing.

CAPITULO V.- En éste capitulo se realiza el estudio econdmico y financiero que
nos permite determinar la factibilidad de crear la empresa de asesoria contable,
tributaria y financiera para MIPYMES, se determina la inversion inicial que
permitira la puesta en marcha de la empresa, el capital de trabajo, la inversion
total requerida, el presupuesto de ingresos, presupuesto de egresos, los estados
financieros proyectados y punto de equilibrio que debera alcanzar para cubrir

todos sus gastos.

CAPITULO VI.- Finalmente presentamos las conclusiones mas importantes y a
la vez que planteamos recomendaciones que pueden constituirse en directrices

viables para la aplicacion de la Propuesta.



“CREACION DE UNA EMPRESA DE ASESORIACONTABLE,
TRIBUTARIA Y FINANCIERAPARA MICRO, PEQUENAS Y
MEDIANAS EMPRESAS -MIPYMES- EN EL
DISTRITOMETROPOLITANO DE QUITO”

DEFINICION DEL TEMA DE INVESTIGACION

El desarrollo econémico de un pais es un proceso de crecimiento y cambio estructural,
que mediante la utilizacion del potencial de desarrollo existente en el territorio conduce

a la mejora del bienestar de la poblacion de una localidad o region.

El desarrollo identifica tres dimensiones: La dimension de produccion que permite a los
empresarios locales el uso eficiente de los factores de produccion, generar economias de
escala y aumentar la productividad. La dimensiéon sociocultural, caracterizada por las
relaciones econdmicas, sociales y valores que son la base para el proceso de desarrollo.
Y la dimension politicaadministrativa que enmarca las iniciativas locales creando un

entorno favorable para la produccion e impulsando el desarrollo sostenible.

El desarrollo econdmico se basa en sistemas productivos locales, como lo es la
organizacion de la produccion y economias del territorio que consiguen mediante la
creacion de redes industriales (actores, recursos, actividades econdémicas y sus
relaciones), mediante la cooperacion y competitividad de las empresas, las mismas que
deben conocer, aprender y actuar, teniendo la capacidad de implementar innovaciones

en el sistema productivo para lograr el desarrollo del entorno aprovechando el mercado



laboral local, para alcanzar los procesos de acumulacion de capital de las empresas,
fortificado la cultura empresarial, mejorando la calificacion de la mano de obra y el

empresariado.

No obstante para alcanzar el desarrollo es necesario tener ciertas politicas de estrategias,
accion, organizacion, diversidad de territorio y descentralizacion; las mismas que deben

contribuir significativamente al surgimiento y expansion de las iniciativas locales.

Cabe recalcar que las politicas antes mencionadas se afianzan con el fortalecimiento de
los procesos de ajuste productivo, el mejoramiento de la productividad y
competitividad, la gestion del empleo y las innovaciones, la utilizacion del potencial de
desarrollo del territorio, el impulso al control local, y la dinamizacion de los procesos de

descentralizacion.

“Las Microempresas, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES), se han convertido
en un tema de mucha importancia no so6lo a nivel local sino global. Tal es la relevancia
de estas organizaciones que en la actualidad muchos paises fundamentan sus politicas
econdmicas en el desarrollo de este tipo de empresas dada su capacidad para generar

empleo.

En la actualidad la mayoria de paises y particularmente el Ecuador, promueve y
sustenta el desarrollo local basicamente por la presencia de MIPYMES que contribuyen

a la generacion de empleo y al crecimiento economico.

Basandose en los principios fundamentales de la Constitucion de la Republica,
particularmente en Art. 3 literal 5 el Estado Ecuatoriano tiene la obligacion de planificar
el desarrollo nacional, erradicar la pobreza, promover el desarrollo sustentable y la
redistribucion equitativa de los recursos. Para lo cual se ha promulgado la Ley Orgénica
de la Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero popular y solidario, cuyo
objetivo es el de facilitar la gestion y la difusion de la situacion econdémica y social
actual de éste grupo empresarial, ademas de proponer alternativas que conllevan a la

sostenibilidad, crecimiento, competitividad y formalizacion.



El Ministerio Industrias y productividad (MIPRO) ha creado un Proyecto para el
Fomento de las MIPYMES ecuatorianas, encaminadas a “mejorar la productividad y
competitividad de micro, pequefias y medianas empresas de forma individual o
asociadas entre si que sean productoras de bienes o servicios con valor agregado, para
que su produccion sea de calidad y acceda a mercados nacionales e internacionales,
fomentando la oferta Exportable ecuatoriana a través de cooperaciones técnicas no

reembolsables.’

A través del Ministerio de Coordinacion de la Produccion Empleo y Competitividad
lleva a cabo programas como: Emprendecuador, Creecuador, Innovaecuador,
Investigaecuador. Programas con los que “busca democratizar las oportunidades de los
ciudadanos, con el fin de fomentar el desarrollo productivo y territorial en el pais,
facilitando el acceso a la propiedad empresarial. Esto se lo realiza a través de programas
y herramientas que apoyan la puesta en marcha de proyectos de transformacion
productiva, que generen desarrollo en las distintas regiones del pais, y que permitan una
mayor participacion accionaria de ciudadanos en empresas privadas y de propiedad del

Estado.”

La contabilidad, vista desde un enfoque estratégico, constituye la base fundamental para

lograr un desarrollo eficiente y eficaz de las MIPYMES.

En este sentido, se encuentra que la contabilidad no es ajena a esta situacion y por
ejemplo, se presenta a nivel mundial un gran interés de emitir normas internacionales de
contabilidad para PYMES. La contabilidad para este grupo de entes econdmicos, debe
ser vista desde un enfoque estratégico, pues su buen uso se convierte en la base para el
desarrollo ysustento de éstos, algo que debe ser aprovechado por las MIPYMESen pro

de su continuidad y crecimiento en general.”

"http://www.mipro. gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=378:mypymepp 1 &catid=1
14:programas-priorizados&Itemid=18

“http://www.mcpec.gob.ec/

*http://www.elcriterio.com/revista/ajoica/contenidos_3/contabilidad para_mipymes.pdf



PROBLEMA DE INVESTIGACION

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los paises, han fomentado durante largo tiempo el desarrollo de las pequenas y
medianas empresas nacionales (PYMES). Lo han hecho, con un mayor o menor grado
de intervencion, reconociendo la enorme importancia de este sector empresarial en
términos de empleo, el crecimiento y el desarrollo social que alcanzan a representar en

sus respectivas economias.

La forma como los estados asumen la importancia de este sector puede observarse en la
diversidad de politicas e instrumentos de desarrollo empresarial que promueven e
implementan; en general, estas politicas buscan reforzar el aparato productivo existente
para lograr su adecuada insercion en los mercados internacionales, particularmente
frente a la perspectiva de tratados internacionales como los que actualmente Ecuador

negocia.

La politica de desarrollo empresarial estd orientando la intervencion estatal
prioritariamente hacia el area de regulacion y control, también, a la eliminacion o
reduccion de las fallas de mercado, a la provision de bienes publicos y en el dambito
especifico del desarrollo empresarial, a la generacion de un entorno adecuado para que

el sector privado pueda desarrollarse.

Las pequefias y medianas empresas (PYME) constituyen la principal fuente de
generacion de empleo no solo en Ecuador, sino también en el resto de paises del
planeta. Son parte fundamental del sistema econdmico, estimulan la economia y tienen
una gran responsabilidad social al intervenir en la disminucion de las situaciones de

pobreza, subempleo y desempleo.

Es asi que el apalancamiento financiero dado por el Estado Ecuatoriano ha permitido
que esta oportunidad de negocio en los emprendedores ha sido con el efecto de

contribuir al desarrollo del aparato productivo, en tal virtud y en vista de que el objeto



del estudio es la creacion de una empresa de asesoria financiera, contable y tributaria,
ayuda a mitigar este crecimiento emprendedor por lo que se aprovechara esta idea con el
desarrollo de esta tesis; caso contrario se estaria desaprovechando este emprendimiento
del cual no solamente nos beneficiariamos muchos sino que no aportariamos al

desarrollo productivo.

Gracias a este avance econémico, la contribucion queestas empresas han generado a su
vez nuevas fuentes de empleo y a la vez a la reduccion del desempleo directa e
indirectamente. Especificamente, estas empresas emplean personal, compran materias
primas para la produccion o bienes para comercializar y reciben la prestacion de

servicios que en conjunto ayuda a dinamizar la economia del pais.

En base a estos antecedentes, podemos concluir que dichas empresas necesitaran de
personal capacitado en materia contable y tributaria, pues este factor es de suma
importancia en el establecimiento y el crecimiento de la misma. A la vez se debe tomar
en cuenta que el manejo adecuado del aspecto contable y la buena aplicacion de las
normas tributarias lograran el control de los activos, la veracidad de informacion que se
presente a las partes relacionadas, la prontitud con que se entregue dicha informacion y
la maximizacion de las utilidades. Las MIPYMES, requeriran de manera urgente y
permanente, contar con el servicio moderno y personalizado de asesoria contable

tributaria y financiera.

Es por esto que se plantea la creacion de una Empresa de Servicios Contables,
Tributarios y Financieras en el Distrito Metropolitano de Quito, ya que ésta es un polo
de desarrollo de nuestro pais, ademds de ser la Capital de la Republica. Su creacion
permitird a las MIPYMES contar con servicio profesional dindmico, 4gil, moderno,
seguro y a su alcance. De no llegar a concretarse la creacion de la empresa, las
MIPYMES no podran beneficiarse de un nuevo concepto de servicio especializado
contable, tributario y financiero, incrementandose constantemente las falencias que en el
manejo de los aspectos econdémicos y financieros se dan sobre todo en nueva época

implementada por el SRI y otros organismos estatales.



FORMULACION DEL PROBLEMA

(La falta de conocimientos y el alto costo de consultoria y asesoria financiera, contable
y tributaria, han afectado la toma de decisiones (inversion, financiamiento, utilizacion

de registros contables) en las MIPYMES?

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

(Existe un mercado viable para el servicio a ofrecer?

(Cuaéles son los factores mas relevantes en la implementacion del Proyecto?

(Cudles son los procesos a tomar en cuenta en la prestacion de Servicios Contables —
Tributarios — Financieros para su correcta aplicacion?

(Cuéles son los costos financieros que determinan la factibilidad financiera del

proyecto?

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

OBJETIVO GENERAL

Evaluar lafactibilidad operativa de la Empresa “Soluciones Contables, Tributarias y
Financieras para MIPYMES Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada”,
Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, en el Distrito Metropolitano de Quito, que utilizara
las Nuevas Tecnologias de la Informacion y de la Comunicacion (NTIC) para brindar

un servicio Optimoa las MIPYMES.Obteniendo una rentabilidad patrimonialatractiva.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

. Efectuar la investigacion de mercado a fin de determinar la demanda

insatisfecha.



Determinar el Direccionamiento Estratégico de la Empresa “Soluciones

Contables, Tributarias y Financieras para MIPYMES E.U.R.L”.

. Definir los procesos creadores de valor que apoyen a la conformacion del
proyecto.
. Determinar el estudio financiero del proyecto

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

JUSTIFICACIONTEORICA

La investigacion propuesta busca, mediante la aplicacion de la teoria y los conceptos
basicos de emprendimiento, mercado, finanzas, administracion, estrategias gerenciales,
contabilidad, tributacion, asi también conocimiento de leyes que regulan la economia y
finanzas de nuestro pais, como son:Constitucion Ecuatoriana, Ley Organica de la
Economia Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario, Ley de
Compafiias, Ley de Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, Ley de
Régimen Tributario Interno, Codigo de la Produccion, Cédigo de Comercio, Codigo
Tributario, Codigo de Trabajo, Ley de Seguridad Social, Normas Ecuatorianas de
Contabilidad, Normas Internacionales de Informacion Financiera y en general todas las
leyes y reglamentos que involucren a la naturaleza del negocio. Ademas de aplicar los
conocimientos y destrezas adquiridas durante el programa de postgrado y en la practica

profesional.

Lo cual permitira definir la factibilidad operativa de la Empresa “Soluciones Contables,
Tributarias y Financieras para MIPYMES E.U.R.L”, en el Distrito Metropolitano de
Quito.



MARCO TEORICO

ESTUDIO DE MERCADO

En el estudio de mercado se procede a recopilar, registrar y analizar datos que se
relacionan con el segmento de mercado que nos interesa. Esto nos permitird obtener
opiniones, sobre cudles seran los mecanismos para llegar a superar las expectativas del

cliente.

Como estrategias para incrementar la participacion en el mercado o buscar
posicionamiento, se puede utilizar los elementos de la mezcla de mercadotecnia,
conocido como Marketing Mix (4p’s= producto, precio, plaza, promocion), es
fundamental que exista coherencia entre ellos, asi como, con el segmento que se quiere

tomar, el mercado objetivo de la empresa.

RELACION DE LAS CUATRO P’S

Producto o servicio:

El producto es el bien o servicio que debe cumplir con las caracteristicas necesarias para
satisfacer y beneficiar al consumidor del segmento al cual sirve la empresa. El producto
tiene un ciclo de vida que empieza con la introduccidon o lanzamiento al mercado,

crecimiento, madurez y decadencia.

El reto es crear una diferenciacion importante y distinta del producto. Esta puede ser:

fisica, de disponibilidad, de servicio, de precio, de imagen.

Precio:

El precio se distingue de los otros tres elementos porque genera ingresos en cambio los
otros generan (costos). Para establecer el precio de un producto se debe tomar en
cuenta: todos los valores invertidos en su produccion (costo), los gastos administrativos

y de ventas, los margenes de utilidad esperados, la competencia, sus acciones en el
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mercado y sus precios, la oferta y demanda del producto, asi como; la psicologia del

cliente.

Plaza: “Distribucion”

Toda empresa debe decidir como hacer accesibles sus bienes en el mercado objetivo.
Existen dos opciones: Vender directamente y/o vender a través de intermediarios. La
empresa debera decidir las formas o los canales mas eficientes y oportunos por los

cuales llegan los productos al cliente.

Promocion o publicidad:
Comprende todas aquellas herramientas de comunicacion que pueden comunicar un
mensaje a una audiencia-objetivo. Se busca comunicar al cliente potencial las

caracteristicas y beneficios del producto.

ANALISIS DEL ENTORNO:

Para crear un plan de mercadeo eficiente, se precisa realizar el analisis del mercado,

mediante el desarrollo de los siguientes elementos: balance situacional, segmentacion de

mercados, determinacidon del mercado meta y propuesta estratégica comercial.

Para realizar el balance situacional es necesario considerar el Macroentorno y el

Microentorno.

MACROENTORNO:

Es fundamental hacer un analisis del entorno macroeconémico, y conocer cuales son las

caracteristicas actuales imperantes en el mundo y particularmente en el pais. Para lo

cual es necesario analizar los siguientes factores:
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Demografico:
El andlisis demografico para conocer las caracteristicas de la poblacién como son:
tamano, densidad, educacion, empleo, desempleo, migracion entre otros. Nos permitira

identificar y describir el mercado meta al cual se dirigird nuestro producto o servicio.

Economico:

Es importante realizar un analisis economico para conocer el comportamiento de las
variables macroecondémicas como son: la inflacion, las tasas de interés, el crecimiento
econdmico. Lo cual permitird determinar las condiciones econdmicas de la poblacion y
su disposicion para gastar el dinero; ademas, se podra definir las estrategias necesarias
para ofrecer un servicio competitivo, poniendo especial atencion en sus competidores y

los consumidores meta.

Socioculturales:
El entorno cultural afecta los wvalores, las percepciones, preferencias y los

comportamientos basicos de la sociedad.

Los seres humanos poseen dos tipos de creencias y valores: 1) los fundamentales que
han sido transmitidos por sus antepasados y reforzados por el medio ambiente que les
rodea. 2) secundarios que podrian llegar a ser cambiados y por lo tanto se puede trabajar

sobre ellos, estimulando el cambio.

Legales:

El 4mbito legal de un pais determina la forma como se conducen los individuos de la
sociedad. La aplicacion de las leyes cumple tres propositos: fomentar la competencia,
proteger a las empresas unas de otras; asegurar mercados justos para los bienes y
servicios, resguardando a los consumidores; y, salvaguardando los intereses de la

sociedad como un todo.
Politico:

El proceso o clima politico puede influir de manera considerable en las actividades de

una organizacion y su futuro. Por lo cual serd pertinente hacer un analisis.
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Ambiental:
Las actividades sociales de una empresa deben ser compatibles y amigables con el medio

ambiente, la preservacion de la biodiversidad y de los ecosistemas.

Tecnologia:
El avance tecnologico ha provocado un cambio en el desarrollo organizacional. El
desarrollo tecnologico provee de herramientas para la investigacion y desarrollo de nuevos

procesos, productos o servicios. La nueva tecnologia crea nuevos mercados y oportunidades.

MICROENTORNO:

Michael Porter en su libro Estrategia Competitiva: Técnicas para el andlisis de los
Sectores Industriales y de la Competencia, sefiala que “existen cinco fuerzas que
determinan la rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algiin segmento de éste. La
idea es que la corporacion debe evaluar sus objetivos y recursos frente a éstas cinco

fuerzas que rigen la competencia industrial:

Amenaza de entrada de nuevos competidores
El mercado o el segmento no son atractivos, dependiendo de si las barreras de entrada
son faciles o no de franquear por nuevos participantes que puedan llegar con nuevos

recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado.

La rivalidad entre los competidores

Para una corporacion serda mas dificil competir en un mercado o en uno de sus
segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, sean muy numerosos y
los costos fijos sean altos, pues constantemente estard enfrentada a guerras de precios,

campaifias publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos productos.

Poder de negociacion de los proveedores
Un mercado o segmento del mercado no serd atractivo cuando los proveedores estén
muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y puedan imponer sus

condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacion serd ain mas complicada si los
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insumos que suministran son claves para nosotros, no tienen sustitutos o son pocos y de
alto costo. La situacion serd ain mads critica si al proveedor le conviene estratégicamente

integrarse hacia adelante.

Poder de negociacion de los compradores:

Un mercado o segmento no sera atractivo cuando los clientes estdn muy bien
organizados, el producto tiene varios o muchos sustitutos, el producto no es muy
diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que permite que pueda hacer
sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organizacion de los compradores
mayores seran sus exigencias en materia de reduccion de precios, de mayor calidad y
servicios y por consiguiente la corporacion tendra una disminucién en los margenes de
utilidad. La situacion se hace mas critica si a las organizaciones de compradores les

conviene estratégicamente integrarse hacia atras.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos:

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o
potenciales. La situaciéon se complica si los sustitutos estdn mas avanzados
tecnologicamente o pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de

utilidad de la corporacion y de la industria.

Porter identifico seis barreras de entrada que podian usarse para crearle a la corporacion

una ventaja competitiva:

*  Economias de Escala:
Supone al que las posea, debido a que sus altos volumenes le permiten reducir sus

costos, dificultar a un nuevo competidor entrar con precios bajos.
* Diferenciacion del Producto:

Asume que si la corporacion diferencia y posiciona fuertemente su producto, la

compaiiia entrante debe hacer cuantiosas inversiones para reposicionar a su rival.
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e Inversiones de Capital:

Considera que si la corporacion tiene fuertes recursos financieros tendra una mejor
posicion competitiva frente a competidores mas pequeios, le permitird sobrevivir mas
tiempo que €stos en una guerra de desgaste, invertir en activos que otras compaiiias no
pueden hacer, tener un alcance global o ampliar el mercado nacional e influir sobre el

poder politico de los paises o regiones donde operan.

* Desventaja en Costos independientemente de la Escala:
Cuando compaiiias establecidas en el mercado tienen ventajas en costos que no pueden
ser destruidas por competidores potenciales independientemente de cual sea su tamafio

y sus economias de escala.

Esas ventajas podian ser las patentes, el control sobre fuentes de materias primas, la

localizacion geografica, los subsidios del gobierno, su curva de experiencia.

e Acceso a los Canales de Distribucion:

En la medida que los canales de distribucion para un producto estén bien atendidos por
las firmas establecidas, los nuevos competidores deben convencer a los distribuidores
que acepten sus productos mediante reduccion de precios y aumento de margenes de
utilidad para el canal, compartir costos de promociéon del distribuidor, comprometerse
en mayores esfuerzos promocionales en el punto de venta, etc., lo que reducird las

utilidades de la compaiiia entrante.

* Politica Gubernamental:
Las politicas gubernamentales pueden limitar o hasta impedir la entrada de nuevos

competidores expidiendo leyes, normas y requisitos.

SEGMENTACION DEL MERCADO:

Una empresa debe conocer el mercado al cual sirve, ya que le permitird encontrar

mecanismos para adecuar su oferta y su estrategia de marketing a sus exigencias.
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Los negocios actuales enfrentan tres retos y oportunidades importantes: globalizacion,

adelantos tecnolédgicos y desregulacion.

Para cada mercado meta que escoge una empresa crea una oferta que se posiciona en la
mente de los compradores como algo que proporciona ciertos beneficios centrales. Se
debe tratar de entender las necesidades, deseos y exigencias del mercado meta. Un

producto u oferta tendra éxito si proporciona valor y satisfaccion al comprador meta.

Es necesario segmentar o dividir el mercado en grupos o segmentos con necesidades
homogéneas con cuyos integrantes tienen necesidades similares. Para lo cual se debe
definir los perfiles de los segmentos considerando las caracteristicas que nos interesan y
que las estableceremos a través de nuestra investigacion de mercados, que permitira
responder a las siguientes preguntas: “a quien podemos alcanzar con nuestros productos,
a quien se los venderemos, como son esos clientes, cual es su perfil, donde estan

localizados, es decir seleccionar el mercado objetivo™.

INVESTIGACION DE MERCADO

Una investigacion de mercados eficaz debe seguir un proceso que consta de cinco

pasos:

1) Definir el problema y los objetivos de la investigacion.
2) Desarrollar el plan de investigacion que debe contener:
» Las fuentes de informacion
* Me¢étodos de investigacion
* Instrumentos de la investigacion
* El Plan de muestreo : que requiere definir:
0 Launidad de muestreo
0 El Tamafio de la muestra.
0 Procedimiento de muestreo.
3) Recopilar lainformacion
4) Analizar la informacion

5) Presentacion de los resultados
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Al terminar la investigacion de mercado, es posible medir sus oportunidades y decidir

en qué mercado ingresar.

ANALISIS DE LA OFERTA Y LA DEMANDA: Determinar la Demanda

Insatisfecha.

“El tamafio de un mercado depende del nimero de compradores que podria haber para
una oferta de mercado dada. El mercado potencial es el conjunto de consumidores que

manifiestan un nivel de interés suficiente por una oferta de mercado.

El interés de los consumidores no basta para definir un mercado. Los consumidores
potenciales deben tener suficientes ingresos y deben tener acceso a la oferta de

producto.

Una empresa puede dirigirse a todo el mercado disponible o concentrarse en ciertos

segmentos.

Para estimar la demanda actual, se debe determinar el potencial total del mercado, el
potencial del area de marco, las ventas de la industria y la participacion en el mercado.
Para estimar la demanda futura, las empresas sondean las intenciones de compra de los
compradores, piden el aporte de su fuerza de ventas, recaban opiniones de expertos o
realizan pruebas de mercado. Los modelos matematicos, técnicas estadisticas,
avanzadas y procedimientos de recoleccion de datos computarizados son indispensables

en la preparacion de todo tipo de prondsticos de demanda y de ventas.
Las empresas por lo regular son mas eficaces cuando se dirigen a mercados especificos.
Para lo cual se requiere tres actividades; segmentaciéon de mercados, seleccion de

mercados meta y posicionamiento en el mercado

Es posible seleccionar mercados meta en cuatro niveles: segmentos, nichos, areas

locales e individuos.
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Hay dos bases para segmentar los mercados de consumo: caracteristicas de los

consumidores y respuestas de los consumidores.

Las principales variables de segmentacion para los mercados son geograficas,
demograficas, sicograficas y conductuales. Para que un segmento de mercado sea ttil

tienen que ser medible, sustancial, accesible, diferenciable y susceptible de accion.

Una vez que la empresa ha identificado sus oportunidades en cuanto a segmentos del
mercado, tiene que evaluar los diversos segmentos y decidir a cuantos y a cuales
dirigirse. Al evaluar los segmentos, la empresa debe examinar los indicadores de
atractivo del segmento y los objetivos y recursos de la empresa. Al escoger los
segmentos a los que se dirigira, la empresa puede optar por centrarse en un solo
segmento, en varios segmentos, en un producto especifico, en un mercado especifico o

en todo el mercado.”

Establecer las estrategias de mercado para la diferenciacion del servicio. Creando

identidad para la oferta, que la separe de la competencia.

Posicionamiento

Trout &Ries en su libro posicionamiento: la batalla por su mente, sefialan que el
posicionamiento comienza con un producto (una mercancia, un servicio, una compaiia,
una institucion o incluso una persona), pero no es lo que se hace con un producto, sino

como posiciona el producto en la mente del cliente.

En el posicionamiento hay modificaciones hechas en el nombre, el precio y el empaque
pero no son cambios en el producto. Son s6lo modificaciones superficiales, realizadas

para garantizar una posicién importante en la mente del prospecto.

* KOTLER, Philip; Direccién de Marketing
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El enfoque basico del posicionamiento no es crear algo nuevo y distinto, sino manejar lo
que ya esta en la mente. Se debe ser selectivo concentrarse en objetivos precisos y
practicar la segmentacion. La estrategia fundamental de marketing debe ser

“reposicionar a la competencia”.

Es importante saber lo que hay en la mente del cliente sobre lo que ofrece la
competencia, mediante una investigacion sobre el posicionamiento formal que es tutil

para desarrollar una estrategia.

La clase de ideas sencillas que funcionan en la actualidad. Conceptos simples dichos
con palabras sencillas y empleadas con franqueza. Un anuncio debe ser tan sencillo

como para que el mismo sea la estrategia.

Concentrar la atencion en la competencia y explorar el mercado. Buscar las debilidades

de la competencia para explotarlas y aprender a sortear las fortalezas de la competencia.

Se debe escoger un nombre que diga al cliente prospecto cual es la principal ventaja del
producto. Un nombre sélido, genérico y descriptivo obstaculizara la entrada de la
competencia a nuestro mercado. Un buen nombre es el mejor seguro para el éxito a

largo plazo.

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO:

Gerry Johnson y Kevan Scholes en su libro Direccion Estratégica, sefialan que la
direccidn estratégica, abarca la organizacion en su totalidad; asi, como en gestionar el

proceso de toma de decisiones estratégicas.

La direccion estratégica incluye el andlisis estratégico, la eleccion estratégica y la
implementacion de la estrategia. Este proceso permitird establecer la posicion
estratégica de la organizacion, su valoracion, la eleccion y la implantacion de la

estrategia.
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La fuerza del nombre de la empresa:

“El nombre es el gancho del que cuelga la marca en la escalera de productos que el
cliente prospecto tiene en mente. En la Era del posicionamiento, la decision de
marketing mas importante que se puede tomar es el nombre del producto.” Este debe ser

por si mismo una estrategia.

VISION:

Se debe proceder a la elaboracion de la Vision para la empresa, ésta encaminara todos
nuestros esfuerzos y trabajo de una manera adecuada, es la imagen a futuro de lo que
deseo para la empresa, es la declaraciéon amplia y suficiente de donde quiero que la

organizacion esté.

La vision sefala el rumbo, la direccion. Es el lazo que une el presente y el futuro de la

empresa.

MISION:

En cuanto a lo relacionado a la mision estd dirigida a encaminar correctamente los
esfuerzos y manejo de las actividades de la empresa que es servir a las MIPYMES,
serelvinculo entre los organismos estatales de control y las MIPYMES, ser una
organizacion que contribuya al desarrollo del pais con la generaciéon de fuentes de

empleo y aportando en la difusion de una cultura tributaria.

“Es lo que debemos hacer todos los dias: para llegar a cumplir la vision™®

VALORES CORPORATIVOS:
Los Valores Corporativos son elementos de la cultura empresarial, propios de cada
compaiia, dadas sus caracteristicas competitivas, las condiciones de su entorno, su

competencia y la expectativa de los clientes y propietarios.’

> Al Ries- Jack Trout, Posicionamiento: la batalla por su mente

® DONNELLY Gibson Ivancevich, "Fundamentos de Direccion y Administracién” Octava
Edicion. (1997)

7 http://planning.co/bd/archivos/Abril2004.pdf
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Plan Estratégico

La Planificacion Estratégica es el proceso gerencial de desarrollar y mantener una

direccion estratégica que pueda alinear las metas y los recursos de la organizacion.

La Planificacion Estratégica nos permite ir desde hoy, en el cumplimiento de nuestra

Mision, hacia la consecucion de nuestra Vision en el futuro.®

“El plan estratégico es un documento formal en el que se intenta plasmar, por parte de
los responsables de una compaifiia (directivos, gerentes, empresarios...) cual sera la

estrategia de la misma durante un periodo de tiempo, generalmente de 3 a 5 afios.

El plan estratégico es cuantitativo: establece las cifras que debe alcanzar la compaiiia,
manifiesto: describe el modo de conseguirlas, perfilando la estrategia a seguir, y

temporal: indica los plazos de los que dispone la compaiiia para alcanzar esas cifras.”
El plan estratégico estd compuesto por:

*  Objetivos
» Estrategias

* Acciones

Objetivos Estratégicos de la empresa:
Son los componentes mas importantes del proyecto por lo general su ejecucion es de

largo plazo, estos se relacionan directamente con el cumplimiento de la vision.

Estrategias:

“Michael Porter considera que una empresa puede construir la ventaja competitiva y

sobre ella desarrollar una estrategia. Porter resumio la estrategia en cinco requisitos.

. Una propuesta de valor tnica

® http://www.focoestratégico.com/
o http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_estratégico.aspx
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. Tener una cadena de valor distinta.

. Renuncias que tira y afloja estdn dispuestos a aceptar los directivos de
una empresa para tener una buena estrategia.

. Se pueden copiar muchas ideas, pero lo importante es elegirlas bien.

. Las propuestas deben tener continuidad y tener una duracion de por

los menos cinco afios.”!’

La Estrategia es un elemento fundamental en la existencia de un ente, individuo u
organizacion. La estrategia responde a la combinacion de los planes para el futuro con
los patrones del pasado. Toda accién futura requiere de un Plan para alcanzar las metas

propuestas y el Plan requiere de un conjunto de estrategias.

Accion o Tactica:

Una accién es un hecho que depende directamente de la compatfiia, y que generalmente
se lleva a cabo para facilitar la consecucion de los objetivos, fomentar el respeto a las

politicas impuestas, o vertebrar la estrategia global de la empresa.11

Estructura

De acuerdo a la Ley, la Empresa Unipersonales de Responsabilidad Limitada (E.U.R.L)

tendrd las siguientes caracteristicas:

. Sera establecida por una sola persona natural que tenga capacidad
legal.

. El dueio serd el gerente-propietario y su representante legal.

. Tanto el gerente-propietario como la empresa unipersonal de

responsabilidad limitada son distintas personas, por consiguiente sus patrimonios

son separados.

' Revista Decision Edicion 33
"http://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_estratégico.aspx
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El gerente-propietario no serd responsable de las obligaciones de la
empresa, ni viceversa, salvo en casos como la quiebra fraudulenta.

El objeto de esta compaiiia es la actividad econdmica a la que se va a
dedicar, y podra ser solo una actividad empresarial.

El capital minimo serd el producto de la multiplicacion de la
remuneracion basica minima unificada del trabajador en general por diez. Los
aumentos de capital pueden provenir de un aporte en dinero o por capitalizacion de
reservas o utilidades de la empresa. De las utilidades anuales se destina el 10% para
reservas hasta que representen el 50% del capital empresarial.

La empresa unipersonal estd exenta de impuestos en el proceso de
constitucion y solamente sus utilidades y valores que retire de ella el gerente-
propietario estdn sujetas al tratamiento tributario que tienen las compaiiias
andnimas.

La constitucion se la hace por medio de escritura publica, aprobada
por un juez de lo civil e inscrita en el Registro Mercantil y afiliada al gremio o
camara que corresponda a la actividad de la empresa.

Toda empresa para su funcionamiento en el Distrito Metropolitano de
Quito. requiere de un permiso denominado Patente Municipal; el cual, genera un
impuesto.

La Organizacion también debe registrar su actividad econdmica en el

Servicio de Rentas Internas (SRI), en donde le asignaran un namero de
identificacion conocido como Registro Unico de Contribuyentes (RUC). La
Administracion Tributaria identifica a los contribuyentes con fines impositivos.

La Constitucion de la Republica y el Art. 4 del Codigo de Trabajo,
establecen la obligatoriedad de inscribir a la empresa en el Sistema de Historia
Laboral del IESS. Con la finalidad de afiliar al trabajador desde el primer dia de
Trabajo.
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ESTRUCTURA FUNCIONAL:

El Gerente — Propietario: Es la suprema autoridad y quien administra y dirige la

empresa.

Asesoria Legal: Profesionales en leyes, especializados derecho tributario, labora,

societarioque dominen las leyes y que tengan conocimientos actualizados.

Departamento Administrativo y Comercial: Se encarga de establecer las normas y

directrices para el normal funcionamiento de la empresa.

Departamento Financiero: Establece politicas para el manejo financiero y sera
responsable de cumplir con las obligaciones impuestas por las entidades estatales (SRI,

Superintendencia de Compaiiias, etc.).

Departamento de Operaciones: Es el responsable de establecer la logistica y la puesta

en marcha del objeto del negocio. La planificacion serd de suma importancia.

Localizacion:
Es necesario ejecutar un estudio de localizacion (macro y micro localizacidon) para
conocer la mejor ubicacion posible de la Empresa Determinar la infraestructura fisica y

equipos necesarios para el desarrollo 6ptimo de las operaciones.

La localizacion adecuada de la empresa determina el éxito o fracaso de un negocio. La
decision de ubicacion del proyecto obedecera a criterios econdmicos, estratégicos,
institucionales e incluso de preferencias emocionales. Lo fundamental es que la

localizacion debe maximizar la rentabilidad del proyecto.
La decision de localizacion de un proyecto es una decision de largo plazo con
repercusiones econémicas importantes que deben considerarse con la mayor exactitud

posible.

La localizacion puede tener un efecto condicionador sobre la tecnologia utilizada en el

proyecto, tanto por las restricciones fisicas que importa como por la variabilidad de los
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costos de operacion y capital de las distintas alternativas tecnologicas asociadas a cada

ubicacion posible.

En el andlisis de la ubicacion del proyecto hay dos etapas necesarias que realizar: la
seleccion de una macrolocalizacion y, dentro de ésta, la de la microlocalizacion

definitiva.

La seleccion de la macro y microlocalizacion esta condicionada al resultado del analisis
de lo que se denomina factor de localizacion. Cada proyecto especifico tomara en
consideracion un conjunto distinto de estos factores. Igualmente, la seleccion de la
macro zona tendrd que considerar, para un mismo proyecto, muchos factores de

localizacion diferentes de los que se utilizaran en la eleccion de la micro ubicacion.

Existe, ademas, una serie de factores no relacionados en forma directa con el proceso
productivo, pero que condicionan en algun grado la localizacién del proyecto. Tres
factores ambientales: a) la disponibilidad y confiabilidad de los sistemas de apoyo; b)
las condiciones sociales y culturales, y c) las condiciones legales y politicas, que dan el

marco de restricciones y oportunidades al analisis.

Estudio Financiero

Evaluar la viabilidad econdomica que tendra la Empresa por medio de un estudio

financiero, realizando proyecciones y definiendo los costos de funcionamiento.

Nassir y Reinaldo Sapag en su libro Preparacion y evaluacion de proyectos sefialan que

en un nuevo proyecto existen dos tipos de inversiones.

Las inversiones que se realizan antes de la puesta en marcha, se agrupan en activos

fijos, activos intangibles y capital de trabajo inicial.

La importancia de la inversion en capital inicial de trabajo radica en que garantiza el

financiamiento de los recursos durante un ciclo productivo.

25



Ademas de las inversiones previas a la puesta en marcha, es importante incluir aquellas
que deben realizarse durante la operacion, ya sea por ampliaciones programadas como
por el reemplazo necesario para mantener el funcionamiento normal de la empresa que

se crearia con el proyecto.

Los beneficios de un proyecto son més que el simple ingreso por venta del producto o
servicio. Un analisis completo deberia incluir los ingresos por venta de activos y por

venta de desechos, los ahorros de costos y los efectos tributarios.

El precio es obviamente uno de los aspectos centrales en la determinaciéon de los
ingresos. Su fijacion debe tener en cuenta al menos cuatro aspectos: la demanda o
intensiones de pago del consumidor, los costos, la competencia y las regulaciones

internas o externas, que se le impongan.

Se analizan las principales variables que participan en la composicion del flujo de caja
del proyecto. La confiabilidad que otorguen las cifras contenidas en este flujo serad
determinante para la valides de los resultados, ya que todos los criterios de evaluacion

se aplican en funcion de €l

Al proyectar los flujos, debera estimarse un valor de salvamento para el proyecto, el
cual, sin ser efectivamente vendido, debe valorarse. El mas eficiente es el del valor
actual de los beneficios netos futuros, que tiene en cuenta el precio del proyecto en

funcionamiento.

El flujo de caja sistematiza la informacion de las inversiones previas a la puesta en
marcha, las inversiones durante la operacion, los egresos e ingresos de operacion, el

valor de salvamento del proyecto y la recuperacion del capital de trabajo.

Los costos que se denominan diferenciales expresan el incremento o disminucion de los
costos totales que implicaria la implementacion de cada una de las alternativas, en
términos comparativos respecto a una situacion tomada como base y que por lo comun

es la vigente.
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El costo de capital patrimonial se basa en un concepto de costo de oportunidad, que

representa la rentabilidad que el inversionista exige a sus recursos propios.

Se utilizaran dos alternativas de evaluacion: el valor actual neto (VAN) y la tasa interna
de retorno (TIR). Es importe incluir el andlisis de los efectos de la inflacion en la
evaluacion del proyecto. Seréd preciso incorporar las ganancias y pérdidas por inflacién

que se generan sobre los flujos de caja.'

HIPOTESIS

La nula o escasa consultoria profesional en finanzas, contabilidad y tributacion;
producen, estructuras financieras deficientes en las MIPYMES ecuatorianas, siendo un
gran obstaculo para su desarrollo, progreso y crecimiento. La consultoria es una guia
fundamental para crear estructuras empresariales eficientes y optimizar los procesos de

la organizacion.

ESTRUCTURA EMPRESARIAL

ESTRUCTURA LEGAL

Se constituird la entidad bajo la figura de “Empresa Unipersonal de Responsabilidad

Limitada. Por lo cual el nombre de la empresa sera:

Soluciones Contables, Tributarias y Financieras para MIPYMES Empresa
Unipersonal de Responsabilidad Limitada (E.U.R.L). Siendo su nombre comercial

Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”.

La constitucion se la hace por medio de escritura publica que debe ser aprobada por un
juez de lo civil e inscrita en el Registro Mercantil, también debe ser afiliada a la camara

de comercio de Quito.

"’SAPAG Nassir; SAPAG Reinaldo, Preparacion y Evaluacién de Proyectos.
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Requisitos para el funcionamiento:

. Con la escritura publica de constitucion, se procede a inscribir la
actividad econémica en el Servicio de Rentas Internas (SRI), en donde la administracion
tributaria le asignard un niimero de identificacion conocido como Registro Unico de

Contribuyentes (RUC).

. La Patente Municipal debera obtenerse en las oficinas administrativas
del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, la misma que genera un impuesto,
cuyo valor lo determina la autoridad municipal. El pago se lo debe realizar anualmente

de acuerdo a las tablas correspondientes.

. Con el RUC la empresa debe proceder a registrar los contratos de

trabajo en el Ministerio de Relaciones Laborales.

. Con el RUC la empresa debe proceder a registrarse en el Sistema de
Historia Laboral del IESS, en donde le asignaran una clave de empleador con la cual
tendrd acceso, para proceder a registrar (afiliar) a los trabajadores incluyendo al
representante legal desde el primer dia de trabajo y asumir los pagos que se generan

mensualmente por concepto de aportes.

Estructura Organizacional

ASERORIALEGAL

COMNTABILIDAD, TRIBUTACIOMN

7 FIF

)

Grafico N° 1: Organigrama Funcional
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El organigrama representa de forma gréfica la estructura organizacional de la empresa
Soluciones Contables, Tributarias y Financieras para MIPYMES “E.U.R.L”. Soluciones
CONTRIFIN “E.U.R.L”, la relacién existente entre los departamentos y los niveles

jerarquicos y funcionales de la empresa.

Cuadro N2 1
Niveles Jerarquicos y Funcionales de la Empresa

GERENTE PROPIETARIO

1 Gerente

Asesoria legal

1 Abogado Externo

Departamento de operaciones
Contabilidad, tributacion, finanzas y consultoria

2 Contadores CPA
4 Contadores CBA

Departamento Administrativo

1 Secretaria — Recepcionista

1 Mensajero — Conserje

Elaborado por: Janneth Arévalo

Estructura Funcional

El Gerente — Propietario: Es la suprema autoridad y el representante legal de la

empresa:
. Administrar y dirigir la empresa
. Establecer las politicas y el reglamento interno de la empresa.
. Establece politicas para el manejo financiero.
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. Reclutar y contratar al talento humano

. Conocer y aprobar los Estados Financieros que presentan la situacion

econdmica y financiera de la empresa.
. Tomar decisiones sobre el presente y futuro de la organizacion.

. Cumplir y hacer cumplir las obligaciones dispuestas por la Ley y los

organismos estatales.

. Garantizar la seguridad interna.

Asesoria Legal: Se contara con la asesoria de un profesional en leyes y experto en

tributacion.

. Conocer y dominar la legislacion ecuatoriana.

. Actualizarse sus conocimientos sobre las reformas que se establezcan
en el pais.

. Informar y capacitar al personal operativo sobre las modificaciones,

reformas o nuevas leyes.

. Representar a la empresa en materia juridica.

Departamento Administrativo y Comercial: Se encarga de establecer los las normas

y directrices para el normal funcionamiento de la empresa.

. Asistir al gerente

. Manejar el fondo de Caja Chica de acuerdo a las disposiciones

emitidas para el efecto.

. Coordinar el reclutamiento del Talento Humano.
. Coordinar la logistica de servicio al cliente.
. Emitir las facturas a los clientes
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. Coordinar y ejecutar los cobros a clientes

. Coordinar las adquisiciones a los proveedores

. Mantener un archivo actualizado de toda la documentacion de la
empresa.

. Buscar clientes potenciales y propiciar un acercamiento para dar a

conocer nuestros servicios y relacionar con el departamento de operaciones.

. Mantener las instalaciones de la empresa en Optimas condiciones

con aseo y orden.

Departamento de Operaciones: Es el responsable de establecer la logistica y la puesta
en marcha del objeto del negocio y llevar la contabilidad de la empresa. La

planificacion sera de suma importancia ya que realizard dos tipos de actividades a saber:

Actividades de Operacion:

. Atender a los clientes, identificar sus necesidades y comunicarle el

proceso a seguir para resolver sus problemas contables, tributarios y financieros.

. Determinar y establecer junto con la gerencia, los paquetes de

servicios que se ofreceran a los clientes.
. Preparar las ofertas entregadas a los clientes.

. Coordinar con el departamento administrativo y comercial el

seguimiento de las ofertas entregadas a los clientes.

. Establecer cronogramas y planes de accion individualizados para

cada cliente.

. Cumplir los contratos firmados con los clientes, ejecutando los

procesos de trabajo de forma eficiente, oportuna y conforme a la ley.

. Elaborar informes mensuales y presentarlos a la gerencia.
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Elaborar los informes mensuales individualizados para cada cliente.
Y coordinar con el departamento administrativo y financiero para la emision de la

factura.

Actividades de Contabilidad:

Es responsable de cumplir con las obligaciones impuestas por las

entidades estatales (SRI, Superintendencia de Compaiiias, etc.).
Controlar el proceso de facturacion.
Efectuar el cobro correspondiente.

Elaborar los roles de pago mensualmente y proceder al pago

correspondiente.
Elaborar Planillas de Aportes.

Procesar las facturas emitidas por los proveedores en las
adquisiciones de bienes y servicios; y, procesar la transaccion. Emitir el cheque

correspondiente y concluir con el pago.

Controlar y reponer al responsable del fondo de caja chica los

valores correspondientes.

Analizar y registrar las transacciones comerciales realizadas por la

empresa, realizar el proceso contable.

Elaborar los Estados Financieros mensuales y presentarlos a la

gerencia para su revision y aprobacion.

Realizar y presentar las declaraciones de impuestos de forma

oportuna y eficiente.

Elaborar los presupuestos y el flujo de caja
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ESTUDIO DE MERCADO

Las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES), son consideradas un
componente preponderante en el desarrollo econdémico de un pais, a través de la

generacion de riqueza y la creacion de fuentes de empleo.

Los inversionistas, esperan no tener barreras para desarrollar sus actividades
econdmicas y aspiran tener acceso a informacion financiera de alta calidad, confiable,
transparente y comparable, que sirva de base para la toma de las mejores decisiones

sobre el futuro de la organizacion.
Actualmente en Ecuador, las MIPYMES constituyen la base del desarrollo social del

pais, al producir, demandar y comprar productos o afiadiendo valor agregado.

Generando de esta manera riqueza y empleo.
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CLASIFICACION DE LAS MIPYMES

Cuadro N2 2
Clasificacion de las MIPYMES

Microempresas 0-9
Pequeiias 10-49
Medianas 50-199

Elaborado Por: Janneth Arévalo

Hasta $ 100.000

$100.001 —
$1000.000

$1000.001 —
$5000.000

Fuente: Camara de la pequeiia Industria de Pichincha

Para fines tributarios las MIPYMES deben inscribir su actividad econdémica en el

Servicio de Rentas Internas (SRI), obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

Menos de $ 100.000

De $100.001 - §
750.000

De $750001 -
$4000.000

y cumplir con las obligaciones impuestas por la administracion tributaria.

Las MIPYMES pueden estar formadas por personas naturales y/o personas juridicas o

sociedades.
Cuadro N2 3
Formacion de las MIPYMES
PERSONA
PERSONA NATURAL JURIDICA
MIPYMES | NOOBLIGADAA | OBLIGADA A OBLIGADA A
LLEVAR LLEVAR LLEVAR
CONTABILIDAD CONTABILIDAD | CONTABILIDAD
Microempresa v v v
Pequena
v v
Mediana v 4
Elaborado Por: Janneth Arévalo
Fuente: SRI
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Las Sociedades deberan llevar la contabilidad bajo la responsabilidad y con la firma de
un contador publico legalmente autorizado e inscrito en el RUC, por el sistema de

partida doble, en idioma castellano y en dolares de los Estados Unidos.

Las personas naturales se clasifican en obligadas a llevar contabilidad y no obligadas a
llevar contabilidad. Se encuentran obligadas a llevar contabilidad todas las personas
nacionales y extranjeras que realizan actividades econdmicas y que cumplen con las
siguientes condiciones: tener ingresos mayores a § 100.000, o que inician con un capital
propio mayor a $60.000, o sus costos y gastos han sido mayores a $80.000. Estan
obligadas a llevar contabilidad, bajo la responsabilidad y con la firma de un contador
publico legalmente autorizado e inscrito en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC),

por el sistema de partida doble, en idioma castellano y en dolares de los Estados Unidos.

Las personas no obligadas a llevar contabilidad, asi como los profesionales,
comisionistas, artesanos, y demads trabajadores autonomos (sin titulo profesional y no

empresarios), deberan llevar un registro de sus ingresos y egresos.

En el Ecuador ha cobrado gran importancia crear una cultura tributaria que permita a
todas las personas tanto naturales como juridicas, conocer y cumplir con las leyes y
disposiciones emitidas por los organismos estatales. Particularmente las emitidas por la
Superintendencia de Compaiiias, por el Servicio de Rentas Internas que empieza con la

inscripcion y obtencion del RUC, declaraciones y pago de impuestos, entre otras.

Por tanto, toda empresa requiere para realizar sus actividades requiere no solamente
tener conocimientos en contabilidad, tributacion y finanzas o contar con asesoramiento;
sino, tener un departamento especializado. Sin embargo muchas micro, pequenas y
medianas empresas (MIPYMES), por no tener los recursos econdmicos necesarios o por
su propia decision no cuentan con un departamento especializado, pero necesitan buscar
personas especializadas que los asesoren y le resuelvan las consultas pertinentes. Las
condiciones actuales imperantes en nuestro pais, podrian llevar a que las MIPYMES,
tengan que decidir contratar una persona o empresa especializada que se encargue del
procesamiento de la informacion contable, tributaria, financiera y que a nombre de la

empresa cumpla con las obligaciones en forma eficaz y oportuna.
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En base a este contexto, surge la oportunidad de crear una empresa que ofrezca los
servicios de asesoria y consultoria contable, tributaria y financiera para las MIPYMES

que no cuenten con personal especializado.

Después de advertir la importancia del aspectocontable,tributario, y financiero para una
empresa, surge la necesidad de establecer el grado de aceptacion del servicio de
contabilidad, tributacion y finanzas y de asesoria entre las MIPYMES, a través de la
realizacion de un estudio de mercado que después de analizar los factores y condiciones
imperantes, nos permita identificar el segmento de mercado al cual se dirigira el

proyecto y determinar la demanda insatisfecha a la cual servird la empresa.

ANALISIS DEL ENTORNO

El analisis estd enfocado a evaluar el entorno empresarial actual y su respuesta a los
cambios en la normativa vigente. De ahi que el analisis de los factores o variables
responde a esa realidad. La interrelacion entre el sector servicios y la empresa de
asesoria contable, tributaria y financiera se la determina a través del analisis del

microentorno.

Analizar los factores que pueden influir en la creacion de la empresa y en el desarrollo

de sus actividades, es fundamental; ya que, servira de base para establecer la factibilidad

y conveniencia de la inversion.

Analisis del Macroentorno

Este analisis permitird conocer, como afectan los factores externos o del macroentorno

al mercado de las MIPYMES al cual va dirigido la investigacion.
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Factor Geografico:

Es importante buscar la mejor ubicacion geografica para el funcionamiento de la
empresa de servicios de asesoramiento y consultoria contable, tributaria y financiera.
Por lo cual, sera oportuno situar las instalaciones en un lugar estratégico, con acceso

facil y rapido, cerca de centros de negocios donde se encuentran los clientes potenciales.

Factor Demogréfico:

NUOMERO DE ESTABLECIMIENTOS
Amnbies ¢ ! Nacional v |

Porcentajes
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Fuente: CENSQ NACIONAL ECONOMICO (CENEC-2010) - INEC Guardar grafico I
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Grafico N° 2: Establecimientos Econémicos a Nivel Nacional
Fuente: INEC

De acuerdo al Censo Econdmicorealizado por el INEC en el afio 2010en nuestro pais se
determina que existen 499.045 establecimientos econdmicos. Siendo los propietarios en

su mayoria hombres con el 51,1% y mujeres 48,9%.

El 82% (409.217) de los establecimientos econdmicos iniciaron sus actividades antes

del 2010 y el 18% (89.828) durante el afio 2010.
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Pichincha es la provincia de mayor concentracion de negocios. “En Quito existen
99.952 establecimientos econdémicos que generan ingresos por ventas de $65650

millones de dolares y emplean a 547067 personas.”?

“Las micro, pequenas y medianas empresas —-MIPyME- dentro del tejido empresarial
ecuatoriano tienen un aporte, significativo; segun el ultimo Censo Nacional Econémico
del 2010, alrededor de 99 de cada 100 establecimientos se encuentran dentro de la
categoria de MIPyME. Esta tendencia se convierte en un dato duro sobre la importancia
que tienen las micro, pequefias y medianas empresas a la hora de contribuir al proceso

. ., . . . 14
de consolidacion del sistema productivo nacional.
En base a ésta consideracion podemos decir que el censo econdmico también reveld que

en el 2010 existian494.054MIPYMES (99% del total de establecimientos econémicos)
en el Ecuador. Y en el Distrito Metropolitano de Quito 98.952 MIPYMES.

Factor Econdmico:

INFLACION ACUMULADA DEL IPC POR SECTORES ECONOMICOS

(Porcentajes)
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Grafico N° 3: Inflacion Acumulada
Fuente: Banco Central

3 Direccion Metropolitana de Gestion de Informacion, SGP, MDMQ/
“http://www.uasb.edu.ec/UserFiles/381/File/Las_ PyME y su_situacion W_A.pdf
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INFLACION ANUAL POR CIUDADES
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Grafico N°4: Inflacion Anual por ciudades
Fuente: Banco Central

El afio 2011 tuvo una inflacién de 5,41%, mientras que la tasa de interés pasiva fue de
4.53%, de acuerdo a la Comision Econdmica para América Latina (CEPAL), el Ecuador
ha sido el tercero de cinco paises de la region en registrar considerables cifras de
crecimiento. Sin embargo se espera para el 2012 un decrecimiento global debido a los

efectos de la crisis europea.

Como factor preponderante se puede destacar que el incremento de MIPYMES en el
pais ha permitido disminuir la tasa de desempleo 5,52% para el 2011 y se espera que

para el 2012 disminuya a 4,9%.

En gran parte este incremento se debe al proyecto para el fomento de las MIPYMES
ecuatorianas llevado a cabo por el Estado. Cuyo objetivo es mejorar la productividad y
competitividad de micro, pequefias y medianas empresas de forma individual o
asociadas entre si que sean productoras de bienes o servicios con valor agregado, para
que su produccion sea de calidad y acceda a mercados nacionales e internacionales,
fomentando la oferta exportable ecuatoriana a través de cooperaciones técnicas no

reembolsables.

MONTO: USD 28'598.005,40
PLAZO DE EJECUCION: 3afios

AMBITO DE ACCION: Nacional
RESPONSABLE: Subsecretaria de MIPYMES y artesanias
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Factor Socio- cultural;

EVOLUCION DEL MERCADO LABORAL
ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA NACIONAL - URBANA
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Grafico N° 5: Evolucion del Mercado Laboral
Fuente Banco Central

En el Ecuador el aspecto social y cultural es un factor de gran influencia al momento de
tomar decisiones, por lo cual es relevante sobre las actividades economicas de las
MIPYMES. Ademas el SRI ha hecho énfasis en la creacioén de una cultura tributaria; asi
como, a la aplicacion de nuevos tributos, que puede significar una oportunidad de
negocio al identificar las falencias del mercado y ofrecer los servicios especializados
para solucionar los problemas que se presenten en las empresas en materia tributaria y

dentro del marco legal vigente.

Factor Politico Legal:

El clima politico puede afectar considerablemente la existencia y el futuro de una
empresa. La inestabilidad politica de un pais hace que el riesgo de invertir, crezca y la

inversion se paralice o disminuya.
La legislacion ecuatoriana ha sufrido modificaciones fundamentales; también, se han

creado nuevas leyes que deben ser conocidas para su correcta aplicacion y

cumplimiento tanto por los ciudadanos como por las empresas.
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Cumplir la normativa vigente en el pais permite a las empresas desarrollar sus
actividades en forma normal, funcionar legalmente ofrece a la empresa la tranquilidad

de saber que se esté realizando las cosas como se debe hacer.

Factor Tecnologico

La tecnologia es una herramienta fundamental para el desarrollo del servicio de asesoria
contable, tributaria y financiera. Contar con tecnologia de punta, brindar un servicio de
calidad ya que permitird optimizar el uso del tiempo y de los recursos de la empresa. Y
ofrecer a los clientes servicio eficiente y eficaz en forma agil y oportuna. Se hara uso de
las TIC’S y software contable actualizado, que ofrezca las mejores herramientas y
resultados. Después se buscara el desarrollo de software propio que respondan

estrictamente a las necesidades.

Analisis del Microentorno

Este analisis permitira conocer, como afectan los factores internos o del microentorno al

mercado al cual va dirigido la investigacion.

ANALISIS DE PORTER EN FUNCION DEL SECTOR

Las cinco fuerzas de Porter son fuerzas que afectan la rentabilidad de practicamente

cualquier sector. Un entendimiento de estas y de sus efectos sobre el sector servicios

contables, tributarios, financieros y de asesoria, proporcionara una vision clara de su

potencial futuro.

Amenaza de entrada de nuevos competidores.

El sector de servicios contables, tributarios, financieros y de asesoria en el Ecuador esta

estructurado por las empresas constituidas como sociedades; asi como, los Contadores
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Publicos Autorizados y los Contadores Bachilleres Autorizados, que serian la

competencia incremental afio tras afio.

La rivalidad entre los competidores

Como competencia se consideraria a aquellas empresas que tratan de satisfacer a los

mismos clientes y las mismas necesidades, haciendo ofertas similares.

Bajo esta premisa y de acuerdo a la Superintendencia de Compaiias existen 283
compaiias legalmente constituidas que ofrecen sus servicios de consultoria y asesoria y

outsourcing en el Distrito Metropolitano de Quito (area urbana).

De acuerdo a los datos del Censo Econdmico realizado en el 2010, en el pais existen
1911 de estas 283 son sociedades y 1628 son empresas unipersonales que ofrecen
servicios contables, sin embargo existen un gran numero de contadores publicos
autorizados y contadores bachilleres autorizados que ofrecen sus servicios sin tener un

establecimiento economico visible.

Si bien practicamente todas las empresas ofertan servicios similares, sin embargo se
considera que las personas naturales, tanto Contadores Publicos Autorizados (CPA)
como Contadores Bachilleres Autorizados (CBA), -constituirian la principal
competencia, ya que pueden ofrecer un precio relativamente bajo, por lo cual el costo

podria ser un factor de decision relevante.

Poder de negociacion de los proveedores

Siendo un servicio en el que prevalece el intelecto, no existe mayor influencia o presion
por parte de los proveedores. Sin embargo es muy positivo mantener muy buenas
relaciones con los proveedores ya que en algin momento podrian llegar a convertirse en

nuestros clientes.

La empresa seleccionara el talento humano calificado, a través del servicio que ofrece

el Programa Socio Empleo del MRL y del Colegio de Contadores Publicos de
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Pichincha.  También se contard con una diversidad de asociados vinculados
fundamentalmente a la provision de equipo, licencias y prestacion de servicios
informaticos; equipamiento de 4reas administrativas publicidad; suministros y

mantenimiento.

Poder de negociacion de los clientes

Ninguna empresa puede operar en todos los mercados y satisfacer todas las necesidades. La
orientacion al cliente requiere que la empresa defina las necesidades del cliente desde el punto

de vista de este ultimo y no desde el punto de vista de la organizacion.

El actual entorno, ejerce presiones legales, econoémicas, sociales y de mercado, esto a su vez ha
incidido en los requerimientos cada vez mas exigentes de las empresas en cuanto a contar con
personal altamente capacitado y confiable. Sin embargo se incrementa constantemente la
necesidad de contratar servicios contables, tributarios y financieros externos. Con lo cual a mas
de garantizar contar con servicio de eficiente, eficaz y actualizado, permite también mantener el
sigilo y reserva que muchos inversionistas consideran prioritario, también se puede considerar

como ventaja el hecho que no se dependera de un empleado al mantener servicios externos.

Frente a esta tendencia es necesario que la empresa tome las medidas necesarias para establecer
propuestas en las que la opinion y preferencias de los futuros empresarios y profesionales en
libre ejercicio profesional estén presentes, caso contrario el riesgo seria la disminucion de

clientes por falta de opciones seglin sus requerimientos.

Amenaza de ingreso de productos sustitutos

Se dice que dos productos/servicios son sustitutos cuando representan una alternativa a
los consumidores/usuarios del mismo. Sin embargo, esta posicién no es totalmente
lineal: depende de una serie de factores, como la disponibilidad de tales sustitutos, los
costos comparados, la propension al cambio por parte de los consumidores/usuarios, la

agresividad de los productores de los sustitutos, etc.
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La situacion se complica si los sustitutos estdin mas avanzados tecnolégicamente o
pueden entrar a precios mas bajos reduciendo los margenes de utilidad de la institucion

y de la industria.

Los criterios usados para sustituir podrian encontrarse considerando:

a. Sustitucion desde el Punto de Vista de la Demanda

Las tendencias de sustitucion son percibidas como funciones similares o muy
relacionadas, esto es aquellas empresas que oferten los servicios contables, tributarios y
financieros. Desde esta perspectiva se puede considerar las similitudes en cuanto a
oferta de paquetes de servicios. Al tomar en cuenta esta variable existirian 1911
empresas en Quito que ofertan los mismos paquetes de servicios, de entre las cuales

podrian escoger los potenciales clientes.

b. Sustitucion desde el Punto de Vista de la Oferta.

El enfoque desde el punto de vista de la oferta comienza con todos los competidores que
posiblemente podrian atender la misma necesidad. Esto da un panorama diferente
porque explicitamente se puede considerar las similitudes en cuanto a modalidad de
servicio, la oferta practicamente se triplica, pues, casi todas las empresas trabajan bajo

procedimientos similares de trabajo.

c. Sustitutos por necesidad
Si se consideran dos parametros: Cumplir con la legislacion ecuatoriana y el poder

adquisitivo, se pueden mencionar como sustitutos: Empresas y Asesores independientes

del exterior ofreciendo servicios on-line.
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SEGMENTACION DEL MERCADO QUE VA A SERVIR EL PROYECTO
Definicion de la Poblacion

El proyecto se desarrollard en el Distrito Metropolitano de Quito, por lo cual la
poblacion que se considerard en la investigacion de mercado, estd compuesta por las
MIPYMES existentes en el 4rea urbana. De ésta se obtendra una  muestra

representativa, utilizando los métodos estadisticos que para el efecto existentes.

Mercado Potencial:

El mercado potencial para el proyecto esta conformado por las MIPYMES existentes en

el Distrito Metropolitano de Quito sin importar el sector al que pertenecen.

Investigacion de Mercados

Procedimiento de Recoleccion de Datos

Para determinar la factibilidad operativa de la empresa de servicios contables,
tributarios, financieros y de asesoria es necesario el levantamiento de la informacion via
encuesta — muestreo a las MIPYMES, del Distrito Metropolitano de Quito (area
urbana); ademds, se entrevistard a expertos que aporten con sus experiencias y

conocimiento.

Con los datos obtenidos se realizard una linea de base de las necesidades que tienen las
MIPYMES en lo referente al tratamiento de su contabilidad, tributacion y finanzas.
Informacién queservird para definir las estrategias, los planes de accion y el mapa
estratégico que nos permitird la toma acertada de decisiones en pro del desarrollo y

mejora de la empresa.

45



Disefio de la Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado permitird conocer el grado de aceptacion de la empresa de
servicios contables, tributarios, financieros y de asesoria para MIPYMES en el Distrito

Metropolitano de Quito (area urbana).Se espera que la investigacion nos lleve a:

. Determinar las caracteristicas del manejo y control contable,
tributario y financiero de las MIPYMES.

. Precisarlos problemas y necesidades que enfrentan las MIPYMES
en el aspecto contable, tributario y financiero.

. Determinar si las MIPYMES estan interesadas en los servicios
contables, tributarios, financieros y de asesoria.

. Determinar si las MIPYMES estan dispuestas a contratar los
servicios contables, tributarios, financieros y de asesoria, para el manejo y control

interno.

Tipo de muestreo

El tipo de muestreo seleccionado es el aleatorio simple (m.a.s.) con seleccion aleatoria,
porque cada unidad seleccionada tuvo la misma oportunidad de ser elegida como

cualquier otra unidad participante de la muestra.

Marco de muestreo

Los datos para realizar la muestra se tomé de la lista del Gltimo censo econdmico
realizado en el afio 2010 por el INEC y del analisis realizado por el observatorio de
PYMES de la Universidad Andina Simén Bolivar. Estd compuesto de las siguientes

variables.
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Cuadro N2 4
Variables para Muestreo de las MIPYMES

VARIABLES APLICACION

Conocimientos Establecer el conocimiento contable, tributario y
financiero del duefio o administrador de la
MIPYME.

Caracteristicas del Manejo y Determinar como se desarrolla, si existe control

Control financiero 0 no.

Importancia de los servicios Establecer el grado de importancia del servicio
para las MIPYMES.

Disposicion para contratar Identificar la disposicion a contratar el servicio

Valoracion del servicio Establecer que busca en el Servicio

Precio sugestivo Establecer cuanto estarian las MIPYMES
dispuestas a pagar por el servicio.

Elaborado: Janneth Arévalo

Tamaino de la Muestra

Para la determinacion del Tamafio de la Muestra se utilizd el algoritmo de calculo

clasico del Muestreo Aleatorio Simple de proporciones desagregado asi:

n= PxQOx N x 72

E*(N-1)+Z*Px Q
Fijacion de la muestra
Datos célculo de la muestra:
n= Tamafo muestra
N= Tamafio poblacion
Z = Parametro

P = Variable de diseno
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Q = Variable negativa

E= Error max. Permisible

Seleccion de la muestra

Para la seleccion de la muestra se utilizard, los datos que proporciona el Censo
Economico del afio 2010 realizado por el INEC, por lo cual en Quito existen

83448MIPYMES, que constituye la poblacion a estudiar en nuestra investigacion.

Calculo de la Muestra:

n= Tamano muestra

N= 83448

P=0,50

Q=0,50

Z =196 7/2=3,8416
E = 0,05 e’2=0.0025

n=  (0.50) *(0,50) *(83448) *(1,96)’
(0,05)** (83448-1)+(1,96)* (0,50) * (0,50)

n= (0.50)* (0,50) * (83448)* (3.8416)
(0,0025) * (83447) + (3,8416) *(0,50) * (0,50)

n= 80144
210
n= 382
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Después de aplicar el algoritmo de calculo tenemos el tamano de la muestra:

|n= | 382 |

Calculamos la tasa de reserva, para este caso utilizaremos el 15%.

=382 *15% =57

= 382+ 57=439

Obtenemos una muestra ajustada de:

Muestra Total | 439

Diseno del formulario

El diseno de los formularios se realiz6 en base ha:

Los Objetivos planteados en la propuesta: creacion de la Empresa de Servicios
Contables, Tributarios, Financieros y de Asesoria que deben ser aplicables a los

propositos de la encuesta.

Las variables a desarrollar se dividen en: Endogenas y Exogenas

Las variables estan conformadas por: numeros y valores, desagregados en forma clara y

sencilla clasificados de la siguiente manera:

. Conocimientos en Contabilidad, Tributacion y finanzas
. Caracteristicas del Manejo y Control Contable

. Importancia de los Servicios

. Disposicion para contratar el servicio

. Valoracion del Servicio

. Precio sugestivo
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Operativo de campo

Para la recoleccion de datos de las MIPYMES se la realizo mediante encuestas a los
establecimientos puerta a puerta, se mantuvo reuniones con profesionales y expertos del

sector.

Procesamiento de la informacion

Se tabuld y proceso6 el levantamiento de informacion, se elabord una base de datos en el
programa estadistico proporcionado con esta finalidad para el respectivo procesamiento

de la informacion se generd el diccionario con la informacion obtenida.

En este programa podemos categorizar las variables que van a ser utilizadas para
realizar el andlisis del aspecto contable, tributario y financiero de las MIPYMES en

Quito.

Tabulacion y Analisis

En base a la encuesta realizada a las MIPYMES del Distrito Metropolitano de Quito
(area urbana), se obtuvo informacion que permite realizar el diagndstico del manejo y
control de su contabilidad, tributaciéon y finanzas, contando de esta manera con
informacion actualizada que permitira clarificar la factibilidad de crear la empresa de
servicios contables, tributario, financieros y de asesoria. Facilitard la elaboracion del
plan estratégico que contendra las estrategias directivas, los planes de accion, asi como

el cuadro de mando integral.

ENCUESTA

1) ;Tiene Ud. conocimientos de contabilidad, tributacion y finanzas?

SI I:I NO I:I
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2) (Como se realiza el servicio y control contable, tributario y financiero en su
empresa?

I:I Control Interno I:I Servicio y control externo

I:I Ningun tipo de control

3) (Considera importante la asesoria y el servicio externo contable, tributario y

financiero?

Sll:l NO |:|

4) ;Estaria dispuesto a contratar servicios contables, tributarios y financieros y de

asesoria?

SI I:I NOI:I

5) (Qué busca al contratar servicio contable, tributario y financiero y de asesoria?

1 Informacion Veraz y Oportuna 1 Control Imparcial
[ Confidencialidad [—1 Asesoria legal actualizada
[ Trabajo organizado [ Servicio inmediato y personalizado

6) ;Qué valor da a cada una de las caracteristicas del servicio contable, tributario,

financiero y de asesoria al momento de contratarlo?

MUY POCO NADA
IMPORTANTE IMPORTANTE IMPORTANTE IMPORTANTE

Conocimiento
Experiencia Profesional
Seguridad Legal
Ahorro Tiempo

Precio

Etica profesional
Eficiencia
Confidencialidad

7) ;Considera que el servicio contable, tributario y financiero o de asesoria, puede

presentar alguna o algunas de las siguientes desventajas?

] Alto Costo [ 1 Incumplimiento de contrato
[ 1 Ausenciade control [ 1 Incumplimiento tiempos de entrega
[ 1 Trabajo deficiente [ 1 Pérdida de confidencialidad
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[ 1 Falta de Etica Profesional

8) El servicio contable, tributario y financiero o de asesoria, pretende satisfacer las
necesidades de su empresa. ;Establezca un puntaje de acuerdo a la importancia
que tiene para Ud. los beneficios que obtendra al contratar el servicio? se

asignara de 1 a 4. Siendo 4 la calificacion mas alta.

BENEFICIOS AL CONTRATAR 1 2 3| 4

Cumplimiento Obligaciones

Registros Contables Actualizados

Disminucion de Costos

Control Eficiente

Resultados Econémicos Reales

Servicio Profesional y Actualizado

Confidencialidad

9) (Cuales son los elementos que determinan el costo del servicio contable,

tributario y financiero y/o de asesoria?

Conocimientos y Experiencia Profesional

Volumen de Informacion

Tiempo de Entrega

Forma comunicacion (presencial — teléfono — Online)
Frecuencia de comunicacion

Tecnologia Utilizada

JUbooot

Visitas realizadas

10) De acuerdo al volumen de transacciones comerciales que realiza su empresa

.Qué precio se deberia establecer para el servicio contable, tributario y

financiero?

Microempresa  Pequefia Empresa Mediana Empresa
[ 1$0-860 [_1$200-$280 1 $400- 500
[1861-8120 [_1$281-$360 [ $501 - mas
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Analisis de las encuestas
Se realizaron 439 encuestas, a los propietarios o representantes legales de las
MIPYMES del Distrito Metropolitano de Quito (area urbana) y se obtuvieron los

siguientes resultados.

1) ;Tiene Ud. conocimientos de contabilidad, tributacion y finanzas?

SI I:I NO I:I

CONOCIMIENTOS CONTABLES,
TRIBUTARIOS Y FINANCIEROS

(En porcentajes)

SI
30%

NO
70%

Grafico N° 6: Conocimientos Contables de MIPYMES
Fuente: Encuesta

De acuerdo a la informacion obtenida en las encuestas se puede evidenciar que un 30%
tiene conocimientos en contabilidad, tributacion y finanzas. El 70% de las MIPYMES
encuestadas no tienen conocimientos, lo cual ha provocado problemas en el manejo y

control interno.

La falta o escaso conocimientocontable, tributario y financiero se convierte en un
limitante para la toma de decisiones de las MIPYMES. Situacion que se convierte en
una gran oportunidad para ofrecer el servicio de asesoria especializada quele permita a

las MIPYMES manejar sus finanzas de manera eficiente.

2) ;Como se realiza el servicio y control contable, tributario y financiero en su
empresa?

I:I Control Interno I:I Servicio y control externo

I:I Ningtn tipo de control
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CONTROL CONTABLE TRIBUTARIO
Y FINANCIERO

(En porcentajes)
NINGUN
CONTROL
5%
CONTROL
EXTERNO ‘

28% CONTROL
INTERNO
67%

Grafico N° 7: Control Interno MIPYMES
Fuente: Encuesta

De acuerdo a las encuestas realizadas se puede observar que el 67% de las MIPYMES
aplica el control interno en el manejo de su contabilidad, tributacion y finanzas. El 28%
utiliza los servicios de empresas que realicen el control y el 5% no utiliza ningun tipo de

control.

Las MIPYMES requieren de asesoria para aplicar de manera eficiente el control interno,
razén por la cual se podria la demanda del servicio puede llegar a incrementarse; pero
es importante que los representantes de las MIPYMES comprendan la importancia de
contar con servicio especializadoque a largo plazo serd una de las mejores inversiones

que realizara la empresa.

3) (Considera importante la asesoria y el servicio externo contable, tributario y

financiero?

SI I:I NOI:I

IMPORTANCIA DE LA ASESORIA
CONTABLE, TRIBUTARIA Y FINANCIERA

(En porcentajes)

NO

>
‘ 97%

Grafico N° 8: Importancia de la Asesoria para las MIPYMES
Fuente: Encuesta
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E197% de las MIPYMES encuestadas consideran que las politicas que rigen el SRI y en
general la administracion tributaria, han dado un cambio contundente; por lo cual, el
servicio de asesoria contable, tributaria y financiera ha tomado un papel preponderante,
ya que permite conocer y cumplir con eficiencia las obligaciones emitidas por los

organismos estatales. Apenas el 3% considera que no es importante.

Existe una gran oportunidad de ofertar el servicio, pues casi el 100% de las MIPYMES,
siente la necesidad de contar con asesoria profesional y especializada de acuerdo al

nivel de desarrollo que el pais estd experimentando.

4) ;Estaria dispuesto a contratar servicios contables, tributarios y financieros y de

asesoria?

SII:I NO I:I

DISPOSICION A CONTRATAR
SERVICIOS CONTABLES, TRIBUTARIOS
Y FINANCIEROS Y DE ASESORIA Y
CONTROL EXTERNO

(En Porcentajes)

NO____
36% S|
64%
\"‘"-_-“'/.

Grafico N°9: Disposicion a Contratar el Servicio
Fuente: Encuesta

De acuerdo a las encuestas realizadas se puede observar que el 64% de las MIPYMES
encuestadas estan dispuestas a contratar los servicios externos. En cambio el 36% no

consideran necesario.

Se debe considerar que la gran mayoria de MIPYMES, requieren de asesoria

especializada para lograr su desarrollo; sin embargo, serd necesario romper el estigma
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de que contratar servicios externos son muy caros y ofertar un servicio de calidad a

precios razonables.

5) (Qué busca al contratar servicio contable, tributario y financiero y de asesoria?

1 Informacién Veraz y Oportuna 1  Control Imparcial
L1 Confidencialidad 1 Asesoria legal actualizada
[1 Trabajo organizado —/ Servicio inmediato y personalizado

QUE BUSCA AL CONTRATAR SERVICIO
CONTABLE, TRIBUTARIO Y
FINANCIERO Y DE ASESORIA

.(En porcentajes)
Servicio

personalizado Informacién
Servicio 12% Veraz

inmediato | /— 17%
I3%\

Cumplimiento

oportuno de
bligaciones

16%

Trabajo
Organizado
13%

Confidencialid
ad
12%

Grafico N° 10: Exigencias al Contratar el Servicio
Fuente: Encuesta

Las MIPYMES buscan un proveedor de servicios contables, tributarios y financieros y/o
de asesoriaque le asegure contar con informacion Veraz, en base a la cual tomar
decisiones, con un 17% contar con asesoria legal actualizada consideran importante con
un 17%, el cumplimiento oportuno de obligaciones el 16%, con respecto a servicio
inmediato y el trabajo organizado con un 13%, contar con servicio personalizado y

confidencial tienen un 12%.

Satisfacer las necesidades manifestadas por las MIPYMES es posible a través de la
prestacion de los servicios profesionales y especializados; por lo cual, conociendo que
requieren las MIPYMES podremos ofrecer un servicio de calidad que le permita tomar

la decision de contratar nuestros servicios.
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6) ;Qué valor da a cada una de las caracteristicas del servicio contable, tributario,
financiero y de asesoria al momento de contratarlo?
MUY POCO NADA
IMPORTANT IMP(;‘ETAN IMPORTAN | IMPORTAN
E TE TE

Conocimiento
Experiencia Profesional
Seguridad Legal
Ahorro Tiempo

Precio

Etica profesional
Eficiencia
Confidencialidad

Grafico N° 11: Valoracion del Servicio al Momento de Contratarlo
Fuente: Encuesta

Las MIPYMES encuestadas, consideran que en el servicio contable, tributario,
financiero y de asesoria,el valor que mas influye en la decision de contratar a un
proveedor determinado es el conocimiento, en segundo lugar elprecio, luego el
trabajo eficiente, después la confidencialidad dela informacion, la seguridad de que
todo estda manejado y registrado observando la leyes, normas y reglamentos
dispuestos para el efecto, en ultimo lugar tenemos que el ahorro de tiempo sin dejar

de ser una caracteristica importante.

El servicio que ofrecerd la empresa debe ser integral; es decir, que debe estar

compuesto por todas y cada una de las caracteristicas citadas y que las MIPYMES
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consideran necesarias. Razon por la cual deberdn ser incluidas al momento de que la

empresa incluya sus actividades.

7) ¢Considera que el servicio contable, tributario y financiero o de asesoria, puede

presentar alguna o algunas de las siguientes desventajas?

1 Costo —] Incumplimiento de contrato

[ 1 Ausencia de control [ 1 Incumplimiento tiempos de entrega
[ 1 Trabajo deficiente [ 1 Pérdida de confidencialidad

1 Falta de Etica Profesional

CONSIDERA QUE EL SERVICIO
CONTABLE, TRIBUTARICOY FINANCIERO O DE
ASESORIA PUEDEPRESENTAR ALGUNAS
DESVENTAJAS
(En Porcentajes)

Yisitas
eventuales ¥
rapidas
Falta de Etica 9%
Profesional

7% N -
Incurnplirmiento
\ de Contrato
— 2%

Pérdida de

confidencialidad ]
28% \ Ausenciade
cumplirmiernto Control

Trabajo ——Smee®  4e Tiempos de 1%
Dieficiente Entrega
12% 6%

Costo alto
25%

Grafico N° 12: Desventajas del Servicio Externo
Fuente: Encuesta

De acuerdo a la encuesta realizada, se evidencia el temor a perder la confidencialidad al
contratar los servicios externos con un 70%, consideran como otra desventaja el costa
alto con 61% que podria representar contratar el servicio de una empresa con personeria
juridica.La falta de seriedad al incumplir los tiempos de entrega 40%, también es
considerada como una desventaja importante. El trabajo deficiente con un 30% es
considerado, las visitas eventuales y rapidas con un 21%, falta de ética profesional con

el 18%.

Es necesario demostrar a las MIPYMES que el profesionalismo y ética son las

caracteristicas fundamentales de nuestro actuar y que estara presente en cada servicio
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que preste la empresa. Ademas que los precios que la empresa cobrara por los servicios

ofertados serdn asequibles.

8) El servicio contable, tributario y financiero o de asesoria, pretende satisfacer las
necesidades de su empresa. ;Establezca un puntaje de acuerdo a la importancia
que tiene para Ud. los beneficios que obtendra al contratar el servicio? se

asignara de 1 a 4. Siendo 4 la calificacion mas alta.

BENEFICIOS AL CONTRATAR 1 2 3 4

Cumplimiento Obligaciones

Registros Contables Actualizados

Disminucion de Costos

Control Eficiente

Resultados Economicos Reales

Servicio Profesional y Actualizado

Confidencialidad

BENEFICIOS AL CONTRATAR EL SERVICIO
(4 el puntaje mas alto)

100 17 =
90
80 +
70 m
60 1
50
40 + 4
30 +
20 + "3
¢ e
0 . . A A — 1 m2
o o 3 @ 4 >
& ‘ &bo o""o ;}9& & . \,,'\\& I
< > @ < & <
2 & & o & &
eu \‘?»"‘?~ &0 o“é e‘é‘ (,°Q
& O & & RS
& o & S
o4 & LS
S
e,qz\;,
q—

Grafico N° 13: Beneficios al Contratar el Servicio
Fuente: Encuesta

De acuerdo a la encuesta realizada, las MIPYMES calificaron los beneficios de

contratar el servicio de la siguiente manera: el cumplimiento de obligaciones es
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considerado el principal beneficio que esperarian obtener, en segundo lugar contar
con registros contables actualizados, en tercer lugar la disminucién de costos,
proporcionar un control eficiente, resultados econdémicos y financieros reales y la

confidencialidad.

A partir de la cultura tributaria implementada por el SRI, se ha convertido en una
prioridad de las MIPYMES, el cumplimiento de las obligaciones tributarias de
manera oportuna por lo cual contar con un servicio externo que le ofrezca esto y

otros beneficios sera de suma importancia, que le permitan el progreso de la empresa.

9) (Cuales son los elementos que determinan el costo del servicio contable,

tributario y financiero y/o de asesoria?

Conocimientos y Experiencia Profesional

Volumen de Informacion

Tiempo de Entrega

Forma comunicacion (presencial — teléfono — Online)
Frecuencia de comunicacion

Tecnologia Utilizada

Visitas realizadas

Hpnm

ELEMENTOS QUE DETERMINANEL COSTO DEL
SERVICIO CONTABLE, TRIBUTARIO Y
FINANCIERO Y DE ASESORIA
(En Porcentaje)

Wisitas
F.ealizadas

| 6% Conocimientes

¥ Experiencia
Profesional
| 8%

Tecnologia
Utilizada
| 4%

Yolurmen de

Fracuencia de ——= .
Comunicacién Infermacién
| 2% Comunic 1 5%

(presencial -
telefono- Tiempo de
Online) Entrega
| 0% | 4%

Grafico N° 14: Elementos que Determinan el Costo del Servicio
Fuente: Encuesta

Las MIPYMES encuestadas consideran como el factor principal para determinar el
costo es el conocimiento con un 18%, el volumen de inl4ormacion y las visitas

realizadas con el 16%, la tecnologia utilizada y el tiempo de entrega con un 14%
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cada uno, la frecuencia de comunicacion con el 12% y la forma de comunicacion con

un 10%.

Ofrecer un servicio de calidad a un precio razonable permitira a la empresa romper la
barrera de los precios altos en servicios especializados y de calidad para ofrecer a las
MIPYMES y que de ésta manera propiciar que tomen la decision de contratar los

SEervicios.

10) De acuerdo al volumen de transacciones comerciales que realiza su empresa
,Qué precio se deberia establecer para el servicio contable, tributario y

financiero?

Microempresa Pequefia Empresa Mediana Empresa

1 $0-8100 [ $300-$450 [ $700- 900
[ $100- $250 [] $450-$600 [ $900 - mas

PRECIO QUE DEBERIA ESTABLECERPARA
EL SERVICIO
CONTABLE, TRIBUTARIO, FINANCIERO
{(Microempresa)

$0 - 5100

21%

$100-$250

79%

Grafico N° 15: Precio del Servicio para Microempresas
Fuente: Encuesta

De acuerdo al volumen de las transacciones comerciales, el 21% de las microempresas
consideran que el precio deberia ser de hasta $100 USD y el 79% considera que deberia

ser de $100 a $250.

Considerando que el volumen de transacciones realizadas por una microempresa no es

tan grande, se puede considerar que el servicio que requieran sera agil y rapido.
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PRECIO QUE SEDEBERIAESTABLECER
PARAEL SERVICIO
CONTAELE, TRIBUTARIO,FINANCIERO

(Pequena Empresa)

—F300 - 450
“ 33%

Grafico N° 16: Precio del Servicio para Pequefias Empresas
Fuente: Encuesta

F450 - 500
57%

De acuerdo al volumen de las transacciones comerciales, el 33% de las pequenas
empresas consideran que el precio por el servicio deberia ser de hasta $450 y el 67%

considera que deberia ser de hasta $600.

Dentro de las MIPYMES podria ser el grupo més atractivo para ofertar los servicios de
la empresa, ya que el volumen de transacciones realizadas por estas empresas obliga a
contar con un contador dentro de la empresa y esto podria acarrear mas costo para la

empresa que el contar con servicio externo.

PRECIO QUE SEDEBERIA ESTABLECER
PARA EL SERVICIO
CONTABLE, TRIBUTARIO,FINANCIERO
(Empres Mediana)

£90] - mas
54% ___$700 -$900

l 45%

Grafico N° 17: Precio del Servicio para Empresas Medianas
Fuente: Encuesta

De acuerdo al volumen de las transacciones comerciales, el 52% de las empresas
medianas consideran que el precio por el servicio deberia ser de hasta $900 y el 48%
considera que deberia ser de $901 - mas.

Este grupo de empresas que tienen un volumen considerable de ventas, precisa contar

con eficiente servicio contable, tributario y financiero, que muchas de las veces el
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servicio interno con el que cuenta es deficiente o desactualizado; por lo cual, requieren
el servicio de asesoria que les permita cumplir con sus obligaciones de manera eficiente

y eficaz.

Analisis General:

De acuerdo al resultado de las encuestas realizadas a las MIPYMES del Distrito
Metropolitano de Quito (area urbana) se puede evidenciar aspectos fundamentales que

deben ser tomados muy en cuenta por la empresa.

. Los conocimientos sobre contabilidad, tributacion y finanzas es muy
bajo lo cual causa problemas en el manejo econdémico y financiero. Pues alcanza el
30% del total de MIPYMES encuestadas.

. El 67% de las MIPYMES ejercen el control interno de manera directa
sin contar con los instrumentos necesarios para lograr resultados eficientes por

carecer de conocimientos especializados.

. Casi el 100% de las MIPYMES consideran que el servicio de asesoria
contable, tributaria y financiera es importante para el desarrollo de sus actividades.

. El 64% de las MIPYMES estarian dispuestas a contratar el servicio
externo por lo cual es una oportunidad para los intereses de la empresa.

. Las MIPYMES esperan encontrar un servicio con caracteristicas que
respondan a sus necesidades de: confidencialidad, asesoria legal, cumplimiento
oportuno de sus obligaciones entre otros.

. Las MIPYMES consideran que el conocimiento es el elemento
principal de un servicio eficiente siempre que este acompanado de ética.

. El 70% de las MIPYMES manifiestan que al contratar el servicio
pueden perder la confidencialidad de su informacion.

. Para las MIPYMES el costo es considerado un aspecto que limita o
impide la contratacion del servicio; ya que, existe una fuertepercepcion entre las
MIPYMES de que el mejor servicio es el mas costoso. Por lo cual existe la
oportunidad de demostrar que se puede ofrecer servicio de calidad a precio

accesible.
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. El volumen de transacciones es un factor determinante en la fijacion de

precios de los servicios que ofertara la empresa.

ANALISIS DE LA DEMANDA

El mercado se lo puede dividir geograficamente en naciones, estados, provincias,
distritos metropolitanos, cantones, parroquias, establecimientos economicos. Esta
division, obedecerd a la actividad de la empresa, la magnitud de las operaciones y el

capital de trabajo que se requerira.

El segmento seleccionado corresponde a las Micro, Pequefias y Medianas empresas
(MIPYMES) del Distrito Metropolitano de Quito (zona urbana) de todos los sectores

econdmicos existentes.

La demanda del servicio contable, tributario y financiero y de asesoria, en la actualidad
es de suma importancia para todas las personas naturales o juridicas que realizan una
actividad economica, ya que deben cumplir con una serie de obligaciones, para lo cual
necesitan conocer las leyes que rigen las actividades econdmicas y financieras,

actualizar los mecanismos utilizados para el registro de sus operaciones comerciales.

La demanda del servicio depende de elementos que convergen y determinan la
necesidad de satisfacerlo como son: la necesidad de contar con un servicio actualizado,

eficiente y eficaz, el precio, el alcance de la inversion, su nivel de ventas e ingresos, etc.

Establecer la demanda del servicio contable, tributario y financiero y de asesoria para
MIPYMES, permitird determinar la cantidad de clientes potenciales, revelara sus
necesidades y evaluara la oportunidad de entregar soluciones oportunas y eficaces para
el desarrollo de las MIPYMES de Quito.

La empresa tendrd una ubicacidn estratégica, que sea de facil acceso y se pueda llegar
sin ningun tipo de problemas, por lo cual se ha considerado ubicarlo en el centro norte

de Quito.
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El Mercado Meta

El proyecto tomard como mercado meta las MIPYMES existentes en el Distrito
Metropolitano de Quito (4rea urbana) sin importar el sector al que pertenecen. De
acuerdo al Censo Econdémico realizado en el afio 2010, en el Distrito Metropolitano de

Quito (area urbana) existen 83448 de MIPYMES.

Nuestro mercado meta son las MIPYMES del Distrito Metropolitano de Quito (zona
urbana), por lo cual es importante conocer la cantidad de clientes potenciales que la

empresa podria llegar a servir.

El mercado quitefio al cual se pretende servir, se caracteriza porque presenta muchos
cambios en el &mbito econdmico, tributario, financiero e incluso social, sin dejar de lado
el avance tecnologico que puede ser aplicado. Se han creado leyes y reglamentos y se
han producido muchas reformas a la normativa ya vigente. Situaciéon encaminada a
establecer una cultura tributaria en toda la poblacion ecuatoriana y en particular crea la

necesidad en las MIPYMES de aplicar practicas efectivas en sus registros.

Por lo cual, la busqueda de consultoria y asesoramiento se ha incrementado e incluso ha
llevado a que tomen la decision de contratar los servicios externos de contabilidad,

tributacion y finanzas.

La contratacion de servicios de consultoria y asesoria generalmente cobra mayor
énfasis, en los meses cercanos al vencimiento de los plazos de entrega de informacién a
los organismos estatales de control, como SRI y Superintendencia de Compainias y de

Bancos, entre otros.
El tamafio del Mercado abarca las MIPYMES existentes en el Distrito Metropolitano

(zona urbana), es bastante amplio y se espera un crecimiento mayor de demanda

potencial, con el énfasis que se ha dado a la creacién de nuevas MIPYMES.

65



La competencia potencial es amplia, compuesto por empresas de personas naturales y
de personas juridicas, contadores individuales. Sin embargo el servicio personalizado,
con calidez y de calidad a un precio competente permitird a la empresa captar gran parte

de este mercado.

En la actualidad muchas MIPYMES, estan comprendiendo que tercerizar el servicio
contable, tributario y financiero puede ser la mejor decision que tomen, no solo porque
contaran con registros e informes veraces y oportunos sino que ademas podran dedicar

sus esfuerzos al desarrollo de su negocio.

Determinacion de 1a demanda:

Para determinar la demanda existente en el Distrito Metropolitano de Quito, se
empezara con el andlisis que realiza el observatorio de la PYME de la Universidad
Andina Simo6n Bolivar basado en el Censo Econdmico realizado por el INEC en el afio
2010, estudio que nos permitird establecer la cantidad de MIPYMES existentes en el

Distrito Metropolitano de Quito (area urbana).

EMPRESAS NACIONALES
(POR EL TAMARO)

MICROEMPRESA

954%
PEQUEFRA
EMPREGA,
GRANDE 8%
EMPRESA,
0,2% MEDLAMA

EMPRESA
0,6%

Grafico N° 18: Clasificacion de las Empresas Nacionales
Fuente: Observatorio de la PyME Universidad Andina Simén Bolivar.

De acuerdo a ésta Informacion en el Ecuador existen 95,4% microempresas, 3,8%
pequenias empresas, 0,6% medianas empresas y el 0,2% de grandes empresas.
Evidenciando la importancia que tienen las MIPYMES (micro, pequefias y medianas

empresas) en el desarrollo del pais.
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APORTE GENERACION DE
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GRANDE
EMPRESA MICROEM
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MEDILANA e
EMPRESA, -~

| 4%

PEQUERA,
EMPRESA,
25%

Grafico N° 19: Generacion de Empleo de Empresas de acuerdo a su tamafo.
Fuente: Observatorio de la PyME Universidad Andina Simén Bolivar.

Las MIPYMES aportan con mayor generacion de empleo, las microempresas con el
44% que generalmente son de tipo familiar creando empleo para toda la familia, el 17%
es generado por las pequefias empresas, el 14% es generado por las medianas y con 25%

por las empresas grandes que deberian ser las que mas fuentes de empleo crean.

APORTE A LA GENERACION DE
INGRESOS PORVENTAS

GRANDE
EMPRESA, MICROEM
37%, PRESA,
24%

PEQUERA
MEDIANA, EMPRESA,
EMPRESA, 21%
18%

Grafico N°20: Generacion Ingresos Empresas de acuerdo a su tamafio
Fuente: Observatorio de la PyME Universidad Andina Simén Bolivar.

De acuerdo a esta informacion y como es logico, el mayor ingreso por ventas lo obtiene
la grande empresa con el 37%, sin embargo podemos resaltar que las microempresas
generan ingresos por ventas equivalente al 24%, porcentaje muy significativo sobre todo
porque es el sector que abarca a las empresas que tienen un capital menor, las pequefias
con el 21% y las medianas con el 18%, con lo cual se confirma la importancia de las

MIPYMES para el desarrollo del pais.
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MICROEMPRESAS A NIVEL

NACIONAL

Otros Manufac

0,2% tura
Servicios ™~ / 9,5%

34,7%

v

Grafico N°21: Microempresas Existentes a Nivel Nacional
Fuente: Observatorio de la PyME Universidad Andina Simén Bolivar.

Se puede observar que las Microempresas tienen como actividad principal el comercio
con el 56%, servicios con el 35%, manufactura el 9% y otro tipo de actividades como la

agricultura, minas, organizaciones extractivas el 0,2%.

PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS
A NIVEL NACIONAL

1% 1%

Grafico N°22: Pequefias y Medianas Empresas a Nivel Nacional
Fuente: Observatorio de la PyME Universidad Andina Simén Bolivar.

El sector servicios es la principal actividad a la cual se dedican las pequefias y medianas
empresas y representan el 66%, el 22% se dedica al comercio, el 11% a la manufactura
y el 1% a otro tipo de actividades como la agricultura, minas, organizaciones

extractivas.
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Distribucién de las MIPYMES en el Distrito Metropolitano de Quito (Area

urbana)

Tomando en consideracion el andlisis realizado por el Econ. Wilson Araque, director
del Observatorio de la PYME, en el documento las PYMES y su Situacion, “Las micro,
pequenias y medianas empresas —-MIPyME- dentro del tejido empresarial ecuatoriano
tienen un aporte significativo; segun el ultimo Censo Nacional Econdémico del 2010,
alrededor de 99 de cada 100 establecimientos se encuentran dentro de la categoria de
MIPYME. Esta tendencia se convierte en un dato duro sobre la importancia que tienen
las micro, pequefias y medianas empresas a la hora de contribuir al proceso de

consolidacion del sistema productivo nacional.'

A continuacion se presenta la distribucion de las MIPYMES en el Distrito
Metropolitano de Quito (4area urbana), bajo la premisa que el 99% de los

establecimientos econdmicos existentes corresponden a una MIPYME.

DISTRIBUCION DE MIPYMES EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
(area urbana)

Cuadro N2 5
Distribucién de MIPYMES en el DMQ

Microempresa 95,59 % 79.769
Pequefia Empresa 3,81 % 3.177
Mediana empresa 0,6% 502

Elaboracion: Janneth Arévalo
Fuente: Observatorio de la PYME de la Universidad Andina Sim6n Bolivar

> Araque Wilson, Observatorio de la PyME Universidad Simén Bolivar
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La demanda potencial existente en el Distrito Metropolitano de Quito (area urbana), esta

compuesta por 83.448 MIPYMES, de las cuales 79.769 son micro, 3.177 son pequefias

y 502 medianas.
Cuadro N2 6
Demanda Proyectada
5% 4% 4% 4% 4% 4%
Microempresa 95,59% 79.769 83.757 87.945 02.343 96.960 101.808 | 106.898
Pequefia Empresa 3,81% 3177 3.336 3469 3.608 3152 3.902 4,059
Mediana empresa 0,60% 502 521 548 510 593 617 641

83448 | 87620 | 91.963 96521 | 101305 | 101329 | 101353

Elaboracion: Janneth Arévalo

ANALISIS DE LA OFERTA

De acuerdo a la informacion del Censo Econdémico realizado en el afio 2010 por el
INEC, en el Distrito Metropolitano de Quito (area urbano) existen 1.911 empresas que
prestan servicios juridicos y contables, de los cuales 283 realizan actividades de
contabilidad, teneduria de libros y auditorias; consultoria fiscal. Empresas que pueden
ser claramente identificadas por muchos clientes potenciales, pero que en su mayoria se
enfocan en prestar servicios a empresas con fuerte presencia econdémica y financiera,
generalmente sociedades o compaiiias, que pertenecen a los grupos de las PYMES, sin

tomar en cuenta a las Microempresas.

Sin embargo también forman parte de la competencia los Contadores Publicos
Autorizados (CPA) y los Contadores Bachilleres Autorizados (CBA), que trabajan
independientemente que generalmente se dedican a prestar servicios a las micro y

pequeiias empresas.
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(zona Urbana), se ha procedido a realizar el siguiente analisis:

Para proyectar la competencia que se presenta en el Distrito Metropolitano de Quito

Cuadro N2 7

Afiliados al Colegio de Contadores
ARG CONTADOR CONTADOR  TOTAL

BACHILLER  PUBLICO  AFILIADOS

2008 1121 2765 3886
2009 1380 3168 4548
2010 1540 3530 5070
2011 1800 3912 5712

Elaborado Por: Janneth Arévalo

Fuente: Colegio de Contadores

Cuadro N2 8

Tasa de Desempleo y Subempleo DMQ (area urbana)

Cuadro N2 10
Proyeccion de la Competencia

CONTADOR CONTADOR

Elaborado Por: Janneth Arévalo

ANO DESEMPLEO SUBEMPLEO TOTAL
2008 5,76 41,6 47,36
2009 6,1 42,3 48,4
2010 4,32 31,91 36,23
2011 4,31 35,54 39,85
Elaborado Por: Janneth Arévalo
Fuente: INEC
Cuadro N2 9
Variacion Porcentual Numero de Contadores
- CONTADOR o CONTADOR o
yA\\\(e} BACHILLER Variacion PUBLICO Variacion
2008 531 1310
2009 668 25,81 1533 17,09
2010 558 -16,47 1279 -16,59
2011 717 28,56 1559 21,89
12,63 7,46

ANO BACHILLER PUBLICO TOTAL
2012 808 1675 2483
2013 910 1800 2710
2014 1025 1935 2960
2015 1154 2079 3234
2016 1300 2234 3535

Elaborado Por: Janneth Arévalo
Fuente: Colegio de Contadores
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DETERMINACION DE LA DEMANDA INSATISFECHA.

Después de establecer la oferta y la demanda potencial para el servicio contable,
tributario y financiero, en base a los datos tomados del Censo Econémico realizado por

el INEC en el ano 2010 entre otras fuentes secundarias.

Se puede determinar claramente, que existe un alto nimero de MIPYMES que no
cuentan con el servicio contable, tributario, financiero y de asesoria. Sobre todo las
microempresas las mismas que por sus caracteristicas propias no han buscado contar

con este servicio.

Es necesario recalcar que la época actual, la cultura tributaria toma importancia, ya que
el conocimiento de las leyes, permite cumplirlas de manera eficiente y aprovechar las
oportunidades que el crecimiento econdmico actual estd generando en nuestro pais. La
creacion de nuevas MIPYMES, también se convierte en una oportunidad de negocio.

En el Distrito Metropolitano de Quito, existe mercado potencial, si consideramos ese
gran nimero de Microempresas que no estan siendo atendidas por las empresas de
servicios contables, tributarias, financieras y de asesoria existentes, ni por los CPA y

CBA. Solamente si consideramos que cada empresa que ofrece servicios.

Andlisis que se presenta en el siguiente cuadro:
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Cuadro N2 11
Determinacion de la Demanda Insatisfecha

OFERTA DEMANDA DEMANDA SATISFECHA DEMANDA INSATISFECHA
AN " : " : " -
° CPA+CBA || Microempresa Pequeia L Microempresa Pequena L Microempresa Pequena Y
Empresa empresa Empresa | empresa Empresa empresa
2012 2483 87945 3469 548 30781 2428 439 57.164 1.041 110
2013 2710 92343 3608 570 30473 2453 450 61.870 1.155 120
2014 2960 96960 3752 593 31512 2514 462 65.448 1.238 130
2015 3234 101808 3902 617 31560 2615 475 70.247 1.288 142
2016 3535 106898 4059 641 32069 2679 481 74.829 1.380 160
Elaborado Por: Janneth Arévalo
MICROEMPRESAS PEQUENA EMPRESA MEDIANA EMPRESA

EEDEMANDA INSATISFECHA R 1+—1 1 i EIDEMANDA INSATISFECHA - £ e EEDEMANDA INSATISFECHA

EDEMANDA SATISFECHA L i I DEMANDA SATISFECHA 2 3 I BEDEMANDA SATISFECHA

Grafico N° 23: Demanda Insatisfecha MIPYMES
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DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

PRESENTACIONDE LA EMPRESA SOLUCIONES CONTABLES, TRIBUTARIAS
Y FINANCIERAS PARA MIPYMES EMPRESA UNIPERSONAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA. Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”

gl il iy il

VP MEs

La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras para MIPYMES
“E.U.R.L”, sera creada en el Distrito Metropolitano de Quito, estara al servicio de las
MIPYMES para solucionar sus problemas contables, tributarios y financieros hasta

convertirse en el aliado estratégico de nuestros clientes.

La organizacion se constituira bajo la figura de Empresa Unipersonal de

Responsabilidad Limitada “E.U.R.L”.
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Slogan, “Soluciones Contables, Tributarios y Financieros para MIPYMES”.

Mision

En cuanto a lo relacionado a la Mision esta dirigida a encaminar correctamente los
esfuerzos y manejo de lasfunciones de la EmpresaSoluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”,
que es servir a las MIPYMES, servir de nexo con los organismos estatales, ser una
organizacion con papel protagonico en el desarrollo y mejoramiento de losservicios de
contabilidad, tributacion y finanzas, contribuyendo a perfeccionar las condiciones de
desarrollo de las MIPYMES, coadyuvado de los esfuerzos de todos los actores, tanto de

la empresacomo de las MIPYMES a las cuales se presta los servicios.

“Es lo que debemos hacer todos los dias: para llegar a cumplir la visién debemos tomar
en cuenta que debe existir la accion para determinar los comportamientos a seguir,
generar motivacion, reflejar atributos y talentos de la gente, ser consistente con la

Visién ,y reflejar la importancia de servir.”'®

“La Mision de una organizacion es de vital importancia, pues permite establecer y
comunicar de manera clara y concreta lo que pretende ser en lo cotidiano la

organizacion, su razoén y propositos claves”."”

Es decir la Mision expresa el que hacer todos los dias para alcanzar la Vision de futuro
que se ha propuesto la Empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L, ya que en ésta estan
evidenciados los aspectos y atributos dela organizacion y refleja las expectativas y los
intereses de las MIPYMES a las cuales servird la empresa y por las cuales existe como

tal.

® DONNELLY Gibson Ivancevich, "Fundamentos de Direccién y Administracién” Octava
Edicion. (1997)

7 Planificacion Estratégica y Operativa aplicada a Gobiernos Locales, GerritBurgwal, Abya-
Yala Pag. 173
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Somos una Organizacion Profesional de Servicios
Contables, Tributarios y Financieros, que brinda
soluciones a MIPYMES, nos caracteriza la calidad,
eficiencia y ética profesional con la cual
desarrollamos nuestro trabajo, con nuestros
conocimientos y experiencia promovemos una
cultura contable, tributaria y financiera, que
contribuya con el desarrollo econémico del pais y

genere fuentes de empleo.

Vision

El siguiente componente de nuestro plan es la elaboracion de la Vision para la empresa,
ésta encaminara todos nuestros esfuerzos y trabajo de una manera adecuada, es la
imagen a futuro de lo que deseamos para su organizacion, es la declaracion amplia y

suficiente de donde quiere que la empresa esté.

La vision senala el rumbo, la direccion. Es el lazo que une el presente y el futuro de la

organizacion.

“Es un conjunto de ideas generales que proveen el marco referencial de lo que se quiere
ser en el futuro. Para elaborar la vision debemos tomar en cuenta, que debe ser
compartida y consensuada, relevante a las necesidades, dificil de alcanzar pero no
imposible, capaz de inspirar a los actores, guia para la toma de decisiones, proyecta

suefios, esperanzas, entusiasmo y expresa resultados positivos (un futuro mejor)”'®

Para la elaboracion de la Vision se utilizaron las siguientes preguntas:

(Cudl es nuestra idea de la organizacién para los siguientes afios? ;Qué empresa
aspiramos tener? ;Como quisiéramos que fuera empresa a futuro? ;Como visualizamos

a Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, después de 5 afos?

'®planificacion Estratégica para el Desarrollo Humano Sostenible, 2003 — Convencion de
Osaka
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La respuesta a estas preguntas se establece en el enunciado de la Vision que se recoge a

continuacion.

La Empresa Soluciones Contables, Tributarias y
Financieras “E.U.R.L", para el afio 2016, disponed e
una organizacion consolidada, es pionera en la
implementacion y ejecucion de proyectos contables,
tributarios y financieros para MIPYMES. Lidera el
mercado nacional en la prestacion de Servicios

Empresariales Especializados.

Filosofia

Brindar servicio de calidad, mostrando a nuestros clientes calidez, responsabilidad,

respeto y ética profesional.

Valores Corporativos

“Los Valores son principios conscientes considerados validosporque evidenciamos

que ya los tenemos o porque evidenciamos que requerimos de €stos.

Los valores son los puntales que le brindan a las organizaciones, su fortaleza, su

poder y fortalecen la Vision.

Nada de esto funcionara si la mision, la visién o los valores, no son compartidos. Los
valores influencian en las normas éticas dentro de una organizacién, asi como el

comportamiento de gestion.”"

La calidad de la estructura empresarial depende de la calidad de los pilares que la

sostienen. Por lo cual es necesario contar con pilares solidos y confiables

19 .. ..
http://www.misionvisionvalores.com/
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Los valores corporativos de la empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L.” que
permitiran construir una estructura eficaz y encaminada a conseguir logros sostenibles

en el tiempo son:

Servicio: La empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, tendra como ventaja
competitiva,brindar al cliente servicio personalizado, ofreciendo un trabajo eficiente y
de calidad, buscando el acercamiento constantes con las MIPYMES, siendo el fin
principal, familiarizarse con sus problemas y necesidades para convertirse en el
referente de solucion de sus problemas, consiguiendo de esta maneraposicionarse en el

mercado.

Competitividad:

La empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, buscara mecanismos de aproximacion
al mercado meta, a través de participacion en ferias para MIPYMES y emprendedores,
visitas para que conozcan los servicios que ofrece; asi como, dictando conferencias y
seminarios  gratuitos a las MIPYMES, siendo esta una ventaja competitiva que

posicionara a la empresa en el mercado.

Confidencialidad:
La confidencialidad serd considerada un principio fundamental sobre el cual se

desarrollara el trabajo de la empresa.

Cumplimiento:
El cumplimiento de los contratos que celebre la empresa Soluciones CONTRIFIN

“E.U.R.L”; asi como, los tiempos de entrega seran considerados de prioridad.

Trabajo en equipo:
La empresaSoluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, contard con colaboradores cuya
filosofia sera trabajar en equipo, buscando siempre cumplir con los objetivos propuestos

y valorando su desempeiio por los resultados obtenidos.

Compromiso con la capacitacion del cliente:
La empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, considera muy importante, dictar

seminarios y conferencias permanentes para sus clientes.
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Responsabilidad Social:

La empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, mantendrd programas constantes de
capacitacion dentro y fuera del pais en donde participaran sus empleados, permitiendo
mantener a la organizacion talento humano capacitado y actualizado, y contribuyendo

con el desarrollo y crecimiento personal.

PLAN ESTRATEGICO:

En un mercado tan competitivo es necesario crear mecanismos que permitan a la
empresa posicionarse en el mercado, lograr niveles de crecimiento considerables,
conseguir la fidelizacion del cliente ofreciendo un servicio personalizado de calidad y a
un precio competitivo que conduzca al incremento constate de ventas con un margen de

rentabilidad que compense el esfuerzo del inversionista. ,

La empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L”, establecerd las estrategias y desarrollara
las acciones necesarias para lograr los objetivos de posicionamiento, desarrollo y

rentabilidad que aspira este proyecto,

Objetivos Estratégicos

. Alcanzar los niveles de rentabilidad necesarios para obtener un
crecimiento econdmico apropiado para el desarrollo de la entidad.

. Ofrecer un servicio contable, tributario, financiero y de asesoria de
calidad a precios competitivos.

. Optimizar el uso de recursos de manera eficiente, privilegiando
aquellas inversiones que contribuyan a la excelencia del servicio.

. Instaurar una cultura organizacional, cimentada en la calidad del
servicio, el trabajo por objetivos y en base a resultados, para lo cual se ofrecerad
programas de capacitacion permanente que contribuya al crecimiento personal y

profesional del talento humano de la empresa.
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Estrategias Empresariales

La Estrategia es un elemento fundamental en la existencia de una organizacion. La
estrategia responde a la combinacion de los planes para el futuro con los patrones del
pasado. Toda accion futura requiere de un Plan para alcanzar las metas propuestas y el

Plan requiere de un conjunto de estrategias.

Las estrategias empresariales estan relacionadas directamente con el fin mismo de la
existencia de la organizacion, el cumplimiento de los anhelos de los inversionistas y el

crecimiento sostenible de la empresa.
Las estrategias que la empresa aplicara son:

Desarrollarmecanismos de posicionamiento y captacion de mercado

1. Desarrollar procesos de servicios eficientes y rapidos con el uso de
Sistema ERP

2. Establecer el Plan Operativo Anual, Presupuestos y Proyecciones,
necesarios para el funcionamiento eficiente

3. Desarrollar programas de capacitacion permanente al talento humano

que contribuya al crecimiento profesional y de la empresa

PLANES DE ACCION
La presentacion de la matriz de estrategias debe incluir el andlisis de las acciones a
realizar, la duracidn, los responsables, los recursos y los indicadores y sus metas. Esta

informacion se presenta en los siguientes planes de accion:
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Cuadro N2 12
Plan de AcciénNe 1

PLAN DE ACCION No. 1

OBJETIVO: Alcanzar los niveles de rentabilidad necesarios para obtener un crecimiento econdmico apropiado para el desarrollo de la entidad.

ESTRATEGIA: Desarrollarmecanismos de acercamiento, posicionamiento y captacion de mercado

REQUERIMIENTOS INDICADOR VALO
No. ACTIVIDAD DURACION RESPONSABLE META de RA
H T F S GESTION CION
Participar en ferias del Segun Cronogramé # Clientes Potenciales/#
1 MIPRO - MIES - de Gerente v v v v Clientes Potenciales 25%
CONQUITO - IEPS ferias Proyectado
Dar conferencias y Ventas Reales/ Ventas
2 L . Gerente
seminarios Gratuitos para Una vez al mes . 4 4 v v Proyectadas 30%
Operativos
MIPYMES Incremento
Pautar en medios de del 20% de Incremento Demanda
3 comunicacion 1 mes Gerente v v Utilidades Potencial/ Demanda 20%
Anuales Potencial Proyectada
Establecer counter Demanda Profesionales/
4 informativos y de asesoria en Demanda Profesionales
colegios profesionales, 1 mes Aux. Contable v v v v Proyectada 25%

gremios, juntas artesanales,

etc.

" Elaborado Por: Janneth Arévalo
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Cuadro N2 13
Plan de Accidon N2 2

PLAN DE ACCION No. 2

OBJETIVO: Ofrecer un servicio contable, tributario, financiero y de asesoria de calidad a precios competitivos.

ESTRATEGIA: Desarrollar procesos rapidos y eficientes con el uso de tecnologia de punta.

REQUERIMIENTOS VALO
No. ACTIVIDAD DURACION RESPONSABLE META IN]ggéggg de RA
H T F S CION
1 Establecer paquetes # Paquetes de Servicios
promocionales de servicios Gerente + Demandados/# Paquetes de
3 meses . L 45%
operaciones v v v Servicios Demandados
Proyectados
2 Definir y describir los Tiempo Utilizado para el
procesos de cada servicio que P Operativos v v v Theiameis proceso/ tiempo proyectado 30%
ofertara la empresa progresivo de ~ Para proceso
3 Evaluar el Sistema ERP, que Ventas Tiempo Utilizado para el
mas se adapte a las v v v proceso/ tiempo proyectado
1 mes Gerente 25%

necesidades de las MIPYMES

ecuatorianas.

Elaborado Por: Janneth Arévalo
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Cuadro N2 14
Plan de Accidon N2 3

PLAN DE ACCION No. 3

OBJETIVO: Optimizar el uso de recursos de manera eficiente, privilegiando aquellas inversiones que contribuyan a la excelencia del servicio.

ESTRATEGIA: Establecer el Plan Operativo Anual, Presupuestos y Proyecciones, necesarios para el funcionamiento eficiente

REQUERIMIENTOS INDICADOR d VALO
No. ACTIVIDAD DURACION RESPONSABLE META ¢ RA
GESTION -
H T F S CION
1 Elaborar el Plan Operativo ) Recursos necesarios/
Gerente + Establecer politicas y . )
Anual y el presupuesto Anual » v v v Recursos disponibles 35%
Contabilidad normas para uso recursos
2 Controlar el cumplimiento Establecer cumplimiento  Recursos utilizados/
estricto del POA y del M | Contabilidad v v v POA y Presupuesto Recursos Presupuestados  30%
ensua
presupuesto anual
3 Evaluar aplicacion del POA y Cumplimiento estricto de  Porcentaje de ejecucion
el presupuesto Trimestral Gerente v v v POA y presupuesto del presupuesto. 35%

Elaborado Por: Janneth Arévalo
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Cuadro N2 15
Plan de Accidn N2 4

PLAN DE ACCION No. 4

OBJETIVO: Instaurar una cultura organizacional, cimentada en la calidad del servicio, el trabajo por objetivos y en base a resultados.

ESTRATEGIA: Desarrollar programas de capacitacion permanente al talento humano que contribuya al crecimiento profesional y de la empresa

REQUERIMIENTOS VALO
No. ACTIVIDAD DURACION RESPONSABLE META LN CGETN0) 5 RA
H T F S de GESTION CION
1 Capacitar permanentemente al Personal
personal, asistir a conferencias, Capacitado/
seminarios nacionales e Gerente o personal total
) ) - De acuerdo al . Conocimientos
internacionales y capacitaciones del Contabilidad v v . del area. 55%
. . cronograma ) actualizados
SRI, Superintendencia Compaiiias Operativos
Superintendencia Bancos y Colegio
Contadores.
2 Mantener suscripciones a los Cuando el % clientes
) . » Obtener )
Organismos Estatales y Organismos suceso lo Contabilidad ) ) satisfechos por
) ) o ) ) v informacion veraz o 30%
internacionales especializados, para determine Operativos actualizaciones
.. y oportuna
obtener actualizaciones.
3 Organizar talleres de PNL y Servicio Talento Humano  Porcentaje de
al Cliente ) capacitado ejecucion del
Trimestral Gerente v v v 15%

Elaborado Por: Janneth Arévalo
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BALANCED SCORECARD

Para implementar y controlar el desarrollo de las estrategias propuestas se ha

desarrollado el Cuadro de Mando Integral o Balanced Scorecard (BSC).

Se ha desarrollado el Mapa Estratégico, que es una herramienta del BSC que nos
permite implementar y comunicar la estrategia. Plantea 4 perspectivas distintas. La
perspectiva financiera, que es el objetivo primario, plantea lograr ingresos
incrementales con rentabilidad atractiva, como medio de estimulo para el duefio de la
empresa. Permitirdel desarrollo de wun sistema de indicadores econdémicos
fundamentales, para la toma de decisiones; con lo cual se logrard un adecuado control
interno de los recursos materiales y financieros, evaluando constantemente los costos y

gastos.

Para alcanzar estos objetivos financieros se agrega la perspectiva del cliente, es decir
que hacer para garantizar la satisfaccion de los clientes, entregando la propuesta de

valor definida para atraer a clientes rentables y conseguir la fidelizacion de los mismos.

La perspectiva de los procesos internos indica coémo se deben realizar éstos para
cumplir con los objetivos de la perspectiva del cliente, ademas de los propios procesos
para reducir gastos. La secuencia de objetivos parte de normar y regular todos los
procesos organizacionales de acuerdo a las necesidades internas y a las modificaciones

del entorno.

Y, finalmente la perspectiva de aprendizaje y crecimiento, que establece las
habilidades y destrezas que se deben desarrollar para cumplir con los objetivos de las
otras perspectivas. Se ha definido como necesario elcapacitar al talento humano para
crear procesos de trabajo eficientes, lograr una magnifica relaciéon con los clientes y

también que permitael progreso personal.

Controlar los resultados que se obtienen desde esas cuatro perspectivas hace que se
clarifique; si, las estrategias planteadas estan arrojando los resultados esperados.El mapa

estratégico y el Balance Scorecard quedaron planteados de la siguiente manera:
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Cuadro N° 16

MAPA ESTRATEGICO

PERSPECTIVA
FINANCIERA
(RECURSOS)

Contribucién
Corporativa

Incrementar Ingresos y
Rentabilidad

SEMINARIOS
GRATUITOS

-

MOCION

PERFECCIONAR
LOS PROCESOS

CREACION DE
VALOR)
Excelencia

Operacional

OPTIMIZAR EL
USO DE
RECURSOS

DISMINUIR
TIEMPO DE
ENTREGA

ALIANZAS ESTRATEGICAS
CON CAMARAS DE LA
PRODUCCION Y COLEGIOS

PROFESIONALES

MEJORAR LA
COMUNICACION
CON LOS
CLIENTES

g

DESARROOLLAR
HABILIDADES Y
ESTRATEGIAS

/ CAPACITACIO ’ /

PARA LA
ORIENTACION
DE PROCESOS

Orientacién Futura |

Elaborado Por: Janneth Arévalo
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Cuadro N2 17

BALANCED SCORECARD

PRESPECTIVA

PERSPECTIVA

FINANCIERA

PERSPECTIVA APRENDIZAJE Y

PERSPECTIVA CLIENTE

CRECIMIENTO

PROYECTO

Lanzamiento del servicio

INDICADORES

Vtas R/Vtas P

CALIFICACION
INDICADOR

% Incremento Vtas

% Incremento Rentabilidad

PONDERACION
INDICADOR

CALIFICACION
PROYECTO

PONDERACION
PROYECTO

100%

CALIFICACION
PERSPECTIVA

PONDERACIO CALIFICACION
N GENERAL

Promocionar el servicio

# de clientes nuevos

# de contratos nuevos

Fidelizar al cliente

% Gtos Promo/Vtas reales

% Incremento de Vtas x
cliente

Optimizar el uso de recursos

% Cumplimiento Presujpuest|

Costo/ Beneficio

Perfeccionar los procesos

Medicion Eficiencia

% Cumplimiento tiempos
p p
procesos

Disminucion de tiempos de entrega

Tiempo real/Tiempo
programado

Medicion Tiempo ocioso

Alianzas estrategicas con camaras de la produccion
y colegios profesionales

# Socios Camaras Produc/#
Cantratos Socios Camara

# Socios Colegios Profes/#
Contratas Sacins Colesins P

Mejorar la relacion con los clientes

Capacitacion para la Orientacion de Procesos

# Nuevos Clientes

% Incremento contratos

% de disminucion de errores

Incremento eficiencia proces|

Desarrollar habilidades y estrategias para ejecutar
los procesos y desarrollar nuevos servicios

Medir la calidad de procesos|

# Servicios nuevos

Capacitacion Orientada al Marketingy servicio al cli

# Nuevos Clientes Potencialel

Encuestas de satisfaccion clig

# Seminarios y Talleres para

Propender al desarrollo personal de los trabajador

Evaluacion de desarrollo per

Elaborado Por: Janneth Arévalo
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ESTUDIO TECNICO

El servicio contable, tributario, financiero, consiste en analizar la informacion, realizar
los registros contables, procesar la informacion tributaria, establecer la situacion
financiera de la actividad econdémica que realiza una empresa (persona natural o
juridica) y determinar la toma de decisiones. El servicio de asesoria contable, tributaria
y financiera por su parte es el acompanamiento en la elaboracion de los registros
contables, en el cumplimiento de las obligaciones tributarias y/o al establecer la
situacién econodmica de la empresa es decir el apoyo puede ser durante todo el ejercicio

econdmico o en la o las etapas que el cliente considere necesarias.

El servicio ha tomado gran importancia en el pais, por el desarrollo de una cultura

tributaria que se origina en el SRL

ESTUDIO DE LOCALIZACION

El estudio de localizacion tiene como proposito encontrar la ubicacion mas ventajosa
para el proyecto, es decir, cubriendo las exigencias o requerimientos del proyecto,
contribuyen a minimizar los costos de inversion y, los costos y gastos durante el periodo

productivo del proyecto.”’

“nttp://www.slideshare.net/mildredsapa/macrolocalizacin-localizacin-general-del-proyecto-8558431

88



Macrolocalizacion

El ambito territorial en el cual desarrollara sus actividades la empresa, inicialmente sera
el Distrito Metropolitano de Quito area Urbana. A corto plazo se extenderd a las areas

rurales, para luego en el mediano y largo plazo extenderse a otras ciudades del pais.

OuirTe PARROOQUIAS RURALES ¥ URBAMAS DEL =
e = DISTRITO METROPOLITANG DE QUITO

Figura Nol: Mapa del Distrito Metropolitano de Quito
Fuente: http://www.quitoambiente.gob.ec/gestiondelconocimiento/general
/mapa 3 parroquias_rurales y urbanas.pdf
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Figura No2: Mapa del Distrito Metropolitano de Quito (area urbana)
Fuente: http://www.eventosquitoecuador.com/mapa%?20quito.html
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Microlocalizacion:

El proyecto se desarrollara en el Distrito Metropolitano de Quito, sector centro norte,

ubicado en la Av. Eloy Alfaro e Inglaterra. De acuerdo al siguiente mapa.
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Figura No3: Ubicacién Instalaciones Empresa
Fuente: http://maps.google.es

Figura No4: Ubicacion Instalaciones Empresa (vista satelital)
Fuente: http://maps.google.es
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RECURSOS

“Las empresas que apuestan por potenciar sus generadores de valor, también
denominados activos estratégicos, entendiendo por estos los recursos, capacidades y
rutinas, que sustentan las competencias nucleares para alcanzar la ventaja competitiva,

son a largo plazo més competitivas.

Los recursos en si mismos no son proveedores de ventaja competitiva, sino que ésta

depende de como se utilizan y con qué habilidad se gestionan.”!

El éxito de una entidad depende en mucho de la dptima gestion de los recursos que

dispone.

Los recursos comprenden: el conjunto de personas, bienes materiales, tecnologico,
financiero y econOmico; con que cuenta y utiliza una dependencia, entidad, u
organizacion para alcanzar sus objetivos y producir los bienes o servicios que son de su

.22
competencia.

Recursos Humanos

La empresa que gestione correctamente sus recursos humanos se beneficiaran de una
ventaja competitiva, pues el éxito de una organizacioén se basa en la calidad y en la
disposicion de su equipo humano. Cuanto mejor integrado este el equipo y mas se

aprovechen las cualidades de cada uno de sus integrantes, mas fuerte sera la empresa.”

La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras, privilegiara el desarrollo y
capacitacion de su Talento Humano, pues es su principal recurso generador de los

servicios que presta.

http://www.aedem-virtual.com/articulos/iedee/v06/06307 1 .pdf
“http://www.definicion.org/recursos
Zhttp://formacionhumana.files. wordpress.com/2008/06/competencias.pdf
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Cuadro N° 18
Recursos Humanos Empresa CONTRIFIN E.U.R.L

PERSONAL #
Gerente 1
Secretaria — Recepcionista 1
Contadores CPA 2
Contadores CBA 4
Mensajero — Conserje 1

Elaborado por: Janneth Arévalo

Recursos Materiales

Son los medios fisicos y concretos que posee la empresa para el desarrollo normal de

sus actividades.

Figura No5: Instalaciones Empresa CONTRIFIN “E.U.R.L”
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La empresa para desarrollar sus actividades y brindar una atencién de calidad a sus
. oy , . 2 . .

clientes, utilizard una oficina de 86 m” que cuenta con separaciones ambientales

necesarias. Para optimizar los procesos de trabajo y el servicio al cliente se considera

necesario utilizar los siguientes recursos materiales:

Cuadro N° 19
Recursos Materiales: Muebles y Equipo de Oficina

Muebles de Oficina
Descripcion Cantidad

o)

Escritorio

Escritorio Gerencial
Mesa de Reuniones
Counter Recepcion
Archivador Gerencial
Archivadores

Sillon Gerencial

Silla tipo secretaria

Sillas para mesa reuniones
Sillas atencion clientes

[ O T e T " e B e T e

[S—
\9)

Pizarra tiza liquida
Counter Ferias

o

Equipo de Oficina

Descripcion Cantidad

Central Telefonica 1
Teléfono
Calculadoras
Dispensador de Agua

Elaborado por: Janneth Arévalo

— W W
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Cuadro N° 20

Recursos Materiales: Suministros de Oficina y Limpieza

Suministros de Oficina

Descripcion Cantidad
Grapadoras 7
Perforadoras 7
Hojas de Papel B (resma) 50
Carpetas Bene 20
Carpetas Carton 100
Boligrafos (caja) 10
Cartucho mpresora 5
Cinta adhesiva 12
Porta Cintas 7
CD (caja) 10
Clips (caja) 10
Porta clip 12
Marcadores (Caja) 5
Sobres Manila 100
Sobres Oficio 100
Resaltadores 5
Tinta para marcador 5
Suministros de limpieza

Descripcion Cantidad
Basureros 5
Fundas para basureros 100
Papel Higiénico, Servilletas, Vasos 50
Escobas 5
Trapeadores 6
Recogedor 2
Basurero Grande 1
Detergente 10
Desinfectante 12
Desodorante Ambiental 12
Guantes 10
Overol Limpieza 4

Elaborado por: Janneth Arévalo
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Recursos Tecnoldgicos

Cuadro N° 21

Recursos Tecnologicos

Equipo de Computacion

Descripcion Cantidad
Laptop 3

Computadoras de Escritorio 5
Impresoras Laser 2
Impresora Multifunciones 1
Infocus 1
Software
Descripcion Cantidad
Software Contable 1
Licencias Software 1

Elaborado por: Janneth Arévalo

La tecnologia se ha convertido en una aliado clave para la realizacion de todo tipo de

tareas. Los recursos tecnologicos son una parte imprescindible de las empresas

En el servicio contable, tributario y financiero es muy importante contar con tecnologia

de punta y las TIC’S que permita procesar la informacién de manera agil.

Recursos Financieros:

Esta constituida por los valores que la empresa necesita para mantener un flujo de
fondos requerido para hacerle frente a los pagos que requiere realizar. Por lo cual el
dinero que ingresa a la empresa debe ser administrado con eficiencia para no caer en

iliquidez y falta de pago de las obligaciones.

La Empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras iniciara sus actividades con

capital propio.

Recursos Economicos

Los recursos econdmicos son los factores de produccion, que se combinan en el proceso

de produccion para agregar valor en la elaboracion de bienes y servicios.
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Siendo el fin principal generar el servicio contable, tributario y financiero, el mayor
factor de produccion de la empresa es el capital intelectual que desarrolla su trabajo con

la ayuda de la tecnologia.

CADENA DE VALOR

Para Michael Porter, la ventaja competitiva no puede ser comprendida observando una
organizacion como un todo, sino a través de la identificacion de las distintas actividades
que desarrolla la empresa en el disefio, produccion, mercadotecnia, entrega y apoyo de
sus productos. Es por eso que introduce el concepto de ‘“cadena de valor”, como la
herramienta basica para examinar todas las actividades que desempefa la empresa, asi
como su interaccion. La cadena de valor disgrega a la organizacion en sus actividades
estratégicas relevantes para poder comprender el comportamiento de los costos y las
fuentes de diferenciacion existentes y potenciales. Una empresa obtiene ventaja
competitiva, desempefiando estas actividades estratégicamente importantes; mas barato

0 mejor que sus competidores.

La cadena de valor de una empresa esta incrustada en un campo mas grade de
actividades que Porter, define como sistema de valor. Los proveedores tienen cadenas
de valor (valor hacia arriba) que crean y entregan los insumos comprados usados en la
cadena de una empresa. Muchos productos pasan a través de los canales de las cadenas
de valor (valor de canal) en su camino hacia el comprador. Los canales desempefnian
actividades propias de la empresa. El producto de una empresa eventualmente llega a
ser parte de la cadena de valor del comprador. El obtener y el mantener la ventaja
competitiva depende no solo de comprender la cadena de valor de una empresa, sino de
como encaja la empresa en el sistema de valor general. La ventaja competitiva se logra
cuando la empresa desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de forma

menos costosa y mejor diferenciada de su competencia.

Una diferencia importante es que la cadena de valor de una empresa puede definir en el
panorama competitivo del de sus competidores, representado unafuente potencial de
ventaja competitiva. El servir solo a un segmento en particular puede permitir que una
empresa ajuste su cadena de valores a ese segmento y tenga como resultado costos mas

bajos o diferenciacion para servir a ese segmento en comparacion con sus competidores.
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El grado de integracion, dentro de las actividades juega un papel clave en la ventaja

competitiva.**

Cuadro N° 22
Cadena de Valor CONTRIFIN E.U.R.L
INFRAESTRUCTURA: PLANIFICACION \
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS \ @
— \ %
TECNOLOGIA DISENO DE PROCESOS \ 5(\(\
PUBLICIDAD \ ?
LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA DE MERCADOTECNIAY  |SERVICIO
ENTRADA SALIDA VENTAS
§
- Recepcion de la informacion |- Proceso Basico - Cobro Senicios - Gestién de Relaciones - Atencion al cliente é}
- Anéliis de Datos -Procesode Asesora |- Entregade Documentos |- Participacion en erias - Evaltiacion Calidad
- Construccién Marca

Elaborado por: Janneth Arévalo

PROCESOS

Los procesos son representados en Diagramas de Flujo por las ventajas que esta forma

de representacion nos ofrece:

. Ofrecen una representacion sencilla del proceso permitiendo al cerebro una
captacién mas rapida que si se lo presenta en texto.

. El diagrama de flujo permite identificar los problemas que presentan los
procesos y las soluciones o correctivos que se deben aplicar.

. Muestran las interfaces cliente — proveedor

. Facilita la capacitacion de los empleados con respecto a los procesos y

tareas a desarrollar.

A continuacion se presentan los simbolos méas comunes.

* PORTER, Michael, Ventaja Competitiva, creacion y sostenimiento de un desempefio superior
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Cuadro N° 23
Simbologia del Diagrama de Flujo

NOMBRE
SIMBOLO

DESCRIPCION

Representa el inicio y el fin de

INICIO / FIN un diagrama de flujo
Representa una actividad o

PROCESO proceso

INGRESO MANUAL Ingreso datos al sistema
Estados Financieros y otros

DOCUMENTO documentos

ALMACENAMIENTO DE
ACCESO DIRECTO

Representa informacion en
soporte digital

CONECTOR

Representa la continuidad del
diagrama

CONECTOR FUERA DE PAGINA

Representa la continuidad del
diagrama en otra pagina

FLECHA

Representa el camino que une
los elementos de la pagina.

DECISION

Indica la realizacion de
comparacion de valores

Elaboracion: Janneth Arévalo
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LOGISTICA DE ENTRADA

Cuadro N° 24

PROCESO DE ATENCION AL CLIENTE

Cliente Secretaria Sistema de
Recepcionista administracion de
clientes
Llega
Clientes
Recibir a usuario y
> conocer su
requerimiento
A
Solicitar al cliente Ingresar Datos
datos generales Generales del
cliente
A\ 4
Recibir ticket Entregar ticket con el o
con el numero numero de mdédulo de Imprlrmr
, ., . Ticket
de mddulo de atencion
atencion
<Fin de Proceso>
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Cuadro N° 25

PROCESO DE RECEPCION DE DATOS

Entregar la
documentacion
con la
informacion

través de los turnos

\4

Cliente Contador Sistema de
CPA Administracion de
Clientes
Inicio Llamar a cliente a

Solicitar Ticket
con Turno a
Usuario

\ 4

Ingresar Numero de
Ticket y ver
requerimiento de
Cliente

Solicitar la
Informacién para
ser procesada

A

Recibir ticket con
el numero de
modulo de
atencion

Receptar y
revisar la
documentacion

Imprimir (2)
Acta de Entrega

A 4

Fin de Proceso

Entregar Acta
de Entrega -

- Recepcion

A

Recepcion
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Cuadro N° 26

PROCESO DE ANALISIS DE DATOS Y DISTRIBUCION INTERNA DE

DOCUMENTOS
Contador Contador
CPA CBA
Inicio
Analisis de la
informacion
-
v )
Verificar que la
Asignar y Recibir la documentacion
entregar Informacion cumpla con las
informacion a disposiciones legales
CBA
N~—

Preparar la
informacion para el
proceso contable

A\ 4

Fin de Proceso
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OPERACIONES

Cuadro N° 27
PROCESO BASICO
Contador Contador Sistema Contable
CPA CBA
Inicio
: Ingresar Informacion
Procesamiento
de documentos
dela lowal
\ Informacion cgales
\4
Almacenar
Datos
y
Analisis Informes y
Cuentas y < Balance
Saldos Comprobacion
v - — ]
Ajustes Registrar los
Contables pajustes Contables
A\ 4
|
|
Revision de / Estados
Estados < Financieros
Financieros /
\4
Recibir Entregar Respaldo
Documentacion || Documentaciony || Datos
y Estados Estados Financieros almacenados
Financieros
\4
<Fin de Proceso)
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Cuadro N° 28

ANALISIS DE ESTADOS FINANCIEROS Y DECLARACION DE

Preparacion para Entrega:

e Estados Financieros
e Analisis Financiero

* Declaracion Impuestos

e Documentacion del
Cliente

IMPUESTOS
Contador Contador Sistema de Contable y
CBA CPA Facturacion
Inicio
Analisis Imprimir Estados
o Estados > Financierosy
- Financieros Analisis Financiero
.

Elaboracion de
Declaracion de
Impuestos y Anexos

\4

Imprimir Reporte de
Servicio

( Fin de Proceso )

\_/_

@ 4 Estados D
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LOGISTICA DE SALIDA

Cuadro N° 29

COBRO SERVICIO Y ENTREGA DE DOCUMENTOS

Solicitar Ticket con

Secretaria Contador Sistema de Contable y
Recepcionista CPA Facturacion
. \ Llamar a cliente a
Inicio ol .
/ > través de los turnos
A
Ingresar Numero

de Ticket, ver

Turno a Usuario

Informacidn del
Cliente

Entregar al Cliente
Informe del Servicio |

\ 4

Imprimir Informe y

con el Valor a Pagar

A 4

Cobrar la factura

A 4

Entregar los EEFF,
las Declaraciones y la

emitir Factura

Imprimir (2)

documentacion
entregada por el
cliente

| Acta de Entrega
"| - Recepcion

Entregar Acta

A 4

< Fin de Proceso >
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MERCADOTECNIA Y VENTAS

Cuadro N° 30

GESTION DE RELACIONES, PARTICIPACION EN  FERIAS,
CONSTRUCCION DE LA MARCA

Gerente Contador MIPYMES y
CPA Profesionales

Contactarse con
MIPRO, MIES Y
COLEGIOS
PROFESIONALES

A 4

Establecer

cronograma de Establecer turnos Dar a conocer:
participacion en ferias (—»  para atencion en * El servicio

y colegios stand. * Los beneficios
profesionales

A 4 v
Establecer ’
cronograma para Establecer bgses de Dar asesoria
Conferencias y datos de ghentes Dar a conocer
Seminarios potenciales nuestras promociones

A

\ 4

A4

Fin de Proceso
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SERVICIO

Cuadro N° 31

ATENCION AL CLIENTE, EVALUACION DE LA CALIDAD

A

Gerente Gerente MIPYMES y
Profesionales
Contactarse
con Clientes y Establecer cronograma
Clientes »  para evaluacion del
Potenciales J servicio y de la calidad

Definir la técnica de
evaluacion de la
calidad del servicio

Entrevistar a clientes
al azar, para evaluar
el servicio y
satisfaccion

|

Realizar encuestas a
asistentes a
conferencias y
seminarios

Establecer
Resultados

\ 4

Definir las politicas y
decisiones a tomar

A 4

Fin de Proceso
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PROPUESTA ESTRATEGICA S/M PORTER

* Diferenciacion del Producto:

El servicio personalizado es lo que caracterizara a la empresa, acompanado de un
constante proceso de comunicacidon con los clientes potenciales, a través de charlas,
cursos y seminarios; asi como, la participacion en ferias organizadas por el MIPRO,
CONQUITO vy otras organizaciones. Brindando un servicio eficiente y de calidad a un

precio competitivo con lo cual se busca posicionar el servicio

* Inversiones de Capital:

La solvencia y liquidez de la empresa, seran una de sus prioridades, ya que sera
importante para el desarrollo y crecimiento de la empresa; asi como, mantener el capital
de trabajo necesario que permita realizar las actividades de manera normal y emprender
en una campafia publicitaria para que sea conocida la empresa y posicionarse en la

mente de los clientes potenciales.

La empresa implementard un nuevo concepto de “Servicio Contable, Tributario y

Financiero para MIPYMES”.

Ventaja competitiva bésica: Se alcanza con costos — precios, calidad y servicios
internacionales. Ventaja competitiva revelada: Se alcanza cuando se consolida y mejora
la participacidon en el mercado. Ventaja competitiva sustentable: Se logra alcanzar al
lider y se conserva la flexibilidad, asi como capacidad de innovacion para adaptarse

rapidamente a los cambios del mercado.

“La ventaja competitiva sustentable depende de la flexibilidad y agilidad
organizacionales para cambiar, antes que los competidores, la direccion del negocio
(produccion y comercializacién) hacia las necesidades cada vez mas répidamente
cambiantes del mercado. La clave es desarrollar un “nuevo modelo organizacional para
la innovacion y la competitividad®, basado en el Capital Intelectual. El CI es el factor
estratégico y fuente de competitividad en la era del conocimiento. El CI es intangible,

no se puede comprar, se cultiva en organizaciones inteligentes que tienen tres
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caracteristicas: son de aprendizaje, son innovadoras y tienen la capacidad de responder

rapidamente al cambio.

(En que queremos ser diferentes? ;Qué necesitamos para lograrlo? Factores criticos de

éxito Como empresa: En los productos: En los procesos: En las relaciones con el

cliente:””

. Atencion y servicio personalizado

. Seguimiento continuo de las transacciones comerciales de la empresa

. Costo competitivo y atrayente

. Uso de mecanismos innovadores de acercamiento a las MIPYMES

. Talento Humano en constante capacitacion dispuesto y preparado a

adaptarse rapidamente al cambio

. Uso de Tecnologia de punta
. Ubicacion estratégica
PLAN DE MARKETING

Servicio

La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras “E.U.R.L”, ofrecera sus
servicios a Micro, Pequefias y Medianas Empresas (MIPYMES), ubicadas en el Distrito
Metropolitano de Quito, de todos los sectores econdmicos (comerciales, productoras y

de servicios).

Brindara el servicio contable, tributario, financiero y de asesoria a MIPYMES con la
finalidad de solucionar los problemas existentes. Y posteriormente, convertirnos en el

sindnimo de solucion permanente de los problemas contables, tributarios y financieros.

La empresa ofertara sus servicios priorizando la accesibilidad de los clientes. Por lo cual
se tomard en cuenta el tiempo requerido para prestar el servicio, el volumen de la

informacion y el tipo de proyecto solicitado por el cliente.

Zhttp://www.sinnexus.com/business_intelligence/plan_estrategico.aspx
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Levantamiento del cliente y Reconstruccion Contable
La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras “E.U.R.L”, para

MIPYMES, realizara las siguientes acciones antes de empezar a prestar el servicio:

. Informar a los clientes potenciales con la entrega de publicidad e

informacion sobre los servicios que oferta la empresa.

. Toma de datos clientes potenciales

. Contactar a clientes para programar visita.

. Ofertar los servicios y conocer informacion general de la empresa.

. Preparar un proyecto ajustado a las necesidades del cliente y poner

en su consideracion indicando las ventajas de su aplicacion y beneficios a obtener.

. Seguimiento de oferta y proceso de negociacion.
- Levantamiento de documentacion e informacion.
. Levantamiento de la informacidon contable, tributaria y financiera

del cliente.

. Establecer el procedimiento para el proceso:
o] Contabilidad nueva

o] Contabilidad existente aprobada

0 Contabilidad existente que requiere auditoria

Una vez que se haya firmado el contrato con el cliente, en una situacion estandar se

aplicara el siguiente flujo del proceso contable.

Servicio de Asesoria

La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras E.U.R.L ofrecerd a las

MIPYMES los siguientes servicios de asesoria:

Servicio de Asesoria Contable

Consiste en orientar, guiar, aconsejar, enseflar al cliente durante todo el proceso

contable o en cualquier etapa del mismo. Estos pueden ser:

109



Organizacion de la contabilidad y sus registros.

Asesoria en todas y cada una de las etapas del proceso contable.
Implantacion de sistema contable

Revision de sistema contable existente en la empresa
Elaboracion del plan de cuentas e inicio de los registros.
Elaboracion de Roles de Pago

Elaboracion de Planillas del IESS

Elaboracion de Presupuestos

Levantamiento y Control de Activos fijos

Elaboracion de Estados Financieros

Actualizacion de la informacidn contable

Servicio de Asesoria Tributaria

Asesorar en el manejo, control y célculo de obligaciones impuestas por los organismos

de control: SRI, Superintendencia de Compaiiias y Municipio. Se puede considerar los

siguientes servicios:

Declaraciones mensuales de impuestos
Declaraciones del impuesto a la renta
Anticipos del impuesto a la renta
Anexos de Impuestos

Impuestos a los consumos especiales
Impuesto Predial y patente

Pago Superintendencia de Compaiiias

Impuestos aduaneros

Servicio de Asesoria Financiera

Este servicio presenta una importancia invaluable, ya que permitird establecer la

situacion economica y financiera de la MIPYME en base de la cual sus administradores
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o sus directivos podran tomar decisiones de una manera mas acertada. El servicio esta

compuesto de:

. Analisis financiero utilizando razones financiera

. Analisis financiero horizontal y vertical

. Analisis financiero considerando los indices del sector economico.

. Elaboracion de informe y presentacion de sugerencias y
recomendaciones.

. Elaboracion de Presupuestos

. Elaboracion de Estados Financieros Proforma

Precio

El precio es el emolumento que se paga por recibir un producto o un servicio. El precio
(costo + gastos administrativos + gastos de ventas + margen de utilidad), serd fijado

tomando en cuenta los siguientes factores:

. La clase de servicio

. El volumen de informacion a procesar

. El costo del proceso

. Los gastos administrativos y de ventas

. Oferta y demanda del servicio

. Los precios de la competencia

. El margen de utilidad que se puede obtener

La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras E.U.R.L, fijara precios

competitivos que le permitan posicionarse en el mercado.
El precio fijado de acuerdo al volumen de transacciones comerciales realizadas por la

empresa sera: para las Microempresas desde $210USD. Para las Pequefias Empresas

desde $450 USD y para las Medianas Empresas desde $800USD.
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Plaza o Distribucion

La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras E.U.R.L, buscara
constantemente un acercamiento a las MIPYMES. Por lo cual a mas de ubicar la
organizacion en un lugar accesible, también hara visitas a los clientes potenciales. La
comunicacion constante con los clientes nos permitira conocer la problematica existente

y ofrecer, o sugerir y aplicar las mejores soluciones.

Las instalaciones estaran ubicadas en el centro norte de Quito, lugar donde existen gran
cantidad de MIPYMES. Ubicacién que nos permitira estar siempre cerca de nuestros

clientes y dispuestos a ofrecer un servicio agil e inmediato

Promocion

La empresa Soluciones Contables, Tributarias y Financieras E.U.R.L, con la finalidad
de dar a conocer la organizacion, los servicios y beneficios que ofrecera, utilizard
aquellos mecanismos que permitan el acercamiento a los clientes potenciales, que

permita lograr un acercamiento con los clientes potenciales. Entre los cuales tendremos:

. Desarrollo de charlas, conferencias, seminarios, gratuitos para
MIPYMES.

. Realizar contactos con Subsecretaria de MIPYMES (MIPRO),
CONQUITO, Ministerio de Coordinacion de la Produccion, Empleo vy
Competitividad, Instituto Nacional de Economia Popular y Solidaria (MIES)

. Participar en ferias para emprendedores, artesanos y MIPYMES, etc.

. Entrega de publicidad e informacion sobre los servicios que oferta la
empresa.

. Aprovechar las TIC’S, que nos permitan darnos a conocer a través de
la Web.

. Utilizar los servicios de un especialista en ventas, para que tome

contacto con clientes potenciales y oferte nuestros servicios.
. Pautar en medios de comunicacion locales.
. En general ofertando un servicio personalizado eficiente con calidez y

calidad. Exhibiendo precios atrayentes.
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La empresa haré todos los esfuerzos necesarios para mantener contacto permanente con
las MIPYMES con la oportunidad de hacer conocer nuestros servicios y novedades de

los mismos.

Para lo cual se ubicara un stand en las ferias del MIPRO, MIES y en los colegios

profesionales donde se dard a conocer nuestros servicios y se daré asesoria.

Figura No6: Stand Empresa CONTRIFIN “E.U.R.L”
Fuente: http://www.nstand.com/fotos/
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ESTUDIO ECONOMICO- FINANCIERO

EVALUACION ECONOMICA

La evaluacion econdmica - financiera permite determinar la factibilidad operativa del
proyecto y establecer los recursos econdmicos y financieros que requiere para la puesta

en marcha.

Es la manera de proyectar los resultados futuros que puede tener la empresa al iniciar

sus actividades.

Por lo tanto es fundamental realizar la evaluacidén econdmica - financiera ya que sera el

timon fundamental para que el inversionista tome la decision de invertir.

Establecer un cronograma de actividades y presupuesto relacionado, diferenciar los

costos entre internos y externos.

No solo se considerara el costo inicial o de adquisicion sino el total de costos

producidos en todo el ciclo de vida del proyecto tecnologico.

La implementacion exitosa de un sistema de ERP en la empresa no es la etapa final del
proceso este sistema de soporte a las decisiones de negocio. El éxito a largo plazo del
proyecto descansa en la exitosa implementacion de un plan de aseguramiento de

. . ., . . -7 26
calidad, o un plan de optimizacién posterior a la implementacion™.

*http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/erphbra.htm
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Para obtener beneficios completos, sinergia operacional y un retorno de inversion
optimo, la organizacion debe ver mas alla de la prestacion de un servicio y enfocarse en
la mejora contintia del desempefio y la calidad. Desempeiio incremental es de particular
importancia en la economia actual. Optimizacion es el siguiente paso después de una

creacion planificada, midiendo cuidadosamente el retorno de inversion.

La optimizacion puede aportar con nuevas ideas que no fueron consideradas durante la
implementacién del proyecto o estaban fuera del alcance. Debe ser planeada y ejecutada
con el mismo cuidado con el que se ejecutaron los procesos de la propia
implementacion. Es importante documentar los detalles del proyecto que contenga las

fechas de cumplimiento; asi como, los responsables de las tareas.

El proceso de la optimizacidon es una herramienta para mostrar los beneficios de la
creacion de la empresa y alcanzar los resultados esperados y eficiencia organizacional.
Pero el éxito de la organizacion estd definido por la habilidad de la empresa de integrar

y consolidar la propia funcionalidad de su estructura organizacional.

DETERMINACION DE INVERSIONES
INVERSION INICIAL
La empresa prestara sus servicios en un local arrendado de 86m? compuesto por 6

estaciones de servicio, un counter para recepcion y oficina para gerencia general. La

inversion inicial requerida se detalla en el siguiente cuadro:

Cuadro No 32
Inversion Inicial
CONCEPTO VALOR

Gastos de Constitucion $1.570,00

Gastos de Adecuacion e Instalacion $1.300,00

Activo Fijo $11.155,00

Suministros de Oficina y Limpieza $144720
TOTAL| S/. 1547220

Elaborado por: Janneth Arévalo
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ACTIVOS DIFERIDOS

Cuadro No 33
Activos Diferidos

GASTOS DE CONSTITUCION

CONCEPTO VALOR
Servicios Profesionales Abogado por Constitucion $ 300,00
Escritura Publica de Constitucion $ 400,00
Inscripcion Registro Mercantil, Permiso de Funcionamiento $ 320,00
Patente Municipal $ 400,00
Otros gastos de Constitucion $ 150,00
Total Gastos de Constitucion $ 1.570,00
GASTOS DE ADECUACION
CONCEPTO VALOR
Arreglo y adecuacion del local $ 1.100,00
Instalaciones Eléctricas $ 200,00
Total Gastos de Adecuacion $ 1.300,00

Elaborado por: Janneth Arévalo
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ACTIVOS FIJOS

Cuadro No 34
Activos fijos

MUEBLES DE OFICINA

s . Costo Costo
Descripcion Cantidad Unitario Total
Escritorio & S 130.00 S 780.00
Escritorio Gerencial 1 S 220.00 S 220.00
IMesa de Reuniones 1 S 250.00 S 250.00
Counter Recepcion 1 S 200.00 S 200.00
Archivador Gerencial 1 5 150.00 5 150.00
Archivadores 4 5100.00 5400.00
Sillon Gerencial 1 S 120.00 S 120.00
Silla tipo secretaria <] $40.00 $ 24000
Sillas para mesa reuniones 6 S 35.00 $210.00
Sillas atencidon clientes 12 530.00 5360.00
Pizarra tiza liguida 1 S$80.00 58000
Counter Ferias 1 S 400.00 S 400.00

Total Muebles de Oficina $3.410,00
EQUIPO DE OFICINA
Descripcion Cantidad Unitario Total
Central Telefonica 1 3 500.00 3 500.00
Teléfono 3 S 585.00 S 185.00
Calculadoras 5 S B80.00 S 400.00
Dispensador de Agua 1 5130.00 5130.00

Total Equipo de Oficina S 1.195.00

EQUIPO DE COMPUTACION

L - Costo
Descripcion Cantidad Wi LT Total
Laptop 3 S 800.00 S 2.400.00
Computadoras de Escritorio 5 S 500.00 S 2.800.00
Impresoras Laser 2 5 250.00 5 500.00
Impresora Multifunciones 1 $300.00 $300.00
Infocus 1 S 850.00 S 850.00

Total equipo de computacién $ 6.550.,00

SOFTWARE
Descripcién Cantidad Costo Costo Total
Software Contable 1 S 1.300.00 S 1.300.00
Licencias Softwarse 1 S 500.00 S 500.00
Total equipo de computacion $ 1.800.00
TOTAL ACTIVOS FWOS $ 11.155,00

Elaborado por: Janneth Arévalo
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SUMINISTROS DE LIMPIEZA

Cuadro No 35

Suministros de Oficina y de Limpieza

TOTAL SUMINISTROS DE OFICINA Y LIMPIEZA

SUNMNISTROS DE QFICINA
Descripcion Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Grapadoras 7 5.00 35.00
Perforadoras 7 5.00 3500
Hojas cle Papel B (resma) 50 350 175.00
Carpetas Bene 20 7.00 140.00
Carpetas Carton 100 0.20 20,00
Boligrafos (caja) 10 4.00 40.00
Cantucho impresora 5 45.00 22500
Cinta adhesiva 12 3.00 36.00
Pora Cintas 7 3.00 21.00
CD (caja) 10 10.00 100.00
Clips (caja) 10 0.80 8.00
Poraclip 12 0.60 7.20
Marcadores (Caja) 5 8.00 30.00
Sobres Manila 100 0.15 15.00
Sobres Oficio 100 0.05 5.00
Resaltadores 5 10.00 50.00
Tinta para marcador 3 8.00 30.00
TOTAL SUMNISTROS DE OFICINA 972,20

SUMNISTROS DE LIMPIEZA
Descripcion Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
Basureros 5 7.00 3500
Fundas para basureros 100 0.20 2000
Papel Higienico. Servilletas. \Vasd 50 2.00 100.00
Escobas 8 2.00 15.00
Trapeadores B 4,00 2400
Recogedor 2 2.00 4.00
Basurero Grande 1 3500 3500
Detergente 10 3.00 3000
Desinfectante 12 4.50 54.00
Desodorante Ambiental 12 4.00 48.00
Guantes 10 3.00 3000
Overol Limpieza 4 20.00 80.00
TOTAL SUMINISTROS DE LIMPIEZA 475,00

| 1447.,20

Elaborado por: Janneth Arévalo
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CAPITAL DE TRABAJO

Cuadro No 36
Capital de Trabajo

CONCEPTO VALOR
Costo de Produccion 51768935
Gastos Administaiivos 31311766
Gastos de Ventas 51.1030,00
TOTAL CAPITAL TRABAJO 511183700

Elaborado por: Janneth Arévalo

Para el célculo del capital de trabajo se utilizo el método del periodo del desfase, Que
nos permite calcular la cuantia de la Inversion en Capital de Trabajo que debe
financiarse desde el instante en que empieza a funcionar la empresa hasta el momento
que se recupera la inversion con la venta del servicio. Por lo cual se considera como

ciclo productivo dos meses.Se considera necesario para 2 meses

K.T = (Costo total del afio / 360 dias) * Ntumero de dias del ciclo productivo®’

INVERSION TOTAL

Se considera todos los recursos materiales, los gastos realizados antes de que la empresa

empiece a funcionar; y, el capital de trabajo necesario para el ciclo productivo.

*"hitp://www.mitecnologico.com/Main/CapitalDeTrabajo
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INVERSION TOTAL

Cuadro No 37
Inversion Total
DESCRIPCION TOTAL
ACTIVO FIJO
Muebles de Oficina S/.3.410,00
Equipo de Oficina S/.1.195,00
Equipo de Computacion S/. 6.550,00
Software y Licencias S/. 1.800,00
Total Activos Fijos S/. 12.955,00
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de Constitucion S/.1.570,00
Gastos de Adecuacion S/.1.300,00
Total Activos Diferido S/.2.870,00
CAPITAL DE TRABAJO
Costo De Produccion S/.7.689,35
Gastos Administrativos S/.3.117,66
Gastos de Ventas S/.1.030,00
Total Capital de Trabajo S/.11.837,00
INVERSION TOTAL S/. 27.662,00

Elaborado por: Janneth Arévalo

PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

El sistema presupuestal es un conjunto de presupuestos relacionados o presupuesto

maestro, debe empezar siempre con el presupuesto de ventas, gastos, etc.
Se finaliza con el presupuesto de efectivo (flujo de caja proyectado), el presupuesto

operativo (estado de ganancias y pérdidas proyectado o estado de resultados

proyectado), y el presupuesto del balance (balance proyectado).
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PRESUPUESTO DE INGRESOS

Cuadro No 38
Proyeccion De Ventas

CLIENTES

Incremento Clientes 10% 15% 20% 25%
Microempresas 30 33 38 46 57
Pequena Empresa 8 9 1 13
Mediana Empresa 3 4 5 6

40 44 51 61 76
PRECIO
Incremento Precio 5% 5% 5% 5%
Microempresas 210,00 220,50 231,53 243,10 255,26
Pequena Empresa 450,00 472,50 496,13 520,93 546,98
Mediana Empresa 800,00 840,00 882,00 926,10 972,41
INGRESO MENSUAL
Microempresas 6300,00 7276,50 8786,37 11070,83 = 1453047
Pequena Empresa 3150,00 3638,25 4393,19 553542 | 726523
Mediana Empresa 2400,00 2772,00 334719 421746 553542
11850,00 = 13686,75 = 16526,75 = 2082371 = 2733111
INGRESO ANUAL
Microempresas 75600,00)  87318,00] 10543649 13284997 17436559
Pequena Empresa 37800,00f  43659,00 5271824 6642499  87182,79
Mediana Empresa 28800,00) 3326400,  40166,28 5060951  66424,99
| 142200,00)  16424100] 198321,01) 24988447 32797337

Elaborado por: Janneth Arévalo
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PRESUPUESTO DE EGRESOS

Cuadro No 39
Costos y Gastos Totales

Descripcién ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costo de Produccion 84552,76 98453,55 100043,90 119044,59 121375,25
Gastos Administrativos 22735,75 23989,00 24043,66 24100,73 24160,27
Gastos de Ventas 5814,80 6734,92 7819,06 9098,04 10608,60
Total Gastos 113103,31 129177.,47 131906,62, 152243,36 156144,13
Elaborado por: Janneth Arévalo
Cuadro No 40
Costos y Gastos detallados
COSTO DE PRODUCCION
Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Remuneraciones 43736,08 54783,52 54783,52 71395,26 71395,26
Servicios Basicos 1920,00 1958,40 1996,80 2035,20 2073,60
Asesoria Legal 2000,00 2200,00 2500,00 2700,00 2900,00
Arriendo 2400,00 2400,00 2400,00 2400,00 2400,00
Gasto Deperciacion Equipo de Comp 695,00 695,00 695,00 695,00 695,00
Gasto Amortizacion Software y licenc 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Gasto Amortizacion Adecuacion Locd 260,00 260,00 260,00 260,00 260,00
Gasto Capacitacion 3000,00 3100,00 3200,00 3500,00 4000,00
Imprevistos 3% 1631,13 1972,71 1985,86 2500,36 2522,52]
Total Costo de Produccion 56002,21 67729,63 68181,18] 85845,82) 86606,38
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Remuneraciones 18705,94 19897,94 19897,94 19897,94 19897,94
Suministros de Oficina 972,20 1001,37 1031,41 1062,35 1094,22
Suministros de Limpieza 475,00 489,25 503,93 519,05 534,62
Servicios Basicos 660,00 666,60 673,27 680,00 686,80
Arriendo 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos Bancarios 30,00 35,00 38,00 42,00 47,00
Gasto Deperciacion Muebles de Oficil 301,00 301,00 301,00 301,00 301,00
Gasto Deperciacion Equipo de Oficing 119,50 119,50 119,50 119,50 119,50
Gasto Deperciacion Equipo de Comp 445,00 445,00 445,00 445,00 445,00
Gasto Amortizacion Gto de Constituc 314,00 314,00 314,00 314,00, 314,00
Imprevistos 0,5% 113,11 119,35 119,62 119,90 120,20
Total Gasto Administrativos 22735,75 23989,00 24043,66 24100,73 24160,27
GASTOS DE VENTAS
Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Comision Vendedor Freelance 1500,00 1800,00 2160,00 2592,00, 3110,40
Gasto Deperciacion Equipo de Comp 170,00 170,00 170,00 170,00 170,00
Gasto Deperciacion Muebles de Ofici) 40,00 40,00 40,00 40,00, 40,00,
Publicidad 2030,00 2436,00 2923,20 3507,84 4209.,41
Gastos Ferias 2000,00 2200,00 2420,00 2662,00 2928,20
Imprevistos 2% 74,80 88,92 105,86 126,20 150,60
Total Gasto De Ventas 5814,80 6734,92 7819,06 9098,04 10608,60

Elaborado por: Janneth Arévalo
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Gastos Depreciacion y Amortizacion

Cuadro No 41
Gasto Depreciacion
MUEBLES DE OFICINA
., Costo VIDA UTIL
Descripcion
Total 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Escritorio $780,00 $7800]  s7800[ s7800] s7800]  $7800 $7800]  $78,00 $7800]  $7800] $7800
Escritorio Gerencial $220,00 $2200]  $2200[ $2200{ $2200]  $22.00 $2200]  $22,00 $2200)  $22,00 $22,00
Mesa de Reuniones $250,00 $2500]  $2500[ $2500{ $2500]  $2500 $2500|  $2500 $2500)  $2500 $2500
Counter Recepcion $200,00 $2000]  $2000[ $2000{ $2000]  $20,00 $2000|  $20,00 $2000]  $20,00( $20,00
Archivador Gerencial $150,00 $1500]  S1500[ s1500] $1500]  $1500 $1500| 1500 $1500)  $1500 $1500
Archivadores $400,00 $4000)  $4000 $4000{ $4000]  $40,00 $40,00|  $40,00 $4000|  $40,00|  $40,00
Sillon Gerencial $120,00 $1200]  s1200[ s1200] 1200  $12,00 $1200|  $12,00 $1200)  $1200 $12,00
Silla tipo secretaria $240,00 $2400)  $2400[ $2400|  $2400]  $24.00 $2400|  $24,00 $2400|  $2400|  $24,00
Sillas para mesa reuniones $210,00 $2100]  s2100f  s2100{ $21,00]  $21,00 $21,00|  $21,00 $21,00]  $21,00] $21,00
Sillas atencion clientes $360,00 $3600]  $3600[ $3600] $3600]  $3600 $36,00|  $36,00 $3600)  $36,00 $36,00
Pizara tiza liquida $80,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $8,00 $800]  $800[ $800
Counter Ferias $400,00 $4000]  $4000[ $4000] $4000]  $40.00 $40,00|  $40,00 $4000]  $40,00|  $40,00
$341000]  $34100]  $341,00] $341,00] $341.00] $341.00]  $34100] $341.00]  $34100] $341,00[ $341,00
EQUIPO DE OFICINA
Desorineit Costo VIDA UTIL
escripeion
Total 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Central Telefonica $500,00 $5000]  $5000[ $s5000{ $5000]  $50,00 $5000] 50,00 $5000]  $50,00] $50,00
Tekfono $165,00 $1650]  $1650[ $1650]  $1650]  $1650 $1650|  $16,50 $1650|  $1650| $16,50
Calculadoras $400,00 $4000)  $4000 $4000{  $4000|  $40,00 $4000)  $40,00 $4000|  $40,00|  $40,00
Dispensador de Agua $130,00 $1300]  S1300f s1300] 1300  $1300 $1300)  $13,00 $1300]  $1300] $13,00
$1.19500]  s11950] s11950] st11950] s1950] st950]  s11950] s11950]  $11950] $11950[ $119,50
EQUIPO DE COMPUTACION
., Costo
Descripcion Total
0 ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANo4 | ANOS
Laptop $240000]  $48000] $480,00[ $480,00{ $480,00] $480,00
Computadoras de Escritorio $250000]  $50000]  $500,00[ $500,00{ $50000] $500,00
Impresoras Laser $50000]  $10000]  $100,00] $100,00{ $10000] $100,00
Impresora Multifinciones $300,00 $6000]  $6000[ $60,00{ $6000]  $60,00
Infocus $85000]  $17000] $170,00] $17000] $17000]  $170,00
$6.550,000  $1310,00[ §1.31000] $1310,00] §1.310,00] §1.310,00
Elaborado por: Janneth Arévalo
Cuadro No 42
Gasto Amortizacion
GTOS DE CONSTITUCION Y DE ADECUACION
0 aa Valor
Descripcion _ o o - -
Total ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gastos de Constitucion $ 1.570,00 $314,00 $ 314,00 $314,00 $ 314,00 $ 314,00
Gastos de Adecuacion $ 1.300,00 $ 260,00 $ 260,00 $ 260,00 $ 260,00 $ 260,00
Total equipo de computacion $ 2.870,00 $ 574,00 $ 574,00 $ 574,00 $ 574,00 $ 574,00
SOFTWARE
. Costo
Descripcién - - - - -
Total ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Software Contable $ 1.300,00 $ 260,00 $ 260,00 $ 260,00 $ 260,00 $ 260,00
Licencias Software $ 500,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00 $ 100,00
Total Software Contable y Lic $ 1.800,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00 $ 360,00

Elaborado por: Janneth Arévalo
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ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Cuadro No 43
Estado de Pérdidas y Ganancias

Descripcion AOL | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
NGRESOS 1420000] 16424100 1983210 24988447| 32797337
-COSTO DE VENTA 5600221 6772983 6818116 8584582  86606,38
= TILDAD BRUTA EN VENTAS 8619770 9651137 13013083 16403865 241366,%9
[ GASTOS ADMNISTRATNOS 2073575 2398000| 2404366 2410073 2416027
(1) GASTOS DE VENTAS 591480] 673492  781906]  9098,04] 1060860
= UTLIDAD OPERACIONAL 5764724 G578745| 9827711 13083988| 20659811
(1 15% PARTICIPACION TRABAJADORES 84700 986812 1474157 1962598 3008972
() 25% MPUESTO A LA RENTA 1441181 1644686 2456928 3270997 5164953
=UTILIDAD NETADEL EJERCICIO 58834 37247 58966.26) 7850393 12305887

Elaborado por: Janneth Arévalo
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Cuadro No 44
Estado de Situacion Financiera

ACTIVO

Efectivo

ACTIVO FIJO
TANGIBLE

Muebles de Oficina
Equipo de Oficina
Equipo de Computacion
Software y Licencias
INTANGIBLE

Gastos de Constitucion
Gastos Adecuacion

TOTAL ACTIVO

Elaborado por: Janneth Arévalo

CONTRIFIN E.U.R.L.
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

11837,00 11837,00
3410,00
1195,00
6550,00

1800,00 12955,00
1570,00
1300,00

2870,00

27662,00

PATRIMONIO
Capital 27662,00
TOTAL PATRIMONIO 27662,00
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Cuadro No 45
Estado de Flujo de Efectivo

CONCEPTOS ANOO ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
VENTAS $142.20000 | $ 164.241,00 [ $ 19832101 [ $ 24988447 | $ 32797337
COMPRAS/EGRESOS $ 8455276 $ 9845355 $ 100.04390 | $ 119.04459 | $ 121.375,25
UTILDAD APE| $ 57647241% 6578745($ 9827711 (% 13083988 |$ 206.598,11
IMPUESTOS $ 2305890 |$ 2631498 (% 3931084 [$ 5233595|$ 8263925
UTILIDAD NETA $ 3458834 | $ 3947247|$ 5896626 |$ 7850393|$% 123.95887
DEPRECIACIONES $ 213050 ($ 213050 |$ 213050 $ 213050($ 213050
INVERSION INICIAL $ 1547220 | $15472,20

Elaborado por: Janneth Arévalo
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Cuadro No 46
Punto de Equilibrio

Descripcion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS 142200,00 164241,00 198321,01 249884,47 327973,37
COSTOS FIJOs
Remuneraciones Operativos 43736,08 54783,52 54783,52 71395,26 71395,26
Remuneraciones Administrativos 18705,94 19897,94 19897,94 19897,94 19897,94
Arriendo 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00 3000,00
Suministros de Oficina 972,20 1001,37 1031,41 1062,35 1094,22
Suministros de Limpieza 475,00 489,25 503,93 519,05 534,62
Gasto Depreciacion Muebles de Oficina 341,00 341,00 341,00 341,00 341,00
Gasto Depreciacion Equipo de Oficina 119,50 119,50 119,50 119,50 119,50
Gasto Deperciacion Equipo de Computacion 1310,00 1310,00 1310,00 1310,00 1310,00
Gasto Amortizacion Software y licencia 360,00 360,00 360,00 360,00 360,00
Gasto Amortizacion Adecuacion Local 260,00 260,00 260,00 260,00 260,00
Gasto Amortizacion Constitucion 314,00 314,00 314,00 314,00 314,00
Total Costos Fijos 69593,72 81876,57 81921,29 98579,09 9 8626,53
COSTOS VARIABLES
Servicios Basicos 2580,00 2625,00 2670,07 2715,20 2760,40
Gasto Capacitacion 3000,00 3100,00 3200,00 3500,00 4000,00
Asesoria Legal 2000,00 2200,00 2500,00 2700,00 2900,00
Gastos Bancarios 30,00 35,00 38,00 42,00 47,00
Comision Vendedor 1500,00 1800,00 2160,00 2592,00 3110,40
Gasto Publicidad 2030,00 2436,00 2923,20 3507,84 4209,41
Gastos Ferias 2000,00 2200,00 2420,00 2662,00 2928,20
Impuestos 23058,90 26314,98 39310,84 52335,95 82639,25
Imprevistos 1819,05 2180,98 2211,34 2746,46 2793,31
Total Costos Variables 38017,94 42891,96 57433,45 72801 ,45 105387,96
COSTOS TOTALES 107611,66 124768,53 139354,74 171380,54 204014,50
PUNTO DE EQUILIBRIO 94989,74 110816,61 115316,88 139106 ,42 145323,44

Elaborado por: Janneth Arévalo




Costos Fijos
PE=

1- Costos Variables
Ventas Totales

Cuadro No 47
Proyeccion de Ingresos

CLIENTES
e ANO1 ANO 2 ANO 4 ANO 5
INCREMENTO 10% 15% 20% 250
Microempresas 30 33 38 46 57
Pequefia Empresa 7 8 9 11 13
Mediana Empresa 3 3 4 5 6
40 44 51 61 76
~ DESCRPCON 2013 2014 2015 2016
INCREMENTO 5% 5% 5% 5%
Microempresas 210,00 22050 231,53 243,10 255,26
Pequefia Empresa 450,00 472550 496,13 520,93 546,98
Mediana Empresa 800,00 840,00 882,00 926,10 972,41
INGRESO MENSUAL
~ DESCRPCON 2013 2014 2015 2016
Microempresas 6300,00 7276,50 8786,37 11070,83 14530,47
Pequefia Empresa 3150,00 3638,25 4393,19 553542 | 726523
Mediana Empresa 2400,00 2772,00 3347,19 421746 5535,42

| 1185000 | 1368675 | 1652675 | 2082371 | 2733111 |

INGRESO ANUAL
DESCRIPCION ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5
Microempresas 75600,00 87318,00|  105436,49| 13284997| 17436559
Pequefia Empresa 37800,00 43659,00 5271824|  6642499|  87182,79
Mediana Emoresa 28800,00 33264,00 40166,28] 5060951  66424,99
142200,00]  164241,00] 198321,01] 24988447| 32797337
COSTO TOTAL
DESCRIPCION ANO1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Costos Fijos Totales 69593,72 81876,57 8192129/  98579,09| 9862653
Costos Variables Totales 38017,94 42891,96 5743345 72801,45 105387,96
107611,66| 12476853  139354,74) 17138054/ 20401450
PUNTO DE EQUILIBRIO
En Valor 9498974 | 11081661 | 11531688 | 13910642 | 14532344
En porcentaje 66,30 6747 58,15 55,67 4431
En Unidades 27 30 29 34 34

Elaborado por: Janneth Arévalo
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Cuadro No 48
Punto de equilibrio - Primer Afio

o 3518,14 0,00 69593,72 950,45 0,00 69593,72
9 3518.,14 31663,25 69593,72 950,45 8554,04 78147.,75
18 3518,14 63326,49 69593,72 950,45 17108,07 86701,79
27 3518,14 94989,74 69593,72 950,45 25662,11 95255,83
36 3518,14 126652,98 69593,72 950,45 34216,15 103809,86
45 3518.,14 158316,23 69593,72 950,45 42770,18 112363,90
54 3518,14 189979.,47 69593,72 950,45 51324,22 120917.,94

PUNTO DE EQUILIBRIO
INGRESOS

200000,00

180000,00

160000,00 P.E

140000,00 1 = $94.989,74

COSTOS

TOTALES
COSTOS FIJOS

TOTALES

120000,00

100000,00

INGRESOS

80000,00

60000,00

40000,00

20000,00

0,00
0 10 20 30 40 50 60
CANTIDAD

Grafico N°24: Punto de Equilibrio
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EVALUACION ECONOMICA

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Cuadro No 49
TMAR
DETALLE %

Tasa Referencial Mercado 4,53

Inflacion 5,41

Margen de Utilidad Requerida 6,00

Tasa de Descuento 15,94
Elaborado por: Janneth Arévalo
Tasa Interna de Retorno
Cuadro No 50
Calculo TIR
CONCEPTOS ANOO AO1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANO5

VENTAS $142.20000 | § 16424100 § 198.321,01 | $ 24988447 |$ 32797337
COMPRAS/EGRESOS $ 84552761 § 9845355 | §100.04390 | § 11904459 | § 121.375,25
UTILIDAD APE| $ 576472418 65787458 9827711 (9 13083988 |$ 20659811
IMPUESTOS $ 2305890 (S 2631498($ 3931084 5233595|$ 8263925
UTILIDAD NETA $ 3458834 | § 304724718 5896626 ($ 7850393|% 12395887
DEPRECIACIONES $ 213050($ 213050($ 213050 § 213050($ 213050
INVERSION INICIAL $ 1547220 $1547220
TASADE DESCUENTO 159%
VAFE $ 19329248
VAN $ 17782028
TR 200%
D 1249

Elaborado por: Janneth Arévalo
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Valor Actual Neto

Cuadro No 51

VAN
FLUJOS RECUFPERACION
DETALLE | NETOSDE ;:‘:; L?SHET}E: VEN DE LA
EFECTIVO INVER SION
Irverson Inicial| & 115,472,201
Afo 5 21,240 b4 dh, 20t 145, 55 bt a2 o]
Moz |5 dLeny| i WeE (3 B
Afo 3 g £1.006 76 G4 170 30202 o1 z 7200608
Al 4 5 80.63443 55, 34% 44625, 53 5 117.631,99
Ano & 5 12608537 47 T3% BO1ESE 29 B 177 620 28
g 163,262 48

Elaborado por: Janneth Arévalo

ANALISIS:

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede afirmar que el proyecto de creacion de
la Empresa Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L” es factible ya que la inversion podra
ser recuperada en el primer afio y el Valor Actual Neto para los cinco afios arroja un

valor superior al de la inversion inicial.

Adicionalmente la Tasa Interna de Retorno (TIR) es superior a la tasa de descuento
(TMAR), por lo cual se considera que el proyecto serd rentable. Si consideramos el
indice de Deseabilidad (ID), podemos considerar que el inversionista podrd tener un

notable y atractivo crecimiento de su esfuerzo y dedicacion.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

. Del estudio realizado se puede concluir que es factible la creacion de la
Empresa de Asesoria Contable, Tributaria y Financiera, para Micro, Pequefias y

Medianas Empresas -MIPYMES- en el Distrito Metropolitano de Quito.

. Se logro establecer que el crecimiento considerable de MIPYMES en
nuestro pais y la evolucion de la cultura tributaria implementada por el SRI; han
creado, una demanda insatisfecha del Servicio Contable, Tributario y Financiero,

al que puede servir la empresa.

. Se logré determinar que la mayoria de MIPYMES ecuatorianas tienen
una débil estructura empresarial, con procesos contables, tributarios y financieros
deficientes y lentos. Sin embargo a pesar de ésta situacion tienen una nula o
escasa consultoria profesional en finanzas, contabilidad y tributacion, siendo un

gran obstaculo para su desarrollo, crecimiento y progreso.

. Se logro establecer el direccionamiento estratégico que la empresa
Soluciones Contables, Tributarias y Financieras para MIPYMES “E.U.R.L”,
Soluciones CONTRIFIN “E.U.R.L” requiere paraofrecerun servicio integral y de

calidad a las MIPYMES del Distrito Metropolitano de Quito.

. Se logré definir los procesos creadores de valor, encaminados a
solucionar los problemas contables, tributarios y financieros de las MIPYMES,

hasta convertirse en el aliado estratégico de nuestros clientes.
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La factibilidad financiera del proyecto se logré demostrar a través del
calculo del valor actual neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR); y, la

factibilidad econdmica a través de punto de equilibrio.

El posicionamiento de la marca, en la mente de las MIPYMES del
Distrito Metropolitano de Quito, se lograra con la aplicacion de procesos
modernos y eficientes que permitan el acercamiento al cliente y el

perfeccionamiento constante del servicio.
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Recomendaciones:

. Recordar que la creacion de una Empresa que ofrece Servicios
Contables, Tributarios y Financieros, no solo significa una inversion financiera,
sino que requiere de una estructura organizacional moderna, acorde a los cambios

constantes y acelerados que se dan en la época actual.

. Invertir constantemente en planes y programas de capacitacion al
personal; que les permita, estar actualizados y preparados para prestar sus
servicios de manera eficiente y con el fiel cumplimiento de las leyes, normas y

disposiciones legales emitidas por los organismos estatales y de control.

. La consultoria para MIPYMES es una guia fundamental para crear

estructuras empresariales eficientes y optimizar los procesos de la organizacion.

. Mantener suscripciones en las paginas web de los organismos estatales;

ya que, sera muy util para un trabajo eficiente.

. Establecer claramente las politicas de la empresa, en base de las cuales
deberan planificar sus actividades y trabajardn por objetivos, de tal manera que

les permita superar las expectativas del cliente.

. Evaluar el comportamiento del mercado sera fundamental para la toma

de decisiones y el posicionamiento de la marca.

. Contar con tecnologia de punta que permita brindar un servicio de
calidad, cumpliendo con los tiempos y entrega de trabajo de manera oportuna y

eficientetanto a clientes internos como a clientes externos.

. La evaluacién financiera determina la factibilidad operativa del
proyecto. Por lo cual la creacion de la Empresa Soluciones Contables, Tributarias
y Financieras E.U.R.L., tiene futuro y sera rentable. Ademas contribuird con el

desarrollo del pais, generando riqueza y fuentes de empleo.
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