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Resumen
El presente proyecto estd encaminado a estudiar la factibilidad para crear una empresa
Consultora especializada en Marketing para Pymes de la ciudad de Ibarra, generando nuevos
clientes con ideas de negocios y contribuir con fuentes de empleo con el fin de mejorar la calidad

de vida de los habitantes y maximizar el rendimiento de las Pymes.

La finalidad del proyecto es ofrecer a los clientes, un andlisis previo y posterior al
cumplimiento de todas las demandas existentes para la creacion de una Pyme, la Consultora se
encargara de la factibilidad, planificacion y ejecucion en cada uno de los frentes necesarios para
su realizacién como: logistica, comercializacion, publicidad, comunicacion, relaciones publicas,

contactos y marketing de esta manera el servicio sera factible y realizado con éxito.

Ibarra es una ciudad comerciante y cada dia aumenta la creacion de varias Pymes con
diferentes giros econdmicos que buscan factibilidad, por esta razon surge la idea de la creacion
de una Consultoria de Marketing, la misma que comprende en realizar Estrategias de Marketing
e Investigacion de Marketing y como valor agregado se capacitara en la parte Contable y
Tributaria debido que estos servicios no se pueden encontrar en un solo lugar, demandando
mayor tiempo de los previsto a sus clientes.

De esta forma la Consultora buscara cubrir la factibilidad y las distintas necesidades,
recopilando informacion sobre todo tipo de aspectos de marketing: el producto, los clientes, el
soporte de la campafia y el tiempo acertado para poner en marcha la Pyme.

El trabajo de la consultora es bastante complejo y esta absolutamente basado en el analisis
de las causas de los problemas de marketing, para lo cual es importante que las dos partes estén
involucradas expertos y clientes encontrado soluciones oportunas y Optimas, fundamentadas en

directrices profesionales obteniendo factibilidad, efectividad y eficiencia para las Pymes.



Abstract

This project is aimed at studying the feasibility of creating a consulting company
specialized in Marketing for SMEs in the city of Ibarra, generating new clients with business
ideas and contributing to sources of employment in order to improve the quality of life of the

inhabitants. and maximize the performance of SMEs.

The purpose of the project is to offer clients a preliminary and post-compliance analysis
of all the existing demands for the creation of an SME, the Consultant will be in charge of the
feasibility, planning and execution on each of the fronts necessary for its realization. such as:
logistics, marketing, advertising, communication, public relations, contacts and marketing, in this

way the service will be feasible and carried out successfully.

Ibarra is a merchant city and every day the creation of several SMEs with different
economic lines seeking feasibility increases, for this reason the idea of creating a Marketing
Consultancy arises, the same one that involves carrying out Marketing Strategies and Marketing
Research And as an added value, it will train in the Accounting and Tax part because these

services cannot be found in one place, demanding more time than expected from its clients.

In this way, the Consultant will seek to cover feasibility and the different needs, gathering
information on all kinds of marketing aspects: the product, the clients, the campaign support and

the correct time to start up the SME.

The consultant's work is quite complex and is absolutely based on the analysis of the
causes of marketing problems, for which it is important that both parties are involved experts and
clients found timely and optimal solutions, based on professional guidelines obtaining feasibility

, effectiveness and efficiency for SMEs.
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1 Introduccién

Las consultorias de empresas cada dia son méas reconocidas por su gran utilidad para
ayudar a los directivos de las organizaciones a definir los principales problemas los mismos
que afectan y no permiten cumplir con su misién y vision, analizando las causas y otorgando
acciones para su mejora implementando un cambio, la finalidad de la consultoria es apoyar a
las empresas que adquieran conocimientos, técnicas y habilidades otorgando soluciones
un proceso de mejora.

El trabajo de la consultora es bastante complejo ya que esta enteramente basado en el
andlisis de las causas de los problemas encontrando oportunas soluciones factibles para las
situaciones que se presenten, para lo cual es importante que se involucren los consultantes de
esta manera las resoluciones seran en base de una manera profesional y serd mucho mas

efectiva.

2 Determinacion del Probleméatica

2.1 Formulacién del Problema

¢La creacion de una empresa consultora especializada en marketing para las Pymes,
fija metas que conlleve al éxito a través de decisiones acertadas suprimiendo fallas y define
una adecuada segmentacion de mercado en la ciudad de Ibarra?
2.2 Justificacion Tedrica.

El propdsito del proyecto surge a través de la existencia de un gran nimero de
empresas pequefias y medianas, las mismas que no manejan aspectos importantes en las area de
marketing, la misma que comprende en realizar Estrategias de Marketing, Investigacion de
Marketing ademas para dar valor agregado a la empresa se ofrecera capacitar en Contabilidad
y Declaraciones es decir este tipo de servicios no existen en la ciudad de Ibarra y de esta manera
se estara cubriendo las distintas necesidades de los clientes, recopilando informacion sobre todo
tipo de aspectos: el producto que se quiere vender, el cliente a quien va dirigido, el soporte de

la campafia, el momento mas oportuno para poner en marcha.



Todos estos aspectos deben ser desarrollados por personas cualificadas, es ahi
cuando la consultora es Util para las Pymes, para esto es necesario que entiendan que el servicio
que se va a ofrecer tiene la finalidad de orientar de la mejor manera y que ellos son los Gnicos
responsables de la efectividad de cada sugerencia que la consultora ofrezca debido a que toman

la dltima palabra, el compromiso de mejoras es de parte de los dos lados.
2.3 Justificacion practica

El servicio que se ofrece sera basado en doble direccion, puesto que si se ayuda al cliente
comienza un desafio para la consultora de aprendizaje continuo y una mejora para un servicio
de calidad eligiendo el procedimiento, son muchos los motivos que se relacionan directamente
con este servicio con pueden ser; tecnologia, nuevos métodos de investigacion y herramientas
de marketing, todo esto es que permite que los consumidores sepan que tenemos
la solucion a sus necesidades, es decir se debe considerar que todos los medios juegan un
papel importante a la hora de transmitir el mensaje de la empresa

Es decir, el marketing tiene una importancia vital para cualquier empresa, sea grande
0 pequefia. EI marketing tiene un gran impacto en la reputacién de la empresa, mayor es la
reputacion de una empresa, mayor serd el efecto en las ventas obteniendo rentabilidad, sino

también fidelizacion.

2.4 Objetivos

2.4.1 Objetivo General
Crear una empresa consultora especializada en marketing para las Pymes, fijando
metas que conlleve al éxito a través de decisiones acertadas suprimiendo fallas y definiendo
una adecuada segmentacion de mercado en la ciudad de Ibarra.
2.4.2 Objetivos Especificos
= Contribuir con el desarrollo de las Pymes, atrayendo atencion del consumidor hacia el
producto o servicio cubriendo las necesidades del cliente, a corto, mediano y largo plazo.
« Introducir el producto o servicio en el mercado con técnicas claras y permitiendo

obtener un mejor nivel econdémico para las Pymes.



= Cumplir las exigencias requeridas del cliente, y obtener rentabilidad para el proyecto.

3 Marco Tedrico Referencial

El marco te6rico nos permite estructurar las bases tedricas-cientificas, relacionadas
directamente con el estudio del proyecto que, respaldando la investigacion elaborada, con el
objetivo de lograr una investigacion sistematizada, l6gica y secuencial para que resulte util

para la investigacion.
3.1 Marco conceptual.

3.1.1 Estudio de Factibilidad
El ciclo de vida de la inversion se inicia en el subproceso de Iniciacion, donde se
desarrollan los anteproyectos, siendo el estudio de factibilidad el que permite definir cual de
ellos es el viable y proceder a determinar el presupuesto del seleccionado. (Valerezo, Delgad,

& Vérez, 2016)

3.1.2 Servicios:
Los servicios son, en verdad, intangibles; es decir, sus procesos crean un valor para los
clientes mediante la realizacion de transformaciones que no dan como resultado una entidad
fisica (producto); los servicios pueden ser dificiles de definir y no pueden cuantificarse con

facilidad. (Schroeder, Susan, & Rungtusanatham, 2011, pag. 84)

3.1.3 Consultoria:

La consultoria puede enfocarse como un servicio profesional o como un método de prestar
asesoramiento y ayuda practicos. Es indudable en un sector especifico de actividad profesional
y debe tratarse como tal. Simultaneamente, es también un método de coadyuvar con las
organizaciones y el personal de direccion en el mejoramiento de la gestion y las practicas

empresariales, asi como el del desempefio individual y colectivo. (Kubr, 1997, pag. 4)



3.1.4 Calidad en el Servicio:

Podemos entender la calidad como el nivel de excelencia que la empresa se ha marcado
con la intension de satisfacer las expectativas de sus clientes. Se trata de implementar un
sistema del que sea participe toda la organizacion y que permita descubrir las causas que
producen defectos, con el objetivo de reducir costes y ganar en satisfaccion del cliente. (Garcia,
Garcia, & Gil, 2011, pag. 117)

3.1.5 Servicio profesional:
“Ya se practique como una ocupacion de dedicacion completa 0 como un servicio prestado en
casos concretos, la consultoria de empresas proporciona conocimientos teoricos y técnicas

profesionales que sirven para resolver problemas practicos de gestion.” (Kubr, 1997, pag. 4)

3.1.6 Consultor:

Una persona se convierte en un consultor de empresas después de haber acumulado,
gracias al estudio y a la experiencia practica, un considerable acervo de conocimientos
sobre diversas situaciones empresariales y después de haber adquirido las técnicas

necesarias para resolver problemas. (Kubr, 1997, pag. 4)

3.1.7 Servicio independiente:
“Un consultor debe estar en condiciones de hacer su propia evaluacion de cualquier situacion,
decir la verdad y recomendar con franquezas y objetividad as medidas que ha de adoptar la
organizacion cliente sin pensar en sus propios intereses.” (Kubr, 1997, pags. 6-7)

3.1.8 Mercado:
“El mercado es el area en el cual convenga las fuerzas de la oferta y la demanda para
establecer un precio Unico y, por lo tanto, la cantidad de las transacciones que se vayan a
realizar”. (Arboleda, 2013, pag. 83)

3.1.9 Estudio de Mercado:
“Se denomina a la primera parte de la investigacion formal del estudio. Consta de la
determinacion y cuantificacion de la demanda y la oferta, el analisis de los precios y el

estudio de la comercializacion”. (Baca, 2013, pag. 5)



3.1.10 Poblacion:
“Se denomina poblacion a una coleccién finita o infinita de unidades (individuos o

elementos) de las cuales se desea obtener una informacion”. (Limas, 2012, pag. 74)

3.1.11 Oferta:
“El estudio de la oferta se refiere al comportamiento de la misma y a la definicion de las
cantidades que ofrecen o pueden proporcionar quienes tienen dentro de sus actividades

proveer de bienes o servicios similares al del proyecto”. (Arboleda, 2013, pag. 88)

3.1.12 Demanda:
“La demanda es la expresion de la forma en la cual una comunidad desea utilizar sus recursos
con el objeto de satisfacer sus necesidades, buscando maximizar su utilidad, bienestar y

satisfaccion”. (Arboleda, 2013, pag. 86)

3.1.13 Producto:
“Es la combinacion de bienes y servicios que la compafiia ofrece al mercado meta”. (Silva,

Gonzalez, Domingo, & Mario, 2015, pég. 172)

3.1.14 Precio:
“El precio es el valor; expresado en dinero, de un bien o servicio ofrecido en el mercado”.

(Arboleda, 2013, pag. 88)

3.1.15 Plaza:
“Incluye las actividades de la compafiia que hacen que el producto esté a la disposicion de los

consumidores meta”. (Silva, Gonzalez, Domingo, & Mario, 2015, pag. 172).

3.1.16 Promocion:
“Son las actividades diferentes a la venta personal y a la venta masiva (propaganda,
publicidad), que estimulan las compras por parte del consumidor y las ventas por parte del

distribuidor”. (Arboleda, 2013, pag. 92)



3.1.17 Contabilidad:
“La técnica, que permite el analisis, clasificacion, registro, control e interpretacion de las
transacciones que se realiza en una empresa con el objeto de conocer su situacion econémica
y financiera al término de un ejercicio econdmico o ejercicio contable” (Bravo, 2011)

3.1.18 Activo:

Un activo es un recurso econémico propiedad de una entidad, que se espera rinda
beneficios en el futuro; su valor se determina con base en el costo de adquisicion del
articulo, mas todas las erogaciones necesarias para su traslado, instalacién y arranque de
operacion. (Guajardo & Andrade, 2014, pag. 4)

3.1.19 Pasivo:
“El pasivo representa lo que el negocio debe a otras personas o entidades conocidas como
acreedores. Estos tienen derecho prioritario sobre los activos del negocio, antes que los
duefios, quienes siempre ocuparan el ultimo lugar”. (Guajardo & Andrade, 2014, pag. 42)
3.1.20 Patrimonio:

El capital contable o patrimonio representa la proporcion de activo total que es
financiada por los propietarios o, en su caso, los patrocinadores de la entidad. Por tanto,
mientras los pasivos se consideran fuentes internas de financiamiento, el capital es una
fuente interna. (Celaya, 2013, pag. 139)

3.1.21 Depreciacion:

La depreciacion es la distribucion como gasto del valor del activo en los periodos en los
cuales presta sus servicios. Los activos fijos, con excepcion de los terrenos, son de uso de
la empresa por un numero limitado de afios y sus costos se distribuyen como gasto entre
los afios durante los cuales se usa. (Araujo, 2013, pag. 109)

3.1.22 Amortizacion:
“Es una carga que se genera al llevar a cabo la inversion diferida, de tal forma que la empresa
tiene la facultad que le otorga la Ley del Impuesto sobre la Renta de recuperar dicha

inversion durante varios periodos.” (Araujo, 2013, pag. 109)



3.1.23 Ingresos:
“Los ingresos representan recursos que recibe el negocio por la venta de un servicio o

producto, en efectivo o a crédito”. (Guajardo & Andrade, 2014, pag. 43)

3.1.24 Egresos o Gastos:
“Denominados también egresos constituyen los desembolsos necesarios que se realizan para
cumplir con los objetivos de la empresa tales como: sueldos, servicios basicos, suministros y

materiales, etc”. (Bravo, 2011, pag. 6)

3.1.25 Costo fijo:
“Son las inversiones que permanecen constantes dentro de un periodo determinado, sin

importar si cambia el volumen de produccion”. (Rincon, 2011, pag. 44)

3.1.26 Costo Variable:
“Varian directa y proporcionalmente a los cambios en el volumen de produccion”. (Rincon,
2011, pag. 44)

3.1.27 Gasto administrativo:

En este rubro se agregan las erogaciones para el pago de sueldos del personal del area
administrativa, contabilidad, asesoria legal, auditoria interna, compras, almacenes y demas
sectores, asi como aquellas otras destinadas a la adquisicion de papeleria, servicios de
electricidad de las &reas antes mencionadas, servicio telefénico y mantenimiento del

equipo de oficina, entre otros. (Araujo, 2013, pag. 109)

3.1.28 Gasto de venta:
Estas erogaciones incluyen el pago de comisiones a los agentes de venta, sus Vviaticos,
materiales de promocion y publicidad, gastos de distribucion, comunicaciones por
teléfono, télex, fax, etc., que son necesarios efectuar para promover y cerrar las

operaciones de venta. (Araujo, 2013, pag. 109)



3.1.29 Gasto financiero:
“Estos gastos se refieren al pago de intereses sobre créditos presupuestados para el proyecto.
La tasa de interés y las condiciones de pago dependen de la seleccidén que se efectle sobre
diversas fuentes de recursos crediticios” (Araujo, 2013, pag. 109)
3.1.30 Estados Financieros:

Los estados financieros deben considerarse como un medio para comunicar informacion
y no como un fin; su objetivo es proporcionar informacidn sobre la situacién financiera, los
resultados de las operaciones, los flujos de efectivo y el movimiento en el capital contable
de una entidad. (Rodriguez, 2012, pag. 4)

3.1.31 Estado de Situacion Financiera:

Este proporciona informacion tanto de los recursos que tiene la empresa para operar
(también Ilamados activos) y las deudas y compromisos que tiene y debe cumplir (también
denominados pasivos) como de la inversion que tienen los accionistas en la empresa,
incluyendo las utilidades que no han retenido de ésta (Ilamada también capital contable).
(Rodriguez, 2012, pag. 4)

3.1.32 Estado de Resultados:

Este estado financiero presenta informacion sobre los resultados de una empresa en un
periodo determinado, enfrentando a los ingresos, 10s costos y gastos en que se incurrieron
para poder obtenerlos y calcular una utilidad o pérdida para ese periodo; muestra un
resumen de los resultados de las operaciones de la empresa, si gand o perdié durante el
periodo en cuestion. (Rodriguez, 2012, pag. 5)

3.1.33 Estado de flujos de efectivo:

Es un informe que desglosa los cambios en la situacion financiera de un periodo a otro
e incluye, de alguna forma, las entradas y salidas de efectivo para determinar el cambio en
esta partida, el cual es un factor decisivo al evaluar la liquidez de un negocio. (Guajardo

& Andrade, 2014, pag. 49)



3.1.34 Valor actual neto:

El valor actual neto mide el excedente resultante después de obtener la rentabilidad deseada
0 exigida y después de recuperar toda la inversion. Para ello, calcula el valor actual de todos los
flujos futuros de caja, proyectados a partir del primer periodo de operacion, y le resta la
inversion total expresada en el momento cero.

Si el resultado es mayor que O, mostrard cuanto se gana con el proyecto, despues de
recuperar la inversion, por sobre la tasa de retorno que se exigia al proyecto; si el resultado es
igual a 0, indica que el proyecto reporta exactamente la tasa que se queria obtener después de
recuperar el capital invertido; y si el resultado es negativo, muestra el monto que falta para
ganar la tasa que se desea obtener después de recuperar la inversion. (Sapag,

2011, pag. 300)
3.1.35 Tasa interna de rendimiento:

La TIR de un proyecto de inversion es la tasa de descuento (r) que hace que el valor
actual de los flujos de beneficio (positivos) sea igual al valor actual de los flujos de inversién
(negativos). En una forma alterna podemos decir que la TIR es la tasa que descuenta todos
los flujos asociados con un proyecto a un valor de exactamente cero. (Marin, Matiel, &
Ketelhorn, 2014, pag. 66)

3.1.1 Relacion Beneficio-costo:

La relacion beneficio-costo compara el valor actual de los beneficios proyectados con
el valor actual de los costos, incluida la inversiéon. EI método lleva la misma regla de
decision del VAN, ya que cuando este es 0, la relacidn beneficio costo es igual a 1. Si el
VAN es mayor que 0, la relacion es mayor que 1, y si el VAN es negativo, esta es menor
que 1. (Sapag, 2011, pag. 307)

3.1.2 Periodo de Recuperacion:

“Este indicador calcula el plazo en el cual los flujos de tesoreria actualizados a la tasa de

referencia igualan al valor de las inversiones actualizadas a esa misma fecha”. (Diaz, 2011,

pag. 68)
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3.1.3 Punto de Equilibrio:
“El punto de equilibrio es el margen de ventas donde la utilidad es igual a cero, o sea donde
no se ha perdido nada, pero tampoco se gand”. (Rincon, 2011, pag. 47)
3.2 Bases tedricas. Discusion de enfoques de diferentes autores.

Segun (Melo, 1999, pag. 83), las empresas consumen muchos recursos naturales, sean ellos
renovables 0 no, y lo hacen tanto de forma directa como indirecta. Como tales recursos son
patrimonio de la humanidad, las empresas deben, como minimo, rendirle cuentas a la sociedad
a cambio de su uso.

El marketing permite cambiar el comportamiento de los consumidores, refiriéndose a una
forma de influir en la aceptacion de nuevas Pymes en el mercado por ejemplo se encuentra
relacionado a una causa social asociada a una relacion directa entre un giro econémico y el
valor monetario por dicha adquisicion.

De acuerdo con (Yunnus, 2008, pag. 31) las personas estan, en la actualidad, mejor
informadas que antes acerca de las “cosas”, buenas y malas, que suceden a partir del accionar
de las empresas. El afirma que los diarios, las revistas, los canales de television, las emisoras
de radio y, por supuesto, Internet, investigan y divulgan noticias acerca de delitos ambientales,
y esa informacion hace que muchos clientes eviten comprar, por ejemplo, ciertos productos
de determinadas empresas. Las personas, en su condicion de clientes o no, tienden a reaccionar
boicoteando determinada marca cuando descubren que ella procede de forma perjudicial para
la sociedad o para el medio ambiente, sobre todo cuando lo opuesto a lo que la empresa hace
mal es justo lo que forma parte de los valores mas fuertes de la persona.

El marketing se emplea para conseguir el agrado social de manera grupal o individua, las
Pymes con el fin de ser reconocidas y obtener utilidades siempre estaran en constante
busqueda de alternativas orientas a lograr sus objetivos.

Para (Lourenco & Schrdder, 2005), cuando la empresa busca desarrollar sinergias, tanto
con los publicos internos como con los externos, obtiene mayor visibilidad y admiracion

frente a publicos relevantes para su actuacion y con eso se vuelve capaz de ser vista como
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una empresa ciudadana. A partir del momento en el que se convierte en una ‘empresa
ciudadana’ pasa a comprometerse con la busqueda de soluciones a problemas de la
comunidad local o de las comunidades de su &rea de actuacion. Tiende a valorizar las
acciones que a fin de cuentas promuevan una mayor transformacién social positiva para las
personas Yy, con esto, el uso del marketing en su estructura esta alineado al proyecto de
empresa que desea ser, al proyecto de sociedad que desea construir y a la forma como las
personas miran y entienden el compromiso de la empresa con la sociedad, siendo esta, sin
duda, una condicién muy positiva, aunque bastante compleja y dificil de alcanzar.

3.3 Analisis critico de las metodologias existentes relacionadas al problema

Las estrategias metodoldgicas que se utilizara en el estudio de factibilidad para la Creacién
de una Empresa Consultora Especializada en Marketing para las Pymes de la Ciudad de Ibarra,
la investigacion bibliografica por medio de fuentes secundarias con el propdésito de
obtener informacion de reglamentos y organismos nacionales, los mismos que estaran regidos
el proyecto.

Para resolver el problema planteado sera utilizada la investigacién documental,
recolectando documentos para ser analizados permitiéndonos realizar el analisis
correspondiente logrando alcanzar la consecucion de los objetivos planteados.

Ademas, para el proyecto sera util el método Inductivo, en el cual se puede distinguir
cuatro pasos: la observacion de los hechos para el registro de los acontecimientos,
clasificacion y el estudio de los hechos y la derivacion inductiva que se origina en los

acontecimientos permitiendo llegar a la verificacion.
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4 Materiales Y Metodologia

4.1 Unidad de andlisis

La unidad de andlisis para el Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa
consultora especializada en marketing para las Pymes de la ciudad de Ibarra se realizo a traves
del archivo de Excel “Registro de Actividades,” se obtuvo en el Gobierno Auténomo
Descentralizado de la ciudad de Ibarra en el departamento de Gestion Tributaria donde las
Pymes se encuentran legalmente registradas, la mismas que sirvieron para el estudio de la
poblacién aplicada a los gerentes, propietarios o contadores de las pequefias y medianas
empresas .
4.2 Poblacién, tamafio y seleccion de la muestra

Para la ejecucion del proyecto se utilizé las Pymes de la ciudad de Ibarra que se encuentran
legalmente constituidas alrededor de 14 442, segun el registro del Gobierno Provincial de
Imbabura con diferentes giros econémicos; (ferreterias, restaurantes, hospedaje, dpticas, entre
otras.)

Una vez que se reconocio el total de la poblacion se puede apreciar que son superiores a
300 Pymes las cuales no podran ser encuestadas individualmente, aplicandose la siguiente
formula estadistica.

Nx* Z?% x g2
e2m—1)+7Z? x o?

En donde:
n = Muestra
N = poblacion

Z 2 = Nivel de Confianza
0% = Probabilidad de ocurrencia de un evento

e? = Error
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Aplicacién

~ 14442 % (1,96)% * (0,5)2
"= 0,05)% (14442 — D + (1,96)2 * (0,5)2

_ 13870.0968 _ 274
~37.0629

El proyecto obtendra informacion por medio de los duefios o gerentes de las Pymes de la
ciudad de Ibarra, los mismos que nos proporcionan sus gustos, preferencias y necesidades,
convirtiéndose en un parametro para la consultora, los mismos que permitiran ofrecer un
servicio de calidad buscando un acercamiento con la posible competencia para identificar las

deficiencias que poseen.

4.3 ldentificacion de las necesidades de informacion.

4.3.1 Primaria
Las fuentes primarias permiten conseguir informacion sistematizada de primer orden que
proporciona datos necesarios para el proyecto los mismos que se realizaran por medio de
observacién y visitas personales a los duefios y gerentes de las Pymes convirtiéndose en nuestro
mercado objetivo, ademas se tendrd acercamiento con la competencia conociendo sus
necesidades.
4.3.2 Secundaria
Son aquellos que permiten obtener informacion a través de documentos fisicos o
electronicos, contienen registros con publicaciones actualizadas ayudando a la ejecucién del
proyecto, por este medio se obtuvo el calculo de la muestra a través del archivo de Excel
“Registro de Actividades” que se adquirié en el GAD de Ibarra en el departamento de Gestion

Tributaria.
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4.4 Técnicas de recoleccion de datos
4.4.1 Encuesta
La encuesta es una técnica de recoleccion de informacion, relacionada con el objeto del
proyecto, la misma que se realizara a las Pymes de la ciudad de Ibarra, para conocer gustos y
preferencias de los posibles clientes, tratando de cubrir las necesidades de la demanda que se
podré evidenciar, para medir el grado de aceptacion que tendré la consultora en el mercado.
Para que esto sea posible se formul6 la encuesta, conformada de preguntas de facil
entendimiento, breves y claras esperando que exista sinceridad, facilitando los resultados al
momento de realizar la tabulacion. La encuesta se realizo a trescientos setenta y cuatro duefios
de diferentes Pymes, obteniéndose por medio de la formula estadistica para medir el grado

de aceptacion.

4.5 Herramientas utilizadas para el analisis e interpretacion de la informacion.
> Tabulacion y distribucion de frecuencias
> Medidas de tendencias central y de dispersion
> Porcentajes y tasas
> Diagramas circulares
> Excel

5 Resultados y Discusion
5.1 Estudio de Mercado

El andlisis de la oferta y la demanda es primordial para identificar el conjunto de
oportunidades y riesgos que se encuentran en el mercado, con el objetivo de saber opiniones y
reacciones que tendran nuestros posibles consumidores, servird de apoyo para la toma de
decisiones orientadas al cumplimiento de los objetivos planteados en la investigacion.

5.1.1 Identificacién del Servicio

El objetivo de la consultora esta dirigido al mercado de las Pymes, en primer instancia es
necesario conocer las necesidades y exigencias de los usuarios las mismas que permitieron
identificar que no existe este tipo de servicio que utilicen estrategias direccionadas para el

crecimiento de las pequefias y medianas empresas.



El servicio que se ofrecera surge a través de la necesidad de apoyar a las Pymes que cada
dia van en aumento y son el motor de la economia del pais, la asesoria permite orientar y
resolver cualquier dificultad de gestion trabajando conjuntamente de manera disciplinada y
sistematica con la finalidad que el trabajo sea eficaz, estudiando hechos reales y en busqueda
de soluciones factibles que conlleven resultados para mejorar el rendimiento de las

organizaciones.

La consultoria a traves del tiempo espera ser posesionada en el mercado como un servici

15

0

profesional ayudando a los directivos identificar los principales problemas encontrar soluciones

encaminadas a los objetivos, proyectando acciones para su perfeccionamiento por medio de |

capacitacion del personal de las Pymes de forma implicita o explicita ya que la accion d

a

e

consultor actual tiene como finalidad apoyar a las organizaciones de tal modo que los directivos

y trabajadores obtengan conocimientos y habilidades para una mejora continua.

El servicio que proporciona la consultoria serdn conocimientos técnicos y técnicas
profesionales que permiten solucionar problemas, para que sea posible se contara con
personas calificadas que se encontraran instruidos sobre direccion y administracion de
empresas, cambios de leyes, métodos y sistemas relacionadas que permitan encontrar
hallazgos analisis y sintesis obteniendo experiencia para desempefiarse de forma dptima sin
importar las circunstancias, los consultores aprenderan a comprender las tendencias

generales, las causas comunes de los problemas y soluciones éptimas.

Aplicacion de la encuesta
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UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA

Objetivo: Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa consultora especializada en
marketing para las Pymes de la ciudad de Ibarra.
Le solicitamos su colaboracién con la siguiente informacion, la cual tiene por objeto conocer
su opinion acerca del servicio.
DATOS TECNICOS
Conteste con una X la opcidn que considere que se ajuste mas y/o mejor a cada una de las
preguntas que se presentan a continuacion.

Sexo: Masculino () Femenino: ( )

Edad: ( ) afios
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CUESTIONARIO

1.- ¢La creacidn de una asesoria de marketing la identifica como?

Tabla 1
Identificacion de la Asesoria

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Innovadora 66 17,65%
Costosa 57 15,24%
Necesaria 217 58,02%
Innecesaria 34 9,09%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

IDETIFICACION DE MARKETING

M Innovadora
M Costosa
Necesaria

M |nnecesaria

Gréfico 1 Identificacion de la Asesoria
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

Se determiné con el 58% de los encuestados de la ciudad de Ibarra considera la creacion
de una empresa consultora especializada en marketing para las PYMES necesaria, por
consiguiente, existira gran aceptacion y acogida en el mercado, mientras el 9% de la poblacion
encuestada opina que es innecesaria, convirtiéndose en una limitante para el servicio es por

tal razon es importante que la consultora se dé a conocer antes de la apertura.
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2.- ¢Que atributos busca usted en los servicios que necesita?

Tabla 2
Atributos del Servicio
OPCIONES
FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 82 21,93%
Calidad 225 60,16%
Rapidez 67 17,91%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

ATRIBUTOS

18% | 22%

B precio
M Calidad

Rapidez

Gréfico 2 Atributos del Servicio

Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

Por medio de la encuesta realizada a las PYMES de la ciudad de Ibarra, con relacion a los
atributos de los servicios, el 60% determind que las personas buscan calidad, lo que indica que
la consultora debe ser eficaz al momento de realizar su servicio para obtener un porcentaje
aceptable, mientras que el 18% de personas se fijan en el factor rapidez. Esta pregunta es de

utilidad para el estudio del proyecto, permitiendo saber que atributos estan buscando los

clientes.
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3.- ¢Qué tan importante considera la existencia de una asesoria de marketing para las

Pymes?
Tabla 3
Importancia de la Asesoria.
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE

Muy importante 196 52%
Importante 59 16%
Poco importante 87 23%
Nada importante 32 9%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

IMPORTANCIA

m Muy importante
Importante

m Poco importante

[ ] .
Nada importante

Grafico 3 Importancia de la Asesoria.
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

La investigacion realizada a través de la encuesta determind que el 52% de la poblacién de
la ciudad de Ibarra considera que es muy importante la asesoria de marketing, lo cual permite
a la consultoria posicionarse con mayor facilidad en el mercado, mientras que el 9% considera
nada importante. Esta pregunta sera utilizada para saber si el proyecto contara con acogida en

las PYMEs.
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4.- ¢Su Pyme utiliza ayuda profesional para la logistica 0 mejorar sus ventas? Si su

pregunta es S| conteste la pregunta 6.

Tabla 4
Ayuda Profesional
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 111 29,68%
No 263 70,32%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

UTILIZACION DE MARKETING

Si
30%

No

Gréfico 4 Ayuda Profesional
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

Mediante la encuesta realizada se determind que el 30% si utiliza marketing indicando que
se encuentran familiarizados con el servicio que se va a ofrecer y el 70% no utiliza, el mismo
que sera nuestro mercado objetivo, esta informacion ayudara al proyecto a saber el grado de

aceptacion de la consultora para ofrecer diversas alternativas para la comodidad de sus clientes.
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5.- ¢Por qué no utilizan?

Tabla 5
Razon que no utiliza

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Costosa 36 13,69%
Inexistencia de asesorias ofertantes 157 59,70%
Falta de conocimiento 55 20,91%
Innecesaria 15 5,70%
TOTAL 263 100%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

RAZON QUE NO UTILIZA

M Costosa

Inexistencia de asesorias
ofertantes

M Falta de conocimiento

M Innecesaria

Gréfico 5 Razon que no utiliza

Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

A través de los datos obtenidos se determind que la mayor parte de la poblacion con el 60%
de las PYMES no utilizan marketing por la inexistencia de asesorias en la ciudad de Ibarra y
el 6% indica que no utilizan por ser costosa, lo mismo que indica que si existira un alto grado

de aceptacion, existiendo clientes para poder posicionarse en el mercado a la medida que pasa

el tiempo con un precio accesible.



6.- ¢ Su Pyme cuenta con departamento de marketing? Si su pregunta es Sl conteste la

pregunta 8.
Tabla 6
Departamento de Marketing
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 84 22%
No 290 78%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

DEPARTAMENTO DE MARKETING

No

Gréfico 6 Departamento de Marketing
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

Se determind que el 78% de las PYMES de la ciudad de Ibarra no cuentan con un
departamento de marketing por lo cual si estarian dispuestos a contratar los servicios de la
asesoria y el 22% si tienen en las Pymes marketing, esta informacidn es muy importante para
la ejecucidn del proyecto permitiendo elaborar estrategias, paquetes y promociones que estén

al alcance de todos los clientes con el fin de cubrir con las expectativas.

22
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7.- ¢ Cudl es la razon para que en su Pyme no exista un area especializada en marketing?

Tabla 7
Area Especializada
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE

Falta de conocimiento 145 50,00%
Innecesaria 18 6,21%
Costosa 55 18,97%
Espacio reducido 72 24,83%
TOTAL 290 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

AREA ESPECIALIZADA

.Falta de conocimiento
.Innecesarla
Costosa

Espacio reducido

Gréfico 7 Area Especializada
Fuente: Datos de la Investigacion.

Elaborado por: La Autora.
Por medio de la encuesta realizada, se aprecia que el 50% no cuenta con un departamento de
marketing por espacio reducido y el 6% por innecesaria, permitiendo a la consultora utilizar
esta informacion para saber que tendra acogida por parte de las PYMES de la ciudad de Ibarra

y ademas se utilizara la informacion para tener una base de datos de los posibles clientes.
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8.- ¢ Usted cuenta con asesoria independiente de marketing?

Tabla 8
Asesoria Independiente
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 125 33,42%
No 249 66,58%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

ASESORIA INDEPENDIENTE

No

Gréfico 8 Asesoria Independiente

Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

En el cuadro estadistico podemos apreciar que el 67% si cuentan con asesoria independiente,
de consultoria de marketing y el otro porcentaje del 33% no ha recibido ayuda de profesionales,
la informacion sera de utilidad para saber quiénes se encuentran familiarizadas con este tipo de
servicio, el proyecto elaborara estrategias para poder llegar a todas las PYMES y de esta manera

facilitar la planeacion y la elaboracion del servicio.



9.- ¢Que tan importante considera usted la aplicacion del marketing en las Pymes?

Tabla 9
Aplicacion del Marketing
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE

Muy importante 69 18,45%
Importante 211 56,42%
Poco importante 67 17,91%
Nada importante 27 7,22%
TOTAL 374 100,0%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

APLICACION DEL MARKETING

® Muy importante

Importante

m Poco importante

m Nada importante
()

Gréfico 9 Aplicacion del Marketing

Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

A través de este analisis se concluye que el 56%, la mayor parte de la poblacion
encuestada considera la aplicacion de marketing importante y una menor cantidad del 7%

nada importante. La informacion ayudara al proyecto a enfocarse y saber que las PYMES si

consideran importante este tipo de servicios y a su vez estarian dispuestas a contratar.



10.- ¢ Tiene conocimiento de las consultoras de marketing existentes en la ciudad?

Tabla 10
Consultoras De Marketing Existentes

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 0 0%
No 374 100%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

CONSULTORAS EXISTENTES

100% No

Gréfico 10 Consultoras De Marketing Existentes
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

Se determino que en su totalidad no conocen consultoras, que engloben todos estos
servicios, el analisis permite determinar la afluencia que tendra la consultora, asi como
también tener una vision general de los ingresos anuales que ayuden a cubrir los costos

totales, ya que existe un gran mercado para dirigirse.
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11.- ¢Estaria dispuesto a contratar una consultoria de marketing para su Pyme? Si su
pregunta es No, gracias por su colaboracion caso contario conteste las siguientes

preguntas.

Tabla 11
Dispuesto a Contratar

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 264 70.59%
No 110 29.41%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

DISPUESTO A CONTRATAR

Si
:

Gréfico 11 Dispuesto a Contratar
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

La investigacion realizada a través de la encuesta determin6 que el 71% de la poblacién de
la ciudad de Ibarra estaria dispuesto a contratar el servicio de la consultoria de marketing, lo
cual permite a la microempresa posicionarse con mayor facilidad en el mercado, mientras que
el 29% no va a requerir de nuestros servicios. Esta pregunta serd utilizada para saber si el

proyecto cuenta con acogida en las PYMES.
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12.- ¢ Qué servicio contrataria por parte de la consultora de Marketing?

Tabla 12
Servicio Contratar

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Estrategias de marketing 106 40,15%
Investigacion de marketing 82 31,06%
Capacitacion de Contabilidad y 76 28,79%
Declaraciones
TOTAL 264 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

SERVICIO A CONTRATAR

- Estrategias de marketing

Investigacion de
marketing

Grafico 12 Servicio Contratar
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

A través de la encuesta realizada se aprecia que el 40% prefiere requerir nuestro servicio en
Estrategias de marketing, el 31% en Investigacion de Marketing y el 29% Capacitaciones de

Contabilidad y Declaraciones, esto permitira a la consultora saber el porcentaje exacto de los
clientes por cada servicio que ofrecera el proyecto en la cuidad de Ibarra y ademas se

permitira tener una base de datos de las preferencias de los posibles clientes.
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13.- ¢ Qué valor estaria dispuesto a pagar por mensualmente por el servicio de Estrategias

de marketing?

Tabla 13
Precio Estrategias de marketing

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
100 48 18,18%
150 15 5,68%
200 84 31,82%
250 117 44,32%
264 100,00%
TOTAL

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

PRECIO

#100 150
u |
200 250

Grafico 13 Precio Estrategias de marketing
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

Con respecto a esta pregunta se determind que el 44% encuestados estan dispuesta a pagar
por el servicio 250 dolares, mientras que el 6% de las PYMES estan en capacidad de pagar 150
dolares, este analisis nos permite determinar el grado de ingresos que la consultora de
marketing podra obtener, asi como también determinar los porcentajes de descuentos como

estrategia para obtener mas clientes.
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14.- ; Quévalor estaria dispuesto a pagar por mensualmente por el

servicio de Investigacion de marketing?

Tabla 14
Precio Investigacion de marketing
OPCIONES FRECUENCIA

100 17
150 38
200 132
250 87
TOTAL 264

PORCENTAJE
6,20%
13,87%
48,18%
31,75%
100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora.

PRECIO

Gréfico 14 Precio Investigacion de marketing
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

150

Se determind que el 48% de las PYMES encuestadas estaria dispuesta a contratar el servicio

de Investigacion de Marketing por el valor de 200 doblares y el 6% pagaran 100 dolares. Este

andlisis permite determinar la afluencia que tendré por el servicio, asi como también tener una

vision general de los ingresos anuales que ayuden a cubrir los costos totales.
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15.- ¢ Qué valor estaria dispuesto a pagar por el servicio de Capacitacion de Contabilidad

y Declaraciones?

Tabla 15
Precio Contabilidad y Declaraciones

OPCIONES FRECUENCIA  PORCENTAJE
110 15 5,68%
160 105 39,77%
210 84 31,82%
260 60 22,73%
TOTAL 264 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

PRECIO
=100 150
200 250

Gréfico 15 Precio Contabilidad y Declaraciones
Fuente: Datos de la Investigacion.
Elaborado por: La Autora.

De los datos obtenidos por medio de la encuesta realizada a los duefios de las PYMES
de la ciudad de Ibarra en relacion con el servicio de Capacitacion y Declaraciones se aprecia
que el 40% pagaria 160 délares y el 5% pagaria 110 dolares lo que muestra un indice aceptable
para la consultora. Esta pregunta es de utilidad para el estudio del proyecto ya que permite

saber el monto que estarian dispuestos a cancelar por el servicio.



32
5.2 La Demanda
La demanda es un factor primordial que se encuentra directamente relacionada con la
economia del mercado midiendo el grado de captacion de los clientes que van a contratar el
servicio mediante su capacidad monetaria con el fin de satisfacer sus necesidades.
5.2.1 Objetivos
Conocer el comportamiento del servicio dependiendo de los requerimientos que exige el
mercado.
« Identificar la demanda potencial del proyecto.

» Establecer la oferta del servicio e identificar a qué mercado est& enfocado.

5.2.2 Variables
5.2.2.1 Servicio.

La finalidad de la Consultoria de Marketing es ofrecer un servicio innovador y de calidad,
permitiendo satisfacer todas las necesidades, gustos y preferencias utilizando solo los recursos
necesarios, de esta manera crear nuevas expectativas para los consumidores impulsado la
adquisicion del servicio.

5.2.2.2 Precio.

Es la cantidad de dinero que el cliente estaria dispuesto a cancelar por el servicio de
Contabilidad-Declaraciones, Estrategias de Marketing e Investigacion de Marketing por parte
de la Consultoria el mismo que sera fijado por medio de la cuantificacion de los ingresos con
el objetivo de generar ganancias, es necesario el correcto manejo de localizacion, costo de

recursos humanos, calidad del servicio, la demanda del mercado y la competencia.
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5.2.2.3 Promocion.

Para que los usuarios conozcan a la Consultoria en el mercado es necesario contar con el
presupuesto para promocionar permitiendo la venta del servicio dirigiéndose al publico
objetivo, por medio de entrega de medios publicitarios, visitas personales, volantes, cufias
comerciales las mismas que ayudaran conocer el servicio que se esta brindando.

5.2.2.4 Plaza.

La Plaza es un aspecto clave para la Consultoria debido que la consultoria debe estar
localizada en un lugar que cuente con adecuadas vias de acceso para todo el mercado objetivo
de esta manera los clientes pueden llegar con facilidad a la adquisicion del servicio y de esta
manera poder estar en un lugar favorable con la finalidad de llegar al mercado objetivo de
manera propicia para la adquisicion del servicio.

5.2.3 Area del mercado.

El area del mercado permite identificar a la posible clientela determinando las exigencias,
gustos y preferencias que requieren satisfacer con la introduccion del nuevo servicio.

La consultoria esta dirigida a todas la Pymes de la ciudad de Ibarra, para la realizar el
proyecto se ha utilizado la informacién otorgada por medio del GAD, en el archivo “Registro
de Actividades 2019 se observa que existen 14442 entre pequefias y medianas las mismas
que conforman:

e Fabricacion de ropa

e Compafiias de transporte

e Ventas de electrodomésticos

e Ferreterias

e Venta de todo tipo de comida

e Venta de todo tipo de comida

e Hostales
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5.2.4 Comportamiento historico de la demanda.
La demanda es una de las fuerzas principales que influyen en la economia del
mercado, la misma que simboliza el grado de aceptacion de los usuarios con la finalidad

de satisfacer sus necesidades.

La ciudad de Ibarra no cuenta con este tipo de servicio por tal razén no se pudo
determinar datos historicos que permitan conocer la frecuencia de concentracion, la
encuesta se realiza a 374 duefios de las Pymes permitiendo saber el grado de aceptacion

de los clientes, para lo cual se hace referencia a una de las preguntas.

¢ Estaria dispuesto a contratar una consultoria de marketing para su Pyme?

Tabla 16
Dispuesto a Contratar
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 264 70.59%
No 110 29.41%
TOTAL 374 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

5.2.4.1 Estimacion de la proporcion de la demanda.

N = 14 4442
n = 374
p =264/ 374=0.70588235

q=1-q
-0.

q = 1-0.705882353=0.294118
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2
S =0.294118*0.705882353= 0.207612

N-1

n

pa f(m)_ 0,2076 (14442 — 374

P = 372 14241 ) = 0.00054078

s? =p-q =0.7059*0.2941= 0.207612

Nivel de confianza 95.5%
Za/x =2

ep = Zg/x\/Vp = 2V0.00054078 = 0.0464

_ (b +e5=0.7059 + 0.0464 = 0.7523
p= {ﬁ — e = 0.7059 — 0.0464 = 0.6595

De acuerdo con los datos se aprecia que el parametro poblacional esta dentro de los
indicadores 75.23% y 65.95%, para el estudio del proyecto se trabaja con el escenario
pesimista, debido a varios cambios que puede existir.

Es decir:
Se puede estimar que existen 14442 - 0.6595 = 9524 Pymes estan dispuestas a

contratar la asesoria, por tal razon, este niUmero de usuarios seria nuestra demanda.

5.2.5 Proyeccion de la demanda.
Para el calculo de la proyeccién de la demanda se tomo en cuenta el porcentaje de la tasa
de crecimiento poblacional 1.86% de la ciudad de Ibarra, el mismo que fue obtenido del
INEC ultimo censo realizado en el afio 2010, archivo (Tasa de Crecimiento Prov_Cant 2010).

La proyeccion se realizara para los primeros 5 afios a través de la siguiente formula.



Formula: Dph = Do (1 +i)"

En donde:
> Dph = Demanda proyectada
> Do = Demanda inicial
> | = indice de crecimiento poblacional
> n = namero de periodos
Datos:
> Demanda inicial = 9 524 personas
> Tasa de crecimiento poblacional = 1.86 %

> NUmero de periodos = 5 afios

Tabla 17
Demanda actual

Afo

Demanda actual

2019

9524

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora

Tabla 18
Proyeccion de la demanda

Afos

Afo base

2020

2021

2022

2023

2024

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora.

Demanda Proyectada

9.524

9.701

9.882

10.065

10.253

10.443

36
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5.3 La Oferta

5.3.1 Listado de proveedores.

En la actualidad en la ciudad de Ibarra no cuenta con una Consultoria de Marketing que
ofrezca en un solo sitio Contabilidad-Declaraciones, Estrategias de Marketing e Investigacion
de Marketing como tal, pero si existen empresas que brindan servicios independientes
provocando incomodidad y requieran mayor tiempo para los clientes.

Es necesario entrevistar a tres empresas conocidas en la ciudad con servicios similares.

Tabla 19
Servicios Similares.

N° MARKETING

1  Rotumedios

2  Nemecis Solutions
CONTABILIDAD-DECLARACIONES

4 Act

5  Financontadores

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

5.3.2 Régimen del mercado.
Ecuador es un pais libre que se caracteriza por la presencia de varias empresas de diversos
giros econdémicos, existiendo demasiada competencia, para elegir el tema del proyecto fue
necesario realizar un estudio de mercado el mismo que indico que no existe tantas normas

legales y tributarias para la creacién de la Consultoria de Marketing.
5.3.3 Variables de la oferta.
5.3.3.1 Servicio.

Es necesario saber la magnitud de la competencia que vamos a tener, de esta manera se
sabra la factibilidad y acogida que tendra la Consultora en el mercado ademas se puede
obtener las opiniones y reacciones que tendran los usuarios del servicio.

5.3.3.2 Precio.

Una vez determinado el mercado objetivo, es necesario también determinar la economia de la

ciudad de Ibarra y los precios que tiene la competencia de esta manera, si es mas elevado los
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consumidores no van a adquirir y se iran a otras consultoras representando pérdidas para el
proyecto.

5.3.3.3 Promocion.

Las empresas existentes en la ciudad de Ibarra que captan a sus clientes han ejecutado
un adecuado plan de marketing de esta manera se han dado paso en el mercado logrando dia
a dia ser conocidos a traveés de:

> Intervenciones por radio

> Colocacion de vallas publicitarias

> Entrega de material informativo

5.3.3.4 Plaza.
Ibarra es una ciudad comercial, la cual carece de una empresa especializada en Marketing para
guiar a las Pymes existentes, por tal motivo fue escogida como el lugar idéneo, ademéas no

existen competencias directas para nuestra empresa con una demanda insatisfecha amplia.

5.3.4 Comportamiento historico de la oferta.

La ciudad de Ibarra no cuenta con empresas similares a la Consultoria de pequefias y
medianas empresas que realice intervenciones en el area de marketing e investigacion de
mercado, por tal motivo no existe datos historicos para el desarrollo y determinacion de la
oferta sin embargo para este analisis se realiz6 una entrevista a duefios de empresas que ofrecen
servicios similares y cuentan con varios afios de experiencia y posicionamiento en el mercado,
siendo asi la posible competencia de la microempresa ayudando a determinar un parametro de

oferta actual. Los datos de obtenidos en la entrevista se presentan a continuacion:



Tabla 20

Servicios Similares

N° NOMBRES N° CLIENTES

MARKETING
1  Rotumedios 1237
2 Nemecis Solutions 874
CONTABILIDAD-DECLARACIONES

4 A.c.t 678

5  Financontadores 1409
OFERTA HISTORICA 4198

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

5.3.5 Proyeccion de la oferta.
En base a los datos obtenidos en la tabla anterior, se podré proyectar la oferta para los
cinco primeros afios posteriores, para su célculo se partira de la siguiente formula estadistica
considerando que la tasa de crecimiento poblacional correspondiente al 1.86% obtenido en

la pagina del Instituto Nacional de Crecimiento, archivo de (Tasa de Crecimiento Prov_Cant

2010).
Formula: 0 = 00. (1 +i)"
En donde:
» O= Oferta proyectada
» 0O0.= Oferta inicial
» | =Tasa de crecimiento de la poblacion
» n= Numero de periodos

Al remplazar los términos se obtiene los resultados de la formula estadistica para los

afnos del uno al 5.
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Tabla 21
Oferta Proyectada

ANO OFERTA PROYECTADA
2020 4276
2021 4356
2022 4437
2023 4519
2024 4603

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora.

La oferta de servicios de consultoria de marketing se incrementa en la ciudad, con una ligera
inclinacion de incremento, por lo que se concluye que la oferta no esta cubriendo el crecimiento

acelerado de la demanda.

5.3.6 Determinacion de la Demanda Insatisfecha.

Este andlisis permite realizar un acercamiento a la demanda potencial de la consultora, de
esta manera se podra considerar el mercado que esta cubierto y al que se pretende cubrir los

requerimientos del mercado.

Tabla 22
Demanda Insatisfecha

ANOS  DEMANDA  OFERTA INSASTISFECHA
2020 9701 4276 5405
2021 9882 4356 5506
2022 10065 4437 5629
2023 10253 4519 5733
2024 10443 4603 5840

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

Para el primer afio se estima una demanda insatisfecha 5425 para la consultoria de marketing

para el afio final del proyecto el mercado mantiene un promedio de 5840 de usuarios sin atender.
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5.3.7 Determinacion del Mercado Objetivo.

Para la realizacion del proyecto se estima cubrir la mitad, es decir solo el 50% de la demanda
insatisfecha actual, debido que nuestra economia es variante y existe el riesgo del cierre de las
Pymes, ademas en su totalidad no desearan utilizar de nuestro servicio.

Se puede apreciar que aun dirigiéndonos al 50% de la demanda insatisfecha tendremos

clientes, el primer afio se atendera a 2713 de las Pymes la ciudad de Ibarra.

Tabla 23
Mercado Objetivo
AROS DEMANDA OFERTA DEMANDA DETERMINACION DEL
INSASTISFECHA PROYECTO 50%
2020 9701 4276 5425 2713
2021 9882 4356 5526 2763
2022 10065 4437 5629 2814
2023 10253 4519 5733 2867
2024 10443 4603 5840 2920

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

5.4 Los Precios

El precio es el valor de intercambio por el servicio que los usuarios estan dispuestos a pagar
por sus beneficios, la fijacién del precio se considera en base a los valores que tengan
establecidos por la competencia.

Una de las metas de la consultoria es obtener rentabilidad para eso se debe tener en cuenta
varios factores que pueden afectar la utilidad tales como la ubicacion, el costo de los recursos

humanos, la calidad de servicio, la demanda y la competencia.

5.4.1 Precios Existentes en el Mercado.
La consultoria no cuenta con competencia directa, siendo asi necesario utilizar la pregunta
12,13 y 14 realizadas en la encuesta, para saber el valor monetario que los usuarios estarian

dispuestos a cancelar por cada uno de los servicios que ofrecera la consultora de marketing.



> Estrategias de marketing

Tabla 24
Estrategias de marketing

OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE

$) (.ENCUESTADOS) ACEPTACION

100 48 18,18%
150 15 5,68%
200 84 31,82%
250 117 44,32%
TOTAL 264 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

> Investigacion de marketing

Tabla 25
Investigacion de Marketing
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
3 (#HENCUESTADOS) ACEPTACION
100 17 6,20%
150 38 13,87%
200 132 48,18%
250 87 31,75%
TOTAL 264 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

> Capacitacion de Contabilidad y Declaraciones

Tabla 26
Capacitacion de Contabilidad y Declaraciones
OPCIONES FRECUENCIA PORCENTAJE
®) (#ENCUESTADOS)  ACEPTACION
110 15 5,68%
160 105 39,77%
210 84 31,82%
260 60 22,73%
TOTAL 264 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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Obteniendo como resultado que los consumidores estaran dispuestos a pagar 250 por
Estrategias de Marketing, Investigacion de Marketing 200 y Capacitacion de Contabilidad y
Declaraciones 160 ddlares.

5.5 La Comercializacién

La comercializacion no solo es la transferencia de un producto o servicio hasta donde el
cliente, es una actividad que debe conocer el lugar y el tiempo adecuado para satisfacer al
usuario con adecuados canales de distribucion, técnicos de comunicacion y establecer precios

justos.

5.5.1 Seleccion de los canales de comercializacion.

El servicio de consultoria va encaminado para las pequefias y medianas empresas las
mismas que deseen mejorar su plan de marketing, estrategias de marketing, investigacion de
marketing y contabilidad/declaraciones, el Unico canal de distribucion es la misma empresa
debido que no existe intermediarios para entregar el servicio a los clientes debido que cuenta
con los suficientes recursos para brindar una atencién agradable y de calidad a través de
profesionales capacitados y apropiados para cada una de las areas.

5.5.2 Tipo de promocién y publicidad.
5.5.2.1 Publicidad.
La publicidad estara debidamente direccionada delegando un presupuesto para
realizar estrategias, este factor es de importancia, esta relacionada con el mercado para dar a
conocer el servicio y nuevas ofertas a las Pymes, utilizando medios de comunicacion. Los
medios de publicidad que implementamos son:
> Prensa: Nuestra publicidad sera en el Diario EI Norte, para comenzar sera una
publicacién una vez al mes en un cuarto de la pagina a color, después se sacara cada

quince dias.
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> Radio: Se realizara cuatro cufias radiales de un minuto en la emisora la Exa en el lapso
de un afo, en la cual estara detallada los servicios, direccion en donde vamos a estar
ubicados, esta emisora estd dirigida para toda la poblacion de la ciudad de Ibarra
especialmente las Pymes.
> Internet: Por medio de un blog de nuestra consultora en donde estara todo de nuestro
servicio y adicionalmente existira tips que ayudara a las Pymes, adicionalmente en las
redes sociales mas utilizadas actualmente.
Se utilizara publicidad a mediano plazo que seran:
v/ Boletines tradicionales y electronicos.
Participar en ferias.
Crear eventos.
Apoyar 0 auspiciar en eventos.

Colocar afiches en buses, taxis y vehiculos.

N NN NN

Crear calendarios y esferos con nuestro logo.
5.5.2.2 Promocion.

El proposito es agregar valor al servicio que estamos ofertando, de esta manera se creera
un vinculo con las Pymes para estimular la adquisicién del servicio, se brindara informacion
necesaria de la promocidn para que todos los usuarios se encuentren informados y llamar la
atencion, para que adquieran el servicio.

Estrategias que seran utilizadas seran:
> Obsequiar regalos por la adquisicion del servicio.
> Realizar descuentos por temporadas o por adquisicion de primera vez el servicio.
> Crear sorteos entre nuestros clientes.

> Obtener una base de datos a los clientes para felicitarles en dias especiales para ellos.
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5.6 Estudio Técnico

Determinaré aspectos importantes, que permitird analizar diferentes elementos que ayuden
al buen funcionamiento del proyecto como la 6ptima localizacion de la empresa, distribucion
correcta del espacio fisico, equipos, instalaciones, personal requerido, tipo de administracion,
direccionamiento estratégico, establecimiento de la misién, vision, objetivos y estructura
funcional.

5.6.1 Estudio del Tamario.

Los procesos y los mecanismos tienden a limitar el tamafio del proyecto al minimo de
produccidn necesario para ser aplicables, si los recursos financieros no cubren en su totalidad
las necesidades de inversion es claro que la ejecucion del proyecto es imposible.

Toda la actividad econdmica que efectlia la empresa permite determinar la distribucion
fisica de la planta, asi como también analizar los recursos que se necesita para el correcto
funcionamiento. El estudio ayudara a utilizar eficaz y eficientemente los recursos que se
tienen a disposicion para la obtencién del servicio requerido.

5.6.1.1 Capacidad del proyecto.

Para determinar la capacidad del proyecto es necesario tener en cuenta que la demanda
insatisfecha para el primer afio es de 2713, y la preferencia de los posibles clientes, la misma
que permite saber la acogida que tendra cada uno de los servicios del proyecto. De acuerdo
con los resultados obtenidos en la encuesta se conoce que la preferencia por los servicios

ofertados es:

Tabla 27
Preferencia de Servicios
OPCIONES PORCENTAJE
Estrategias de marketing 40,15%
Investigacion de marketing 31,06%
Capacitacion de Contabilidad y Declaraciones 28,79%
TOTAL 100,00%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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Con base a esta informacion se puede estimar la preferencia de los servicios para la

poblacion multiplicando el porcentaje de preferencia por la demanda insatisfecha.

Tabla 28
Preferencia de Servicios

OPCIONES PORCENTAJE N° Pymes
Estrategias de marketing 40,15% 1089
Investigacion de 31,06% 843
marketing
Capacitacion de Contabilidad y 28,79% 781

Declaraciones

TOTAL 100,00% 2713

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

5.6.1.2 Factores que condicionan el tamafio del proyecto.

Son factores que condicionan e influyen de manera importante en el tamafio de la empresa,
determinar la capacidad de servicio es una tarea limitada por las relaciones reciprocas que
existen entre el tamafio y la demanda del proyecto, la capacidad financiera, disponibilidad y

caracteristicas de la mano de obra, la tecnologia y los equipos.
5.6.1.3 Tamafio 6ptimo del proyecto.

Para el tamafio éptimo del proyecto es necesario establecer que la empresa trabajara cinco
dias a la semana, dias de duracién de cada servicio y el personal que intervendra en la ejecucion

de cada servicio.
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Tabla 29
Tamafio 6ptimo del proyecto

1 PERSONAL CANTIDAD
SERVICIO DIAS DE SEMANAL CANTIDAD CANTIDAD

DURACION MENSUAL ANUAL
Estrategias 2 Jefe Comercial 2 8 96
de de Marketing
marketing Jefe de
Consultoria
Coordinador de
Proyectos
Investigacion 2 Coordinador de 2 8 96
de Proyectos
marketing Ejecutivo de
Proyectos/
Encuestador
TOTAL 16 192

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

La empresa estima la prestacion de 8 servicios mensuales de Estrategias de Marketing e
Investigacion de Marketing, anualmente 192 conjuntamente, el trabajo es extenso y complejo
por tal motivo es una limitante para realizar mayor cantidad, ya que la Consultoria cuenta con
un Jefe Comercial de Marketing, un Jefe de Consultoria, un Coordinador de Proyectos y un
Ejecutivo de Proyectos/ Encuestador y ellos solo pueden cubrir 4 semanalmente para que el
trabajo sea realizado de manera eficiente y eficaz.

Para el servicio de Capacitaciones y Declaraciones se ha utilizado la pregunta ¢ Qué servicio
contrataria por parte de la consultora de Marketing?, obteniendo como resultado que el 28.79%
de las Pymes que desean contratar.

2 713 (Demanda Insatisfecha) * 28.79% = 781 Pymes

Es decir que 781 sera nuestro mercado objetivo, pero solo nos limitaremos a cubrir a 120
servicios anuales debido a que la Consultoria cuenta con un Capacitador profesional en
Contabilidad y una sala con capacidad de 10 personas para dictar la charla y la duracion del

servicio es de un mes.
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5.6.2 Estudio de Localizacion.

El Estudio de Localizacion permite definir con exactitud cual sera la mejor ubicacion para
el proyecto, el lugar optimo serd aquel que permita obtener una maxima produccion con los
mejores beneficios y reduciendo en gran parte los posibles costos logrando obtener rentabilidad
sobre el capital.

El objetivo que persigue la localizacion es encontrar una posicién de competencia, con
facilidad de transportes, recursos (agua, luz, alcantarillado), mano de obra y materias primas,

de esta manera se podra otorgar un servicio de calidad a las Pymes de la ciudad de Ibarra.

5.6.2.1 Definir la proximidad y disponibilidad del mercado y las materias primas.

» Proximidad y disponibilidad del Mercado.
Al mercado al que vamos a dirigirnos sera en la ciudad de Ibarra la consultora de
marketing estara ubicada en la misma ciudad, sector centro se justifica técnicamente, el lugar
goza de una adecuada proximidad y disponibilidad con las Pymes facilitando el servicio que
vamos a ofrecer.
» Proximidad y disponibilidad de las materias primas
Las instalaciones del proyecto se justifican técnicamente ya que el sector centro goza de
una apropiada cercania de materias primas siendo el aspecto vital para el desarrollo de la
consultoria de marketing, razén por la cual se trata de una empresa de servicio constituira en

un factor primordial para la calidad y una buena gestion para la asesoria.
5.6.2.2 Medios de transporte.

En el sector norte de la ciudad de Ibarra existe transporte urbano, que pasa cerca de donde
funcionara el proyecto de la consultoria de marketing como también varias cooperativas de

taxis para poder trasladarse tanto los clientes como el personal sin ningin problema.



49
5.6.2.3 Disponibilidad de servicios publicos.

La empresa como estara ubicada en el centro de la ciudad de Ibarra contara con todos los
servicios publicos como son: alumbrado publico y servicio de electricidad, agua potable,
alcantarillado, telefonia, internet, adoquinado y recoleccion de basura, factores que facilitaran
el desarrollo de la consultoria de marketing.

5.6.2.4 Definicion de la mano de obra que requiere el proyecto.

La mano de obra que se va a requerir para la ejecucién del proyecto serén habitantes de la
misma ciudad de Ibarra, como se pudo apreciar en los parrafos anteriores la consultoria esta
ubicada en el centro de la ciudad en la cual existe disponibilidad de transporte asi que no
existird ningln problema para que lleguen en los horarios establecidos.

5.6.2.5 Anélisis de micro localizacion.

Para un adecuado andlisis de micro localizacion es necesario realizar una matriz la misma
que consta con alternativas con un sistema de puntuacion en la cual la menor puntuacién
correspondera a la alternativa que no es conveniente para la realizacion de la empresa y la que
obtenga el mayor puntaje es la 6ptima.

La escala de puntuacion sera de uno a cinco, donde cinco representa la calificacion mas
alta y uno la menor.

5.6.2.6 Factores localizacion.

En la matriz que se presenta a continuacion consta de factores con calificaciones asignadas
a cada una de las alternativas, a través del sistema de puntuacion, el valor mas bajo sera la
alternativa que no es conveniente para la ejecucion del proyecto y la calificacion mas alta

serd la mas util.
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Calificacion:
o 1=Pésimo
o 2=Malo

o 3=Bueno

O

4=Muy Bueno

o 5=Excelente

Tabla 30
Localizacion
FACTORES P% CENTRO NORTE SUR

CALIF. P CALIF. P CALIF. p
Costo de arrendamiento 20% 4 0.8 3 0.60 3 0.60

0

Cercania al mercado 30% 5 15 4 1.20 3 0.90
0

Cercania de clientes 15% 5 0.7 4 0.60 3 0.45
5

Disponibilidad de la mano 5% 4 0.2 3 0.15 3 0.15

de obra 0
Vias de acceso 5% 5 0.2 3 0.15 4 0.20
Vias de consumo 5% 5 0?2 4 0.20 4 0.20
Servicios bésicos 5% 5 0?2 3 0.15 3 0.15
Transporte 5% 5 0?2 4 0.20 4 0.20
Seguridad Industrial 5% 4 0?2 3 0.15 3 0.15
Restriccion legal 5% 3 0(.)1 3 0.15 3 0.15

5
TOTAL 100 4.6 3.55 3.15

% 0

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

Una vez elaborada la matriz de localizacion se identifica el lugar mas favorable en el cual
se va a instalar el proyecto de acuerdo con los factores de esta zona constituyen una fortaleza
que ayudara al desenvolvimiento de las actividades, el mismo que sera en el centro de la
ciudad de Ibarra debido que la ponderacion fue la més alta con 4.60, mayor que el de los

otros sectores.
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5.6.3 Ingenieria del Proyecto.

La Ingenieria del Proyecto ayudara a representar graficamente la sucesion de cada una de las
actividades del disefio de la consultoria para las pequefias y medianas empresas en lo referente
al area de marketing, investigacion del mercado, capacitaciones contables para que esto sea
posible es necesario una serie de pasos los mismos que permitirdn mejoras necesarias que
permitan al cliente recibir un servicio de calidad y estar preparados para el futuro.

5.6.3.1 Procesos de Produccion.

Es el conjunto de profesionales que desempefiaran el trabajo interactuando directamente
con los diferentes miembros de la organizacion en base a los objetivos financieros, y servicio
de calidad, para lo cual es necesario definir el mapa de procesos.

» Mapa de procesos.

(" )

*RRHH
*Financiero
» Administrativo

( Proceso de Servicios

* Investigacion de

Mercados «Estrategias de
*Planeacion Marketing
*Actividades « Investigacion de
*Toma de decisiones Marketing

. +Capacitacion de
Contabilidad/Declara
ciones

. Procesos Estratégicos

J

Procesos de Apoyo

Gréfico 16 Mapa de Procesos
Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

» Procesos de servicios.
> Estrategias de Marketing
Este servicio en la consultoria permitira la implementacion efectiva para los consumidores
perseverados y fomentando una buena imagen por medio de efectivas estrategias de marketing

permitiendo:



« Desarrollo de la Pyme

= Incremento de competitividad en el mercado

» Nuevas sucursales

» Aumento de utilidades

« Alianzas estratégicas

» Nueva comercializacion

» Posicionar marca

» Fidelizar clientes

Las Estrategias de Marketing que utilizara la Consultoria son:

Estrategia de Cartera: Se analizard los productos o servicios, algunos no
representan utilidad para lo cual es necesario priorizar la inversion de recursos con la
consecucién gue tengan para el cumplimiento de objetivos.

Estrategias de segmentacion del publico objetivo: Aqui analizaremos la segmentacién
del mercado y la preferencia de los consumidores, es necesario utilizar cuatro tipos de
segmentacion de marketing.

» Estrategias de marketing masivo
» Estrategias de marketing diferenciado
» Estrategias de marketing one to one

» Estrategias de marketing concentrado

Estrategias de penetracion: Basicamente consiste en aumentar la cuota de mercado a
través de campafias de marketing por medios de reduccion de precios u ofertando
promociones.

Estrategias de diversificacion: Implica en crear un nuevo producto y dirigirlo a nuevos
mercados, la ventaja de esta estrategia es que reduce los riesgos al no depender de un mercado

con competencia.
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> Investigacion de Marketing

En la investigacion de marketing consta de encuesta, estudio detallado, elaboracion de
estadisticas analizando tendencias del consumo de esta manera se podréa prever la existencia de
servicios 0 productos en el mercado y donde se encuentran localizados, de esta manera ser
rentables para la Pyme que nos esta contratando.

La investigacion de mercado se pueden realizar las Pymes para:
» Cambio de mercado
= Nuevo producto o servicio en el mercado
« Creacion de nuevas Pymes
» Medir competitividad en el mercado
Las técnicas que se utilizaran para la Investigacion de mercado seran:
« Grupos focales
» Observaciones
» Encuestas
« Entrevistas
> Capacitacion de Contabilidad/Declaraciones

Toda Pyme necesita estar al dia al en el tema de Contabilidad para realizar sus propias
declaraciones y de esta manera reducir recursos econémicos, siendo un punto clave para la
sobrevivencia y desarrollo de las empresas.

Es decir, capacitar implica proporcionar habilidades y conocimientos logrando una
ejecucion correcta del trabajo, para lo cual el proyecto se enfocara en dirigirse a la parte
tributaria que duraré quince dias tratandose temas relacionados con:

o Obligaciones tributarias

o Beneficios tributarios

o Derechos del contribuyente
o Llenado de formularios

o Pago de Impuestos
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Una vez que se termine la prestacion de cualquier servicio se realizard las siguientes fases
para el seguimiento y control de cada uno de los servicios que se ofrecen.
Flujogramas de los procesos del servicio

La empresa esta direccionada a la prestacion de servicios de Estrategias de marketing,
Investigacion de marketing y Capacitacion de Contabilidad/Declaraciones el flujograma es el

mismo para los tres servicios y se presenta a continuacion.

5.6.3.1 Flujogramas de los Procesos de Produccion.

Gréfico 17 Flujogramas de los Procesos del Servicio
Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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5.6.4 Analisis Organizacional.

El andlisis organizacional permitira determinar aspectos indispensables para la ejecucion del
proyecto, a través de un esquema basico, para conocer de una manera profunda, como esta
direccionada la consultoria y la dependencia que existe entre los departamentos, la misma que
debe ser clara, basada en la ley y en funcion de ella para seguir creciendo y desarrollando

como organizacion.
5.6.4.1 Vision.
Consolidarnos como una Consultora de Marketing lider en la Ciudad de Ibarra

manteniendo un nivel de exigencias por medio de procesos de mejora continua, centrada en

brindar servicios de calidad e innovacidn que satisfagan las exigencias de nuestros clientes.
5.6.4.2 Mision.

Ofrecer soluciones de Marketing, logrando competir en el mercado a través de
productividad, crecimiento empresarial y servicio personalizado de calidad aplicando
procesos Yy tecnologias, consiguiendo asi crecimiento organizacional.

5.6.4.3 Objetivos estratégicos.
Financieros
> Obtener utilidad para la Consultora.
> Incrementar el volumen de las consultorias a medida que pasan los afios.
> Establecer estrecha relacion con las instituciones financieras para cuando sea necesario
solicitar credito.
Mercado
> Ingresar a nuevos nichos de mercado con los servicios de Consultoria de Marketing.
> Implementar estrategias para adquirir mayor clientela, consiguiendo fidelizacion, y
ellos sean referentes de la calidad del servicio.
> Promover medios de publicidad para posicionar la marca del mercado a través de

estrategias de marketing y de esta manera pueda ser reconocida por su eficacia en la

prestacion del servicio.
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Tecnologia
> Implementar nuevos servicios en la Consultoria a medida de las exigencias de los clientes.
> Adquirir tecnologia necesaria para ofrecer el servicio.
> Desarrollar procesos de calidad que permitan competitividad organizacional.
Recursos Humanos
> Lograr compromiso organizacional para lograr los objetivos.
> Capacitaciones semestrales a todo el personal.
> Implantar adecuado clima organizacional con el fin de lograr colaboracion entre el
personal.
Innovacion
> Desarrollar nuevas lineas estratégicas para mejorar alianzas, para apertura de nuevos
segmentos en diferentes ciudades del pais.
> Crear estudios de mercado que permita conocer las necesidades de los clientes.
> Innovar los servicios de la Consultoria para estar en competitividad al mercado
vanguardista.
- Politicas
Clientes
> La clientela podré cancelar el servicio en efectivo o con tarjeta de crédito.
> El cliente debe pagar el 50% al momento de efectuar el contrato con la consultoria.
> Se brindara el servicio después de quince dias después de pagar el 50%.
> El cierre del servicio sera informado al cliente con una semana de anticipacion de esta
manera si existe algun tipo de modificacion se podra modificar sin ningln

inconveniente.

> No existira modificacion del servicio una vez entregado el servicio.
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Personal
> El personal debera estar media hora antes de ingreso a la consultoria.
> Todos los miembros deben trabajar para alcanzar con el cumplimiento de la mision y
vision de la Consultora.
> Toda la organizacional debe ofrecer un trato cordial siendo responsables al buen tarto a
los clientes y proveedores.
> Los empleados de la Consultoria deben tener un comportamiento ético.
> La insistencia injustificada al lugar de trabajo sera sancionada por medio de un memo y
con descuento del 10% del salario.
> Esta prohibido el uso de bebidas alcohdlicas en la Consultoria de Marketing.
> Fomentar trabajo en equipo consiguiendo compafierismo, fundando un adecuado
ambiente laboral.
> El personal deberd notificar sus funciones realizadas a su supervisor al momento de la
finalizacién de la jornada laboral.
> Es ilegal que los miembros de la organizacion divulguen informacion de la Consultoria
con persona que no sean parte del equipo de trabajadores.
Proveedores

> La Consultora de Marketing al momento de realizar el pedido cancela el 25% y la parte
restante después de un mes.

> La Unica persona que puede firmar ordenes de compra sera el gerente.

> En los primeros cinco dias de cada mes se efectuara el pago de facturas.

> Se realizara alianzas estratégicas con empresas que ofrezcan servicio similar a la

nuestra de esta manera obtener beneficios econdmicos.



5.6.4.4 Organigrama estructural.

‘ GERENTE GENERAL
i SECRETARIA GENERAL
ARFA FINANCIERA Y
MERCADEO
JEFEDE JEFE DE JEFE JEFE
CONTABILIDAD CONSULTORIA CORDINADOR DE COMERCIAL Y
PROYECTOS DE MARKETING
EJECUTIVO DE
PROYECTOS /
ENCUESTADOR

Gréfico 18 Organigrama Estructural
Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

5.6.4.5 Estructura Funcional y Operativa.

GERENTE GENERAL

Funciones:

v Organizar a laempresa en actividades planificadas para cumplir los objetivos generales
y especificos a corto y largo plazo.

v Cumplir con la estructura actual y a futuro de la empresa efectuando evaluaciones a las
funciones y los cargos.

v Supervisar en la toma de las decisiones siendo un lider.

v Representar legalmente a la empresa.

v Firmar los contratos al momento de cerrar el servicio con los clientes.
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v Mantener excelentes relaciones con el personal de la empresa, clientes y proveedores.
v Contratar, seleccionar, capacitar y ubicar al personal.
Requisitos de Educacion
v/ Titulo de tercer nivel en Contabilidad y Auditoria y/o afines
Requisitos de Experiencia
v Dos afos de experiencia en cargos similares.
Instruccion Complementaria
v/ Computacion
Administracion
Finanzas

Inglés

N N NN

Proyectos
SECRETARIA
Funciones:

Servicio de calidad al cliente y agendar entrevistas.

Recibir documentacion que llega a la empresa.

/

/

v Redactar y digitar oficios y memorandos.

v Atender a ejecutivos externos y a los clientes.

v/ Tomar notas o apuntes de las indicaciones que le indiquen sus supervisores.
Requisitos de Educacion

v/ Secretario Bilingie o Secretariado Gerencial.

Requisitos de Experiencia

v Dos afios de experiencia en cargos similares.

Instruccién Complementaria
v Computacién
v Administracion

v Relaciones personales.
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CONTADOR
Funcio
nes:
v Presentar informacion financiera mensualmente.

v Recibir y revisar facturas, érdenes de pago y compra de la empresa.

<

Fijar el sistema adecuado para el célculo de los precios, costos y gastos.
Cuadre de conciliaciones bancarias.

Informacion oportuna al Gerente.

Pago de Impuestos Tributarios.

Realizar la contabilidad de la empresa segun el sistema contable.

Presentar balances mensuales.

NN SN KN KX

Pagar oportunamente a los proveedores y al personal de la empresa.
v Capacitar a los clientes en la parte Contable y Tributaria.

Requisitos de
Educacién

v Titulo de tercer nivel en Contabilidad y Auditoria y/o
afines

Requisitos de Experiencia

v Dos afios de experiencia en cargos similares.
Instruccién Complementaria

v Administracion

v Finanzas

v Inglés

v Proyectos



61

COORDINADOR DE PROYECTOS/EJECUTIVO DE PROYECTOS-
ENCUESTADOR
Funciones:
v/ Estar constantemente en la elaboracion de los proyectos.
v Otorgar seguimiento a los proyectos para efectuar cambios apoyando y supervisando.
v Realizar intermediacion con los empresarios.
v Otorgar apoyo técnico a las Pymes.
v Investigar las ineficiencias de las Pymes de la ciudad de Ibarra.
v Desarrollar proyectos de mejoras dependiendo de las necesidades de las Pymes.
Requisitos de Educacion
v Titulo de tercer nivel en Ingenieria Comercial y/o afines
Requisitos de Experiencia
v Dos afos de experiencia en cargos similares.
Instruccién Complementaria
v Computacion
v Administracion
v/ Finanzas
v/ Inglés
JEFE DE CONSULTORIA
Funciones:
Autorizar los proyectos para la realizacion de consultoria.
Aprueba los proyectos para ser ejecutados en la Consultoria.
Busca clientes.

Adecuada capacitacion en elaboracion de proyectos.

AN N

Fortalecer a la Consultoria “para identificar, analizar, y resolver los problemas.

<

Buscar ideas para solucionar en conjunto con el personal.
v Transmitir espiritu de vencedores.

v Constante capacitacion en elaboracion de proyectos.
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Requisitos de Educacion
v/ Titulo de tercer nivel en Ingenieria Comercial y/o afines
Requisitos de Experiencia
v Dos afos de experiencia en cargos similares.
Instruccion Complementaria
v Computacion
v Administracion
v/ Finanzas
v/ Inglés
JEFE DE MARKETING
Funciones:
v/ Brindar apoyo a todo el personal basado en las necesidades en el momento de realizar
los proyectos.
v Realizar convenios dependiendo de los requerimientos de la empresa.
v Supervisar, coordinar el disefio de los proyectos manteniendo la seguridad de la
documentacion de la empresa.
v Realizar una base de proyectos para facilitar y ahorrar recursos al momento de realizar
los proyectos para las Pymes.
v Manejo y publicidad de la empresa.
v Coordinacion general con todo el personal de la empresa para generar los proyectos.
v Ejecutar estrategias para obtener rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo.
v Utilizar tecnologias necesarias para la modernizacion y sistematizacion del
funcionamiento de la Consultora-
v Brindar asesoria a los clientes por medio de seguimiento sobre los problemas
estructurales, administrativos que puedan tener.

Requisitos de Educacion

v Titulo de tercer nivel en Marketing y/o afines
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Requisitos de Experiencia

v Dos afos de experiencia en cargos similares.
Instruccién Complementaria

v Computacion
v Administracion
v Finanzas
v/ Inglés
v Proyectos

5.6.5 Anadlisis Legal.

Para llevar a cabo la constitucién legal de la Consultoria de Marketing que sera unipersonal,
la misma que tiene que responder obligaciones tributarias, normativas de legislacion
ecuatoriana y tramites que se establecen para cumplir con las normativas que son

indispensables para fundar la empresa.
5.6.5.1 Marco Legal vigente y relativo al Proyecto.

Requisitos para la constitucion de una empresa unipersonal.

> Apertura de cuenta con la Integracion de Capital.
> Escritura Publica de constitucion, ante un notario.

> Se presenta la escritura pablica ante un Juez de lo Civil para solicitar su constitucion
para lo cual se debe realizar una publicacion de un extracto de la empresa, en el diario de
la ciudad.

> Si alguna empresa 0 persona se mirara afectada con la constitucion de la nueva
organizacion tiene plazo de veinte dias para oponerse, caso contario se realiza la
inscripcion.

> Inscripcion en el Registro Mercantil.

> Obtencidn del Registro Unico de Contribuyentes (RUC).
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Documentos legales para la apertura de cuentas en la cAmara de comercio
> Copia de la escritura de la Resolucién Judicial que apruebe la constitucién, debidamente
inscritas en el Registro Mercantil.
> Copia del Registro Mercantil el mismo que debe confirmar la existencia, dominio
principal, plazo de duracion, capital empresarial y denominacion de la empresa.
> Copia del RUC
> Cédula de identidad y papeleta de votacion del duefio de la empresa.
> Solicitud de apertura de cuenta y solicitud de chequera.
> Registros de firmas.
Obtencion de la patente municipal.
> QOriginal y copia del formulario de declaracién del impuesto de patentes.
> Original y copia de la cédula y papeleta de votacién del duefio de la empresa.
> Correo electrdnico personal y niamero de teléfono.
> Copia de comprobante del ultimo pago el impuesto predial.
> QOriginal y copia de RUC
> Pagar el valor de la patente de acuerdo con la actividad econdmica.

> Solicitud de inspeccion del cuerpo de bomberos.
Permiso de los bomberos

> Informe de inspeccion
> Copia y original de la cédula de ciudadania y papeleta de votacién.
> QOriginal y copia del RUC.
> Copia de la patente municipal.
Permisos para la instalacion de publicidad
> Copia de la patente municipal actualizada

> Original y copia de la cédula y papeleta de votacion.

> Copia de la carta de pago del impuesto predial



65

6 Estudio Economico

El Estudio Econdmico, analiza la informacion de inversiones, gatos e ingresos que permiten
poner en marcha a la ejecucion del proyecto, diagnosticando la perspectiva y verificando el
monto de los recursos econdmicos necesarios, los datos contables de la Consultora, ademas se
determinara buscar la mejor forma de financiamiento para la inversion representando un punto
de partida para mirar la viabilidad de la empresa y sus efectos.

6.1 Estudio Financiero.

El presente estudio permitira realizar un adecuado estudio financiero frente a los factores de
importancia como es la cantidad de servicios que se producird, precio de comercializaciéon y
resultados que genera el proyecto, con un adecuado analisis financiero a través de datos

contables.

6.1.1 Presupuesto de inversiones.

Las inversiones fijas son bienes tangibles que permiten poner en marcha el proyecto,
incurriran al inicio del proyecto, las mismas que se deben efectuar antes de emprender el
proyecto con el fin de realizar el adecuado desembolso de dinero para obtener los bienes
necesarios que permitiran la ejecucion del servicio.

6.1.2 Ingresos.

Para la determinacién de los ingresos se partido por medio de la demanda insatisfecha y de

la capacidad instalada cual esta distribuida segun el porcentaje de preferencia, se obtuvo en la

encuesta y por cada uno de los precios establecidos.

Ademas, para la proyeccién de los proximos afios se utilizé el crecimiento poblacional de
la ciudad de Ibarra correspondiente al 1.86% Yy para el precio se utilizd el porcentaje de

inflacion acumulada durante los Gltimos cinco afioscorrespondiente al 0.01728.



Tabla 31
Ingresos

Estrategias de marketing

Investigacion de marketing

DETALLE

Capacitacion de Contabilidad y
Declaraciones

TOTAL

CANTIDAD

96

96

120

312

66

ANO 1
TOTAL/ANUAL
PRECIO
UNIT
250 24000
200 19200
160 19200

62400

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.2.1

Tabla 32

Proyeccion de ingresos

ANOS  ESTRATEGIAS

© 00 N oo 0o B~ W N P

[ERN
o

24000
24923,36
25871,46
26844,89
27844,24
28870,11
29923,11
31003,89
32113,09
33251,36

INVESTIGACION
DE MARKETING DE MARKETING

19200
19938,69
20697,17
21475,92
22275,39
23096,09
23938,49
24803,11
25690,47
26601,09

Proyeccion de ingresos

CAPACITACION TOTAL
DE CONTABILIDAD Y

DECLARACIONES

19200 62400
19857,31 64719,35
20531,59 67100,23
21223,26 69544,07
21932,69 72052,33
22660,31 74626,50
23406,53 77268,13
24171,76 79978,77
24956,46 82760,02
25947,73 85800,18

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.2.1 Mueblesy enseres.

Son fundamentales adquirirlos para la Consultoria con el fin de realizar actividades para el

desenvolvimiento directo o indirecto ineludibles para la prestacion del servicio, garantizando

la calidad de este, se compararan unicamente los necesarios.

A continuacidn, se muestra la lista de muebles para la Consultoria tomados en cuenta para

la inversion.



Tabla 33
Muebles y Enseres

DETALLE

Escritorios

Sillas de oficina

Sillas de espera
Archivadores

Divisiones de
modulares

Sillas plegables

Mesas de tablon
MDF

Pizarrones

CANTIDAD

TOTAL

COSTO
UNITARIO

115

35

20
80

150

21
40

25

VALOR
TOTAL

575

175

160
160

750

840
320

50

3030

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora

6.1.2.2 Depreciacién muebles y enseres.

DEPRECIACI

ON
272,7
272,7
272,7
272,7
272,7
272,7
272,7
272,7

Tabla 34

Depreciacion Muebles y Enseres
ANOS V.
Ao 1 ACTUAL
Afio 2 3030
Afo 3 3030
Afio 4 3030
Afo 5 3030
Afio 6 3030
Afo 7 3030
Afo 8 3030
Afo 9 3030
Afio 10 3030

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autor

272,7

DEP.

IACUM

545,4
818,1
1090,8
1363,5
1636,2
1908,9
2181,6
24543
2727

SALD

2484.,6
22119
1939,2
1666,5
1393,8
11211
848,4
575,7
303

67
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6.1.2.3 Equipo de computacion.

Para el proyecto es necesario adquirir hardware y software para cada departamento de la

Consultoria, debido que estos le permitiran registrar los datos y la informacién de los clientes.

Tabla 35
Equipo de Computacion VALOR
COSTO TOTAL
DETALLE CANTIDAD
UNITARIO

Sistemas de PC's 1 850 850

Impresora 1 145 145

Hp Minilaptop 2 380 760

Computadoras de escritorio 5 400 2000

TOTAL 3755

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.2.4 Depreciacion de equipo de computacion.

Tabla 36
Equipo de Computacién
ANOS V. DEPRECIACION DEPJACUM  SALDO
ACTUAL
Afio 1 3755 125167 1251.67 2503 33
Afio 2 3755 125167 2503.33 125167
Afi0 3 3755 125167 3755,00 0,00

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.2.5 Equipo de computacion cuarto afio.

Tabla 37
Depreciacién de Equipo de Computacién Cuarto afio
VALOR 3819,89
V. Actual Depreciacién Dep./Acum Saldo
Afio 4 3819,89 1273,30 1273,30 2546,59
Afio 5 3819,89 1273,30 2546,59 1273,30
Afio 6 3819,89 1273,30 3819,89 0

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora



6.1.2.6 Equipo de computacion séptimo afio.

Tabla 38
Depreciacion de Equipo de Computacién Séptimo afio
VALOR
3885.89
ANOS V.ACTUAL DEPRECIACION  DEP./ACUM  SALDO
ANO 7 3885,89 1295,298 1295,298 2590,60
ANO 8 3885,89 1295,298 2590,596 1295,30
ANO 9 3885,89 1295,298 3885,894 0,00

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.2.7 Equipo de computacion décimo afio.

Tabla 39
Depreciacion Equipo de Computacion Décimo afio
DECIMO
ANO

ANOS V.ACTUAL DEPRECIACION DEP./ACUM SALDO

Afio 10 3953,04 1317,68 1317,68 2635,36

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.2.8 Equipo de oficina.

Se consideran necesarios para el desarrollo de las acciones de la Consultoria seran

utilizados para todos los miembros, los mismos que se detallan a continuacién:

Tabla 40
Equipo de Oficina
DETALLE CANTIDAD COSTO
UNITARIO
VALOR
TOTAL
Teléfonos inalAmbricos 3 30 90
TOTAL 90

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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6.1.2.9 Resumen de inversion fija.

Tabla 41
Resumen de Inversion Fija

DETALLE VALOR TOTAL
Muebles y Enseres 3030
Equipo de Computacién 3755
Equipo de Oficina 90
TOTAL 6825

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.3 Costos del proyecto.
6.1.3.1 Costos de operacion.

Son todos los valores que intervienen en la transformacion del servicio, los mismos que
ayudaran a determinar el valor real, el anlisis de costos de operacion es necesario debido
que permiten tomar decisiones para el correcto funcionamiento de la empresa.

6.1.3.2 Mano de obra directa.

Para el calculo de mano de obra directa se ha tomado como referencia los c6digos

sectoriales del afio 2019 del Ministerio del Trabajo, publicados en la pagina:

www.ecuadorlegalonline.com Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Tabla
Mano de Obra Directa
CARGO REMUNERACION

Jefe Comercial de Marketing 433,56

Jefe de Consultoria 433,56
Contador / Capacitador 407,89
Coordinador de Proyectos 409,27
Ejecutivo de Proyectos/ Encuestador 401,64

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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Tabla 43
Mano de Obra Directa Primer afo Aport D.
Sueldo  Fondo de Ing. Ing. Aporte D. Vacacio  Total
M.O.D . e Cua
Q. Unif Reserva Mens. Anual Anual Tercero nes Afio 1
M. rto
1 433.56 433.56 433.56 5202.72 49.64 595.71 433.56 394 216.78 6625.99
JCM
1 433.56 433.56 43356  5202.72  49.64 595.71 433.56 394 216,78  6625.99
JC
1 407.89 407.89 407.89 4894.68 46.70 560.44 407.89 394 203.95 6257.01
c/C
1 409.27 409.27 409.27 491124  46.86 562.34 409.27 394 20464 6276.85
CP
1 401.64 401.64 401.64 4819.68 45.99 551.85 401.64 394 200.82 6167.17
EP/E
5 2085.92 2085.92 2085.92 25031.04 238.84 2866.05 2085.92 1970 1042.96 31953.01
TOTAL

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.3.3 Indirectos de fabricacion.

Estos costos no intervienen directamente en la prestacion del servicio, pero si forman una
parte fundamental e importante para el correcto funcionamiento de la empresa.

6.1.3.4 Depreciaciones de propiedad, planta y equipo.

Para el calculo correspondiente se utilizard los porcentajes establecidos por la norma
tributaria sin dejar a un lado las Normas Internacionales de Informacién Financiera las mimas
que indican que se debe tomar en cuenta el uso y el degaste de los activos que por lo generan
no siempre coincide con la Ley Organica de Régimen Tributario por la actividad de cada
empresa.

La informacion contable determina periodos reales de utilidad de los bienes los mismos

que seran utilizados para el desarrollo del proyecto

Tabla 44
Depreciaciones de Propiedad, Planta y Equipo
< VIDA o DEPREC. DEPREC.
DESCRIPCION VALOR OTIL Yo MENSUAL ANU
Mueblesy Enseres 3030 10 10% 25,25 303
Equipo de Computacién 3755 3 3% 9,3875 112,65
Suministros de oficina 3175 10 10% 2,65 31,75
TOTAL 37,28 447,40

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora



6.1.3.5 Gastos administrativos.

Son gastos representados que ayudan a la prestacion del servicio para la ejecucion del
proyecto, los mismos que constan de suministros de oficina, servicios basicos, sueldos

administrativos, y arriendo.

> Suministros de oficina

Tabla 45
Suministros de oficina VALOR VALOR  VALOR
UNITARIO MENSUAL ANUAL
DETALLE CANTIDAD 2 6 6
Grapadoras 3 ! 21 21
Papelera 3 2 6 6
Perforadoras 3 15 45 45
Basureros 3 > 10 120
Tinta para la impresora 2 4 8 %
Resma de papel boom 2 0.4 4 4
Carpetas 10 15 6 6
. 1,5 15 18
Ficheros 4 075 3 36
Caja de esferos 1 70 317.50
Marcadores 4

TOTAL
Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

> Servicios Basicos

Tabla 46
Servicios Basicos
DETALLE VALOR
MENSUAL

VALOR

ANUAL
Energia eléctrica 25 300
Agua Potable 12 144
Teléfono 20 240
Internet 25 300
TOTAL 82 984

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora



> Sueldos Administrativos
Para el calculo del personal administrativo se ha tomado como referencia los codigos
sectoriales del afio 2019 del Ministerio del Trabajo, publicados en la péagina
www.ecuadorlegalonline.com Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social.

Tabla
Sueldos Administrativos

CARGO

VALOR MENSUAL
Gerente 411,79
Secretaria 401,64

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

Tabla 48
Sueldos Administrativos Primer afio

SA. Sueld  Fod. Ing. Ing. Aporte  Aporte D. D. Vacac Total

Unif Rese Men  Anua M.

Anual Terce Cuar . Afio 1
r S | r to
G 4117 4117 4117 4941, 47.15 565.80 411.7 394 205.9 6313.07
9 9 9 48 9 0
S 401.6 401.6 401.6  4819. 45.99 551.85 401.6 394 200.8 6167.17
4 4 4 68 4 2

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

> Arriendo
Tabla 49
Arriendo
VALOR VALOR
DETALLE MENSUAL ANUAL
Arriendo de oficinas 300 3600
TOTAL 3600

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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A continuacidn, se indica un resumen de todos los gastos administrativos, los mismos que

son importantes para el adecuado funcionamiento de la Consultoria.

Tabla 50
Resumen de todos los Gastos Administrativos
DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL

Suministros de oficina 70 3175
Servicios Basicos 82 984
Sueldos 813.43 12480.24
Administrativos
Arriendo 300 3600
TOTAL 1265.43 18 365.74

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora

6.1.3.6 Gastos de ventas.

Los Gastos de Ventas también deben ser tomados en cuenta, estan relacionados directamente

con la comercializacion del servicio que ofrece la Consultoria para darse a conocer en toda la

ciudad entre estas se encuentran tarjetas de presentacion cufias radiales y flyers.

> Publicidad
Tabla 51
Radial
RADIO # CUNAS VALOR Xﬁ‘bgi
MENSUAL
EXA 12 diarias 250 3000
TOTAL 3000

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora

Tabla 52
Propaganda
VALOR
DETALLE CANTIDAD VALOR ANUAL
MENSUAL
Tarjetas de prestacion 150 8 96
Flyers 100 10 120
TOTAL 18 216

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora



6.1.3.7 Gastos de constitucion.
Tabla 53
Gastos de Constitucion

CONCEPTO

Obtencién del Ruc

Formulario para la obtencion de Patente

Certificado de obtencién de la Patente

Patente Municipal
Permiso de Bomberos
Permiso de Intendencia
TOTAL

VALORTOTAL

180
30
50

269

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora

6.1.4 Capital de Trabajo.
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En el Capital de trabajo se encuentran los recursos que intervienen en la Consultoria, para

una adecuada implementacion permitiendo generar ingresos. El calculo se realiza para dos

meses tiempo estimado para que la empresa se posicione en el mercado de la ciudad de Ibarra.

6.1.4.1 Resumen y proyeccién para diez afios.
Tabla 54
Resumen y Proyeccién para Diez afios

DETALLE ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 ANO6 ANO7
Suministros  317,5 322,99 328,57 334,25 340,02 34590 351,87
Arriendo 3600 3662,21 372549 3789,87 385536 3921,98 3989,75
Servicios 984 1001,00 1018,30 103590 1053,80 1072,01 1090,53
basicos

Propaganda 3216  3271,57 3328,11 338561 344412 3503,63 3564,18
y

Publicidad

TOTAL 81175 8257,77 8400,46 854562 8693,29 884351 8996,33

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora

4058,69

1109,38

3625,76

9151,79

4128,83

1128,55

3688,42

9309,93

ANO
10
370,43

4200,17

1148,05

3752,15

9470,80
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Tabla 55
Capital de Trabajo
DETALLE VALOR VALOR 2 MESES
MENSUAL
Mano de Obra Directa 2085,92 4171,84
Costos Indirectos de Fabricacion 37,28 74,57
Gastos Administrativos 1265,43 2530,86
Gastos de Ventas 268 536
SUB TOTAL 3656,63 7313,27
Imprevistos 15% 1096,99
TOTAL 8410,26

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.1.5 Inversion Total.

Tabla 56
Inversién Total
DETALLE PARCIAL VALOR TOTAL

Capital de Trabajo 8410,26
Inversion Fija 6875
Mueblesy enseres 3030
Equipo de Computacion 3755
Equipo de Oficina 90
Inversion Diferida 269
Gasto Constitucion 269
TOTAL 15554,26

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

Para poner en marcha la Consultoria de Marketing se requiere un total de $ 15 554.26, los cuales 10
554.26 son de capital propio y los 5 000 seran financiados en el Banco Pichincha, el mismo que otorga

créditos de tipo de comercial, con montos desde 5.000 hasta 20 000 délares a una tasa de interés del

11.57% anual.
Tabla 57
Inversion
DETALLE MONTO PORCENTAJE
Recursos Propios 10554,26 67,85%
Financiamiento 5000 32,15%
TOTAL 15554,26 100%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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6.2 Evaluacion Economica
La Evaluacion Econdémica analiza los ingresos que se crea frente a las erogaciones
utilizando indicadores los cuales permitiran una correcta adecuada evaluacién financiera
conociendo la rentabilidad que se formara en el presente y futuro ya que existe una
proyeccion para diez afos.

» Flujo de fondos y evaluacidn financiera VAN, TIR



6.2.1 Balance de Situacién Financiera.

Tabla 58

Balance de Situacion Financiera al afio 0

EMPRESA “Consultoria de Marketing”
ESTADO DE SITUAQION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2019
(EXPRESADO EN DOLARES DE LOS ESTADOS UNIDOS DE AMERICA)

ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Efectivo y equivalentes del 8.410,26
efectivo
Total Activos de libre 8.410,26

disponibilidad

ACTIVOS NO CORRIENTES

Equipo de Oficina 90,00

Muebles y Enseres 3030.00

Equipo de Computacion 3755.00

Total Activos no corrientes 6.875,00

ACTIVOS DIFERIDOS

Gastos de Constitucion 269,00

Total Activos Diferidos 269,00
TOTAL ACTIVOS 15 554,26

PASIVOS
PASIVOS A LARGO PLAZO
Préstamo 5000,00
Total Pasivos a largo 5.000,00
plazo
PATRIMONIO
Capital 10.554.26
Total Patrimonio 10.554.26
TOTAL PASIVOS +
15 554,26

PATRIMONIO

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora
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6.2.2 Estado de Resultados.

Tabla 59

Estado de Resultados

Cuentas

Mano de obra Directa

Subtotal costos
variables

TOTAL COSTOS DE
OPERACION

Gasto Personal
Suministros

Arriendo

Agua, Luz Teléfono
Gastos de Constitucion
Depreciacion (gasto)

TOTAL GASTOS DE
ADMINISTRACION

Propaganday
Publicidad

TOTAL GASTO DE
VENTA

Interés

TOTAL GASTOS
FINANCIEROS

TOTAL COSTOS Y
GASTOS

TOTAL COSTOS Y
GASTOS VARIABLES

TOTAL COSTOS Y
GASTOS FIJOS

TOTAL COSTOS Y
GASTOS

31953,01
31953,01

31953,01

12480,24
317,50
3600,00
984,00
134,50
1524,37

19040,61

3216,00

3216,00

496,11

496,11

54705,73

31953,01

22752,72

54705,73

Afio

36040,48

36040,48

36040,48

14074,80
322,99
3662,21
1001,00
134,50
1524,37

20719,86

327157

327157

406,36

406,36

60438,28

36040,48

24397,79

60438,28

Afio Afio Afio
3 4 5
Costos Variables
37121,70  38235,35 39382,41
37121,70  38235,35 39382,41

37121,70  38235,35 39382,41

Gastos de Administracion
14497,04  14931,95 15379,91
328,57 334,25 340,02
3725,49 3789,87 3855,36
1018,30 1035,90 1053,80

1524,37 1546,00 1546,00

21093,77  21637,96  22175,08

Gasto de Ventas
3328,11 3385,61 344412

3328,11 3385,61 3444,12

Gastos Financieros
306,53 195,50 71,99

306,53 195,50 71,99

61850,10 63454,42 65073,60

37121,70 3823535 3938241

24728,40 25219,07 25691,19

61850,10 63454,42 65073,60

Afio

40563,88
40563,88

40563,88

15841,31
345,90
3921,98
1072,01

1546,00

22727,18

3503,63

3503,63

66794,70

40563,88

26230,81

66794,70

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

Afo

41780,80
41780,80

41780,80

16316,55
351,87
3989,75
1090,53

1568,00

23316,70

3564,18

3564,18

68661,67

41780,80

26880,87

68661,67

Afo

43034,22
43034,22

43034,22

16806,04
357,95
4058,69
1109,38

1568,00

23900,06

3625,76

3625,76

70560,05

43034,22

27525,83

70560,05

Afo

44325,25
44325,25

44325,25

17310,22
364,14
4128,83
1128,55

1568,00

24499,73

3688,42

3688,42

72513,40

44325,25

28188,15

72513,40

79

Afio
10

45655,01
45655,01

45655,01

17829,53
370,43
4200,17
1148,05

1590,38

25138,56

3752,15

3752,15

74545,72

45655,01

28890,71

74545,72



6.2.3 Estado de Flujo de Efectivo

Tabla 60
Estado de Efectivo

CUENTAS

Ingresos
Costo
Operacion

Utilidad Bruta
en Ventas

Gastos de
administracion
Gastos de
ventas

Utilidad Bruta
en operaciones

Gastos
financieros
(intereses)

Utilidad Neta
antes de
obligaciones

15%
Participaciones
trabajadores

Utilidad Neta
antes del Imp.
Renta

Impuesto a la
Renta

Utilidad Neta

Afio

62.400,00
31.953,01

30446,99

19040,61

3216,00

8190,38

496,11

7694,27

1154,14

6540,13

0,00

6540,13

64.719,35
36.040,48

28678,87

20719,86

327157

4687,44

406,36

4281,07

642,16

3638,91

0,00

3638,91

67.100,23
37121,70

29978,53

21093,77

3328,11

5556,66

306,53

5250,13

787,52

4462,61

0,00

4462,61

Afo

69.544,07
38235,35

31308,72

21637,96

3385,61

6285,15

195,50

6089,65

913,45

5176,20

0,00

5176,20

Afio

72.052,33
39382,41

32669,92

22175,08

3444,12

7050,72

71,99

6978,73

1046,81

5931,92

0,00

5931,92

74.626,50
40563,88

34062,62

22727,18

3503,63

7831,81

7831,81

1174,77

6657,04

0,00

6657,04

77.268,13
41780,80

35487,33

23316,70

3564,18

8606,46

8606,46

1290,97

7315,49

0,00

7315,49

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

79.978,77
43034,22

36944,55

23900,06

3625,76

9418,72

9418,72

1412,81

8005,91

0,00

8005,91

Afio

82.760,02
44325,25

38434,77

24499,73

3688,42

10246,62

10246,62

1536,99

8709,63

0,00

8709,63

80

Afio
10

85.800,18
45655,01

40145,17

25138,56

3752,15

11254,45

11254,45

1688,17

9566,29

0,00

9566,29



6.2.4 Analisis Financieros.

6.2.4.1 Costo de Oportunidad.

En el calculo del Costo de Oportunidad se utilizé la tasa pasiva para el capital propio, la

misma que corresponde al 7% vy la tasa activa del 11,57% proporcionado por el Banco

Pichincha.

Tabla 61
Costo de Oportunidad

FUENTE INVERSION %

APORTE PROPIO 10554,26 67,85%

APORTE 5000 32,15%
FINANCIADO
COSTO DE 15554,26 100,00%

OPORTUNIDAD

Costo de oportunidad (%0)

TASA OPERACION VALORES
PONDERADOS
7% 0,047
11,57% 0,037
0,0847
8,47

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora

6.2.4.2 Tasa de Rendimiento Medio.

La Consultoria de Marketing dedica a la prestacion de servicios para las personas de la

ciudad de Ibarra estima obtener una tasa de rendimiento medio es del 10.34% la misma que

es la rentabilidad minima que se desea obtener en el proyecto.

Tabla 62
Tasa de Rendimiento Medio

CK (VALOR PONDERADO)
If INFLACION

TRM
TRM

TRM

0,084
0,01728

((1+CK)(L+1f) - 1
0,103433961*100

10,34%

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.

Elaborado por: La Autora
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Es necesario saber que esta informacién puede variar debido que los resultados obtenidos
son realizados para el afio de investigacion, la tasa de inflacion utilizada en el célculo de la
TRM es de 1.73%, la misma que cada mes es cambiante.
Se debe realizar ajustes oportunos para obtener informacion relevante para mayor

confiabilidad en la ejecucién del proyecto.
6.2.4.3 Valor Actual Neto.
El Valor Actual Neto representa la rentabilidad del proyecto en términos monetarios si el

indicador financiero es positivo 0 mayor a cero, muestra la diferencia entre la inversion inicial

y los flujos actualizados a la tasa de costo de capital es la siguiente:

FNE FNE  FNE  FNE FNE
1+D1  (A+D2 (1+D3 (A+D4 A+D5™

VAN = —Inversion Inicial +

Tabla 63
Valor Actual Neto

ANO FLUJONETO FLUJO ACTUALIZADO
0 -15.554,56 -15.554,56
1 7.130,80 6462,38
2 4.139,84 3400,10
3 4.998,21 3720,28
4 1.802,51 1215,88
5 6.254,61 3823,56
6 8.203,03 454461
7 4.997,60 2509,21
8 9.573,91 4356,31
9 10.277,62 4238,14
10 7.506,63 2805,31
TOTAL 37.075,78

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

Tabla 64

Valores VAN
TS 34.95
VAN TS -113,93
TI 10,34
VAN TI 21.521,22

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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VAN= -15.554,56 + 37. 075,78

VAN= 21.521,22

El VAN obtenido es positivo dando como resultado $ 21.521,22, el mismo que es positivo
y mayor a cero, por lo que representa que la Consultoria de Marketing es factible.

6.2.4.4 Tasa Interna de Retorno.

El proyecto es factible cuando la tasa del TIR es mayor a cero, este indicador financiero es
uno de los mas importantes, el mismo que representa la rentabilidad que ofrece la Consultoria.

La tasa de rentabilidad que ofrece el proyecto es del 34.67%.

TIR=TASA INFERIOR + ((TASA SUPERIOR - TASA INFERIOR) * VAN
TASA INFERIOR / VAN TASA INFERIOR + VAN TASA SUPERIOR

Tabla 65
Valores TIR
ANO FLUJO NETO FLUJO ACTUALIZADO
0 -15.554,56 -15.554,56
1 7.130,80 5284,034686
2 4.139,84 2273,202836
3 4.998,21 2033,74239
4 1.802,51 543,4832548
5 6.254,61 1397,44758
6 8.203,03 1358,116636
7 4.997,60 613,1276585
8 9.573,91 870,3748662
9 10.277,62 692,3675598
10 7.506,63 374,7277365
VAN -113,93

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora
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Tabla 66
Tasa Interna de Retorno
FLUJOS COSTOS COSTOS
N ACTUALIZADOS ACTUALIZADOS
ANOS INGRESOS FACTOR INGRESOS
M
0 -15554,56 1 -15554,56
1 8.064,49 0,983 7927,51 933,69 917,83
2 5.163,28 0,966 4989,36 1.023,44 988,96
3 5.986,98 0,950 5687,04 988,76 939,23
4 6.722,20 0,934 6276,96 4.919,69 4593,84
5 7.477,92 0,918 6864,01 1.223,31 1122,88
6 8.203,03 0,902 7401,70 0,00 0,00
7 8.883,49 0,887 7879,53 3.885,89 3446,73
8 9.573,91 0,872 8347,67 0,00 0,00
9 10.277,62 0,857 8809,03 0,00 0,00
10 11.459,67 0,843 9655,33 3.953,04 3330,63
58283,56 15340,10

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

TIR=34.67%
6.2.4.5 Relacién Costo Beneficio.

Este indicador permite evaluar la rentabilidad, es decir la relacion que existe entre el costo
y el beneficio, el proyecto es factible si los beneficios son mayores a los costos, revelando que

por cada dolar de egreso se recibira 3.80 ddlares.

Para el calculo de este indicador se utilizé la siguiente formula:

Ingresos Actualizados

Relacion Costo - Beneficio = -
Costos Actualizados

58283,56

Relacion Costo - Beneficio = ———
elacion Costo - Beneficio = -——-—0

Relacion Costo — Beneficio = 3,80
6.2.4.6 Tasa de Rendimiento Beneficio — Costo.

Es un indicador financiero que permite determinar, cuanto se tendra de ingresos por cada

dolar invertido.
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El calculo del indicador se efectud utilizando la siguiente formula:

Ingresos Actualizados

TRBC =
Inversion Total
TRBC — 58283,56
~ 15.554,561
TRBC=3.74

Realizando la formula se puede observar que por cada délar invertido recibimos $3.74.
9.8.4.7 Punto de Equilibrio
Nos permite determinar cuantos servicios la Consultoria debe comenzar a vender para
comenzar a recuperar la inversion, es decir para cuantificar el nimero de servicios a vender
para que su ganancia sea cero.

Inversion Fija — Costos Fijos

Punto de Equilibrio =
uato ce Tquilibrio Margen de Contribucién

> IF  6785.00
> PV 104.12
» CV 10241
» CF  22752.72

6785.00 + 22752.72
104.12 — 102.41

Punto de Equilibrio =

Punto de Equilibrio = 1730
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6.2.4.7 Resumen de Indicadores.

Tabla 67
Resumen de Indicadores
INDICADOR CRITERIO DE EVALUACION VALOR
COSTO 8.47
OPORNUNIDAD
TRM ((1+CKk)(1+If) -1 10,34%
VAN VAN >0 21.521,22
TIR TIR>TRM 34.67
PUNTO DE Inversién Fija + Costos Fijos /
EQUILIBRIO Margen de Contribucion 17305
BENEFICIO/ B/C>1 3,80
COSTO
TRBC Ingresos actualizados / Inversion 3.74
total

Fuente: Encuesta realizada a las Pymes de la Ciudad de Ibarra, septiembre 2019.
Elaborado por: La Autora

6.2.4.8 Plan de contingencia.

EL proyecto cuenta con el 15% del capital de trabajo debido que puede existir dafio en los
equipos, disminucién de consumidores, nuevas empresas y de esta manera se mitigara con este
porcentaje para poder sustentarse durante el tiempo dificil y no exista pérdidas permitiendo a
la empresa a crear nuevas estrategias y poder sobrellevar alguna dificultad en

el futuro.
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7 Conclusiones
Una vez concluido con la investigacion del estudio de factibilidad para la creacién de una
empresa consultora especializada en Marketing para las Pymes de la ciudad de Ibarra, se

determind lo siguiente:

= La cuidad de Ibarra no cuenta con una empresa que se dedique a la Consultoria de
Marketing, por lo que se identifico una demanda insatisfecha para ofrecer el servicio.

= Las bases tedricas son relevantes, permiten sustentar aspectos importantes para el
proceso de aprendizaje permitiendo un andlisis para mejorar el entendimiento
conceptual y un mejor desenvolvimiento de la Consultoria.

= Por medio de las encuestas realizadas se identificd que existe una demanda insatisfecha
de 2 713 Pymes que desearian contar con el apoyo de la asesoria de la Consultoria de
Marketing, lo que significa que si existe un mercado objetivo.

= Se analiz6 que la ciudad de Ibarra si cuenta con lugares 6ptimos para la creacion de
empresas debido que existen sitios con adecuadas zonas geograficas, vias de acceso,
servicios publicos, profesionales capacitados para desenvolver sus tareas y con recursos
econémicos para ser ejecutado el proyecto.

= Es factible la creacion de la Consultoria de Marketing una vez aplicados los indices
financieros con resultados positivos se puede concluir que el Valor Actual Neto del
proyecto es de 21.521,22, la Tasa Interna de Retorno es superior a la tasa de rendimiento
medio, el costo benéfico es de 3.80 dolares lo que indica que es viable el proyecto.

= La Consultoria de Marketing se constituira legalmente como persona natural obligada
a llevar contabilidad porgue no supera el monto establecido por la Ley.

= Es necesario contar con una mision, vison y un organigrama funcional de esta manera

el personal del proyecto sabra con exactitud las tareas que deben cumplir.
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8 Recomendaciones

- Es necesario fortalecer dia tras dia las bases teoricas debido a que se amplia el
conocimiento para aplicar en la ejecucion del proyecto y de esta manera tener soluciones
para el adecuado funcionamiento del proyecto.

= Es necesario utilizar estrategias y promociones que permitan que la Consultoria de
Marketing se posesione en la ciudad de Ibarra aprovechando al maximo la demanda
insatisfecha existente para que sean parte de nuestra cartera de clientes.

= Se recomienda que se implemente el proyecto debido que los indices financieros son
positivos evidenciando factibilidad para la empresa y obtencién de rentabilidad.

= Se aconseja seguir la estructura organizacional, estableciendo tareas que permiten
potencializar los aspectos positivos y minimizar erros o inconvenientes que se puedan

presentar en un futuro en la empresa.
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