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RESUMEN

“Estudio de factibilidad para la creacion de una empresa dedicada a la asesoria

contable y tributaria ubicada en el sector norte del Distrito Metropolitano de Quito”

Este estudio fue desarrollado una vez que se realiz6 una investigacion de las
necesidades de las personas naturales y juridicas que realizan actividades econdmicas
en el Sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito en asuntos relacionados con la
administracion eficiente de impuestos y politicas contables. Este proyecto esta
orientado a reducir el nimero de multas y sanciones impuestas por los organismos de
control debido a la falta de cumplimiento oportuno con las obligaciones tributarias y
contables.

Con el fin de determinar la viabilidad del proyecto se analizaron cuatro aspectos
fundamentales. El primer aspecto analizado fue el estudio de mercado, donde se
evidencio que existe suficiente demanda insatisfecha para el servicio de asesoria
contable y tributaria en el sector donde operard la empresa, por lo tanto, existira
aceptacion y demanda para el servicio ofertado. En el estudio técnico se analizé la
capacidad operativa del proyecto y la disponibilidad de recursos humanos,
tecnoldgicos, materiales y financieros necesarios para ofrecer el servicio de asesoria a
los clientes, concluyendo que no existe ningan impedimento de caracter técnico para

ejecutar el proyecto.

En cuanto al estudio organizacional, se pudo identificar los tramites legales que deben
llevarse a cabo para constituir la empresa asi como la base filos6fica y administrativa

que servira como guia para la administracién eficiente del negocio.

Finalmente, el estudio financiero parte del analisis presupuestario de costos y gastos
en los que se incurre para desarrollar el proyecto, ademas de un analisis de los ingresos
esperados por la comercializacion de cada tipo de servicio ofertado. Este estudio
confirma que el proyecto generard rentabilidad para los inversionistas durante el

periodo de tiempo establecido inicialmente de 5 afos.



ABSTRACT

"Feasibility study for the creation of a company dedicated to the accounting and tax
consultancy located in the northern part of the Metropolitan District of Quito™

This study was developed one time a survey of the needs of individuals and entities
engaged in economic activities in the Northern Sector of the Metropolitan District of
Quito on issues related to the efficient administration of taxes and accounting policies
are made. This project aims to reduce the number of fines and penalties imposed by
agencies of control due to lack of timely compliance with the tax and accounting

obligations.

In order to determine the viability of the project analyzed four key aspects. The first
aspect analyzed was the market research, where it was shown that there is sufficient
unmet demand for service accounting and tax advice in the area where the business
will operate, therefore, there will be acceptance and demand for the service offered. In
the technical study we analyzed the operational capacity of the project and the
availability of human, technological, material and financial resources to provide
counseling service to customers is analyzed, concluding that there is no technical
impediment to implement the project. Regarding organizational study could identify
the legal formalities to be carried out to establish the company as well as the
philosophical and administrative foundation that will serve as a guide for the efficient

administration of the business.

Finally, the financial study begins with budget analysis of the costs and expenses
incurred to develop the project, and an analysis of the expected revenue from the sale
of each type of service offered. This study confirms that the project will generate

returns for investors during the time period initially established 5 years.
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INTRODUCCION

Desde inicios de la civilizacion humana los actos de comercio y el pago de tributos por
las actividades productivas fueron desarrollandose a la par, mientras avanzaba el
desarrollo de nuevas formas de transporte, maquinarias y tecnologia, los comerciantes
expandian su volumen de ventas hacia nuevos mercados, lo que significaba que debian
mantener un mayor control sobre sus mercancias y a la vez pagar imposiciones
monetarias por el uso de recursos. Es asi como en el Ecuador, el manejo y
administracion de tributos, es una practica que se ha venido desarrollando desde
tiempos de la colonizacion (Siglo XVI), donde los vasallos (hombre que se les daba a
los servidores del Rey) eran obligados a entregar ciertas cantidades de dinero a cambio
de la utilizacién de los recursos que eran de dominio de la corona espafiola. Desde ese
entonces, la poblacién ecuatoriana que ejercia actos de comercio empezd a
familiarizarse con el pago de impuestos. De la misma manera, los comerciantes
buscaban nuevos mecanismos que les permitieran mantener registros ordenados de las
transacciones realizadas con el fin de conocer, de forma real y oportuna, los ingresos

y gastos que sus negocios les producian (Carmack, 2001).

Con estos antecedentes, y considerando el acelerado crecimiento empresarial que ha
tenido nuestro pais, sobre todo el incremento en el nimero de trabajadores autbnomos
y PYMES que ven en el comercio su unica fuente de ingresos, el control en materia
contable y tributaria por parte de los organismos estatales competentes ha sido cada
vez mayor. Con el gobierno actual, se ha fortalecido la politica de crear una cultura
tributaria entre los contribuyentes, es decir, gestionar y controlar el cumplimiento
tributario. Con ello, los comerciantes, tanto personas naturales como juridicas, se ven
obligados a mantenerse actualizados en las modificaciones, actualizaciones o
erogaciones de la Ley de Régimen Tributario Interno y demas leyes que norman las
actividades econdmicas y productivas en el pais, caso contrario deben afrontar fuertes

sanciones administrativas, econémicas e incluso penales.

En la actualidad, la falta de conocimiento y comprension de las normas contables y
tributarias por parte de los comerciantes es una de las principales causas por las cuales

se pueden producir problemas econémicos en una empresa 0 negocio, e incluso



llevarla a la quiebra y cierre definitivo. Este problema radica en el nivel de preparacion
academica al que los comerciantes han podido acceder en el transcurso de su vida, es
decir, la mayoria de emprendedores no ha podido terminar sus estudios secundarios,
mucho menos universitarios y no cuentan con el conocimiento necesario para
administrar la parte contable y tributaria de sus negocios. Es por ello que el servicio
de asesoria es necesario para evitar el incumplimiento de ciertos parametros
establecidos en la normativa vigente. En ciertos casos, una mala aplicacion contable y
tributaria puede ocasionar sanciones penales que conllevan a la privacién de la libertad
de los empresarios por el delito de evasion de impuestos, alteracion de balances y
fraude al fisco, casos que se repiten constantemente de forma involuntaria por la falta

de un asesoramiento integral y oportuno en materia contable y tributaria.

Como ejemplo de dichas sanciones, desde el 03 de octubre del afio 2011 se puso en
vigencia el Instructivo para la aplicacion de Sanciones Pecuniarias, instructivo que
busca implantar un modelo sancionatorio que gradue la onerosidad de las cuantias de
sancion dependiendo de cada tipo de infraccién cometida y del segmento o estrato al
cual pertenece el contribuyente. Por lo expuesto, las personas naturales y juridicas
quienes realizan cualquier tipo de actividad econémica tienen la necesidad de contar
con un servicio permanente de asesoria que les permita dar pleno cumplimiento de
todas las obligaciones tributarias y aplicaciones contables con el fin de mantener en
marcha sus negocios sin riesgos de clausuras o glosas que pueden llevarlos a la quiebra
(Servicio de Rentas Internas, 2011).

Con el desarrollo del presente proyecto para la creacion de una empresa dedicada a la
asesoria contable y tributaria ubicada en el sector norte del Distrito Metropolitano de
Quito, se busca brindar una solucion eficaz y oportuna a personas naturales y juridicas
quienes desarrollan sus actividades econdmicas en el sector norte de Quito, respecto
del manejo y administracion adecuada de los asuntos contables y tributarios que todo
empresario y emprendedor del pais debe conocer para evitar posibles riesgos a los
cuales se encuentra expuesto en caso de no aplicar correctamente la normativa vigente.
Ademas el servicio ofertado busca ser un respaldo para los emprendedores del pais
quienes necesitan asesoria en materia de administracion y gestion eficiente de los

recursos en sus HGQOCiOS.



Esta propuesta esta orientada a reducir el nimero de sanciones y multas impuestas a
los contribuyentes por no aplicar correctamente las disposiciones emitidas por los

organismos de control.

Considerando que la tributacion y manejo contable no es asunto Unicamente de los
grandes contribuyentes y ademas que, el Servicio de Rentas Internas, ente rector en el
campo tributario del Ecuador, ha realizado en los ultimos afios una intensiva campafna
de revision del cumplimiento de la normativa en todo tipo de contribuyentes, el
servicio de asesoria presentado en este proyecto también es Util y necesario para los
pequefios negocios y trabajadores autbnomos, quienes en afios anteriores no tenian
mayor control por parte del SRI, hoy se ven en la obligacion de involucrarse en la
tributacion y en la normativa contable con el fin de cumplir con sus obligaciones a

tiempo y asi poder mantener su fuente de ingresos sin ningin contratiempo.

Mediante una asesoria oportuna se busca salvaguardar los intereses econdémicos de los
clientes y gestionar eficientemente todo tipo de informacion que es solicitada por los

organismos de control para fines de revision.



CAPITULO 1
ESTUDIO DE MERCADO
1.1 Introduccion
En este capitulo los aspectos fundamentales a tratarse son aquellos relacionados
directamente con los clientes del servicio ofertado, asi como el entorno competitivo.
Los resultados de la informacion obtenida permitiran determinar si el proyecto
planteado es factible para llevarlo a cabo, 0 a su vez, conocer las causas por las cuales

éste no deberia continuar con el proceso de implementacion y puesta en marcha.

Por lo expuesto, la viabilidad del proyecto dependera directamente del analisis real y
minucioso de las condiciones actuales del mercado a las cuales deberé enfrentarse la
empresa, determinando de esta manera que el factor principal que influira en la

ejecucion del proyecto sera el nivel de competencia existente en el entorno.

El andlisis de mercado es una de las actividades fundamentales que se
debe acometer a la hora de valorar cualquier iniciativa empresarial o de
desarrollo de negocios. La realizacion de un analisis de mercado debe
permitir conocer la situacién actual con respecto a un producto o
servicio concreto y su evolucion prevista, para valorar la idoneidad de
la idea del negocio, su viabilidad y la probabilidad de éxito de los
productos que vayan a introducirse en dicho mercado (Neira Rodriguez,
2010).

Este analisis también tiene que evaluar convenientemente los distintos riesgos a los
que el producto o servicio habra de hacer frente, riesgos inherentes al propio mercado,

a la competencia, a los productos sustitutivos, etc.

1.2 Obijetivos del estudio de mercado
e Establecer una perspectiva global y confiable de la actividad econémica que se
pretende emprender.
¢ Analizar minuciosamente las necesidades de los futuros clientes potenciales y
demandas sociales, con el fin de formular estrategias para satisfacer las
exigencias de los mismos.
e Analizar las fortalezas y debilidades de la competencia, para comparar las

caracteristicas de las empresas competidoras y mejorar el servicio ofertado.



e Determinar el entorno mas conveniente para la puesta en marcha del proyecto,

con el fin de obtener mayores beneficios.

1.3 El mercado

A inicios de la civilizacion humana, se llamaba “mercado” al espacio fisico en el cual
se desarrollaban actividades de intercambio de productos, animales u otros objetos;
con el pasar del tiempo esta palabra fue tomando otro sentido, tal como sefiala Philip
Kotler al definir al mercado como “el conjunto de compradores reales y potenciales de
un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que

puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio” (Kotler & Armstrong, 2004).

Precisamente, en este contexto podemos deducir que en la actualidad el tamafio del
mercado estd delimitado segun el nimero de compradores (demanda) que tenga un
bien o un servicio, siempre y cuando los compradores dispongan de recursos

monetarios para poder adquirir los productos.

Con la evolucion de la tecnologia, limitarse a definir al mercado como un simple
“espacio fisico” seria una evidente imprecision. Ahora los esfuerzos por captar al
mayor nimero de clientes potenciales se centran en una bien planificada estrategia de

marketing.

Por lo cual entendemos al mercado como “el conjunto de transacciones, acuerdos o
intercambios de bienes y servicios entre compradores y vendedores en contraposicion
con una simple venta, el mercado implica el comercio regular y regulado, donde existe

cierta competencia entre los participantes” (Burbules & Callister, 2001).

El mercado esta compuesto de cuatro variables principales que son:

e Demanda
e Oferta
e Precios, y;

e Comercializacion.

De acuerdo al comportamiento de cada variable se puede establecer al mercado al cual

va a enfrentar la nueva empresa.



1.3.1 Tipos de mercados

e Mercado de competencia perfecta: este mercado se caracteriza por un alto nimero
de oferentes y demandantes de un producto o servicio, en el cual no se puede
influir de manera significativa en los precios o caracteristicas del producto, ya que
los agentes econdmicos establecen las condiciones del mercado.

e Monopolio: este mercado se caracteriza por la existencia de un Unico ofertante de
un servicio o bien determinado, el ofertante controla el precio y las caracteristicas
del mercado.

e Oligopolio: se caracteriza por la existencia de pocos ofertantes, cada ofertante
tiene la capacidad de afectar individualmente al precio del producto, en este

mercado existen barreras que limitan a nuevos ofertantes a entrar al mercado.

1.3.2 Tipos de investigacion de mercados
a) Investigacion exploratoria
Es apropiada para las etapas iniciales del proceso de toma de decisiones
con un gasto minimo de dinero y tiempo. El disefio de la investigacion
se caracteriza por la flexibilidad para estar sensible ante lo inesperado
y para descubrir otra informacion no identificada previamente (Kinnear
& Taylor, 2003).
Partiendo de la definicion dada por Kinnear& Taylor, podemos sefialar que la
investigacion exploratoria se adapta a aquellas situaciones en donde se esta iniciando
con la definicidn del problema a investigar, una vez que se lo ha sido definido, este
tipo de investigacion permitira identificar nuevas alternativas que no se consideraron
inicialmente para dar un enfoque innovador en el servicio que sera ofertado a los

clientes.

b) Investigacion concluyente

“Suministra informacidén que ayude al gerente a evaluar y seleccionar un curso de
accion. El disefio de la investigacion se caracteriza por procedimientos formales, esto
comprende objetivos de investigacion y necesidades de informacion claramente
definidos” (Kinnear & Taylor, 2003).



Dentro de este tipo de investigacion es donde se desarrolla un cuestionario o encuesta
dirigido a un grupo seleccionado del universo a investigar con el fin de obtener
informacidn de primera mano y confiable. También se puede incluir la observacion y

simulacion como métodos para obtener informacion.

c¢) Investigacion de monitoria del desempefio
La monitoria del desempefio es un elemento esencial para controlar los
programas de marketing de acuerdo a los planes. La desviacion del plan
puede ser el resultado de una ejecucion inapropiada del programa de
marketing y/o cambios no previstos en los factores situacionales
(Kinnear & Taylor, 2003).
La medicion de la evolucion empresarial es fundamental para mejorar procesos y
actividades, asi como para detectar errores. Este concepto encierra todas aquellas
variables que intervienen directa e indirectamente en el desempefio de una empresa en
el mercado, tales como: el nivel de ventas, porcentaje de utilidad, porcentaje de
captacion del mercado, etc. La investigacion de monitoria del desempefio enfatiza en
las variables antes descritas con la finalidad de analizar qué estd sucediendo con el

objeto de estudio.

1.4 ldentificacion del servicio
El producto o servicio que se pretende ofrecer y comercializar debe
estar descrito clara y detalladamente. Esto sirve para poderlo comparar
con los otros productos o servicios existentes en el mercado, con los
cuales vamos a tener que competir y destacar los rasgos diferenciadores
del nuestro (mejoras, innovacion, ventajas en el precio, en la garantia).
Para llevar a cabo esto, es aconsejable que se relacionen ordenadamente
las caracteristicas técnicas de nuestro servicio (en qué consiste, como
se presta, acciones complementarias al servicio en si, calidad técnica y

profesional, necesidades que satisfacen, etc.) (Herrero, 2002).

1.4.1 Definicién de servicio
Podemos definir a un servicio como toda actividad econémica realizada entre dos
partes, mediante la cual una entrega una compensacién monetaria a cambio de la

solucion a algun problema o necesidad individual o colectiva.



1.4.2 Caracteristicas de un servicio
Por caracteristicas funcionales se entienden aquellas que guardan relacion con el uso

que los clientes van a hacer del producto.

“Si el objetivo de la iniciativa empresarial no fuera un producto tangible, sino un
servicio, se debera describir el soporte 0 modo en que se va a prestar dicho servicio a

los clientes” (Neira Rodriguez, 2010).

Caracteristicas de un servicio
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Figura 1. Determinacion y explicacion de las caracteristicas de un servicio.
Fuente: Kotler & Armstrong, Marketing, 2004
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

1.4.3 Servicio del proyecto: asesoria contable y tributaria

El servicio gque se pretende ofertar , consiste en la asesoria eficaz y oportuna en materia
contable y tributaria a las personas naturales y juridicas que desarrollen actividades
econdmicas en el Distrito Metropolitano de Quito, propietarios, directivos,
administradores, representantes legales de negocios unipersonales, contadores y

asistentes administrativos — contables.

El servicio de asesoria se prestard de forma presencial, virtual y/o telefdnica,

dependiendo de las necesidades de los clientes.



Para prestar un servicio de asesoria de calidad, el personal encargado de la atencién a
los clientes deberd ser capacitado en todas las areas administrativas, contables y
tributarias con el fin de garantizar una respuesta oportuna y satisfactoria en cualquier

inquietud o duda de los clientes.

El servicio de asesoria tiene como objetivo disminuir los problemas contables y
tributarios que se presentan a diario en todo negocio, a través de este servicio se
presentardn posibles soluciones para los contribuyentes, por medio de informacion

actualizada y modelos de aplicacion.

Tabla 1.
Descripcion del servicio ofertado

Tipo de servicio Asesoria en riesgos contables y

ofertado: tributarios
Poblacion de Personas naturales y juridicas que
incidencia: realizan actividades econémicas

Area geogréfica

atendida: Distrito Metropolitano de Quito

Declaraciones de impuestos,
recuperacion de impuestos, aplicacion
de normas de contabilidad, etc.

Principales temas
de asesoria

Nota: Descripcidn del servicio que se pretende ofertar en el proyecto.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

La empresa ofrecera asesoria clara, oportuna y eficaz en las siguientes obligaciones

con el SRI:

e Afiliacion

v RUC

v" RISE
e |mpuestos

v Impuesto al valor agregado mensual o semestral
Impuesto a la renta
Impuesto por retenciones en la fuente por compras
Impuesto a los consumos especiales

Impuesto a los ingresos extraordinarios

NN

Impuesto a los activos en el exterior
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e Anexos
v Anexo transaccional simplificado (ATS)
v Anexo de retenciones en la fuente del impuesto a la renta por otro
concepto
REOC
Anexo de declaracion patrimonial
Anexo de retenciones bajo relacion de dependencia
Anexo de operaciones con partes relacionadas

Anexo de gastos personales

D N N N N NN

Anexo de accionistas, participes, socios, miembros de directorio y
administradores (APS)
Respecto de la asesoria contable, entre los principales temas a ser tratados tenemos

v Aplicacién de cuentas contables

v' Métodos de depreciacion de activos

v' Manejo de cartera

v" Control de inventarios

1.5 Investigaciéon de campo
“Consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los

hechos, sin manipular o controlar variable alguna” (Fideas, 1999).

1.5.1 Segmentacion

El segmento de mercado debe tener un nimero suficiente de consumidores para que el
proyecto sea rentable y operacional. Cabe sefialar que los segmentos van cambiando,
por ello es importante realizar la segmentacién de forma periddica de acuerdo a la

evolucion del emprendimiento en el mercado.

1.5.1.1 Variables de segmentacion
Para el desarrollo del proyecto se tomaron datos historicos del afio 2012 del Censo

Econdmico realizado a nivel nacional del Ecuador.

e Segmentacion geografica
Basicamente esta segmentacion consiste en dividir al mercado en localidades limitadas

geograficamente. La importancia de este proceso radica en que las personas u
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organizaciones ubicadas en una misma area geografica compartiran un mayor nimero
de necesidades que otras que se encuentran lejanas a su localidad, permitiendo de este
modo implementar estrategias de mercadeo que permitan atender de forma oportuna a
dichas necesidades.

Philip Kotler indica que la segmentacion geografica “implica dividir el mercado en
diversas unidades geograficas como naciones, estados, regiones, condados, ciudades o
vecindarios. La empresa puede operar en un area geografica, 0 en unas cuantas, u

operar en todas, pero fijarse en las variaciones locales” (Kotler & Armstrong, 2004).

Sin duda, ninguna empresa que tiene varias sucursales puede abastecer las necesidades
de sus clientes con el mismo servicio que ofrece de una localidad a otra, los
requerimientos seran diferentes, por lo que debera estar preparada para ofrecer nuevas

alternativas o modificaciones en el servicio ofertado para no perder clientes.

Las variables geograficas que se consideraran en el presente proyecto son:

e Provincia
e Canton

e Zona

e Sector

Para el desarrollo del proyecto, seleccionamos a la provincia de Pichincha debido al
namero de empresas que esta provincia abarca, siendo este un total de 16.155, en el
afio 2014.

Tabla 2.
NUmero de empresas por cantones de la provincia de Pichincha.
Cantdn Nro. Empresas % Total

Quito 14,258 88.26%
Cayambe 439 2.72%
Mejia 391 2.42%
Pedro Moncayo 132 0.82%
Rumifiahui 666 4.12%
Los Bancos 84 0.52%
Pedro Vicente Maldonado 100 0.62%
Puerto Quito 84 0.52%
Total 16,155 100%

Nota: Determinacion del nimero de empresas con el porcentaje del INEC
Fuente: Superintendencia de Compafiia/INEC
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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El proyecto se desarrollaré en el cantdn Quito, ya que tiene 14,258 empresas.

e Segmentacién por categoria del cliente
Esta segmentacion consiste en determinar la clasificacion de los clientes, de acuerdo

al tamarfio de empresa dependiendo de sus ventas anuales y numero de empleados.

Tabla 3.

Segmentacion por categoria del cliente

Tamarno de las Empresas
Microempresa Minimo Maximo
Ventas 100.000
Empleados 9
Pequefia Minimo Maximo
Ventas 100.001 | 1.000.000
Empleados 10 49
Mediana Minimo Maximo
Ventas 1.000.001 | 5.000.000
Empleados 50 199
Grande Minimo Maximo
Ventas 5.000.001 | en adelante
Empleados 200 | en adelante

Nota: Segmentacion del cliente por monto de ventas y

namero de empleados.

Fuente: www.ecuadorencifras,com
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Para la determinacion del tipo de empresas en las que se va a aplicar el proyecto se ha

desarrollado la investigacion de las empresas del canton Quito.

Tabla 4.
Empresas en el Canton Quito
Numero de empresas, segun su tamafio,
ubicadas en el Cantén Quito
Tamafio de Numero | Porcentaje
Empresas Empresas
Microempresa 12,775 89.60%
Pequefia empresa 1,169 8.20%
Medianas y grandes 314 2.20%
Total 14,258 100.00%

Nota: NUmero de empresas de acuerdo al tamafio
Fuente: Superintendencia de Compafiias/INEC
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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1.5.1.2 Segmento objetivo
Todo emprendimiento debe establecer el segmento al cual dirigira sus esfuerzos de

comercializacion. Este segmento no es mas que el conjunto de personas u
organizaciones a las cuales se ofrecerd directamente el servicio. Para ello, se debe
tomar en consideracion las caracteristicas de cada una de las personas u organizaciones
y tratar de agruparlas de forma homogénea de tal modo que se pueda tener un grupo

de clientes potenciales con caracteristicas similares.

Ninguna empresa en funcionamiento o en proyecto de creacion tiene la capacidad
técnica, logistica ni financiera para poder ofrecer un servicio distinto cada vez,
dependiendo de las necesidades particulares de los clientes. Es por ello que, la
segmentacion de mercado permite implementar estrategias de marketing que se
concentren en la satisfaccion de necesidades compartidas por varios consumidores que

tienen caracteristicas similares.

Segmento objetivo

100.000%
50.000%
.000% |
B Microempresa  H Pequefia Empresa Mediana y Grandes

Figura 2. Empresas en el Cantén Quito para determinar el segmento objetivo
Fuente: INEC — directorio de empresas
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Para el desarrollo del proyecto se determin6 como segmento objetivo a las micro y
pequefias empresas ubicadas en el canton Quito, ya que este grupo representa el 97.8%

del total de empresas ubicadas en dicho cantén.
El proceso de segmentacién permite dividir al mercado potencial en distintos

subconjuntos, para lo cual utilizaremos las variables de segmentacion que se detallan

a continuacion:
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Tabla 5.

Variables de segmentacién

VARIABLES

SUB-VARIABLES

CARACTERISTICAS

Geograficas

Provincia: Pichincha
Canton: Quito

Zona: Urbana

Sector: Norte del DMQ

Categoria del
Cliente

Tamario del cliente:

Unipersonales,
microempresas, pequefias
empresas.

Nivel de ingresos:

HastaUS$.1°000.000,00
en ventas anuales

Nacionalidad:

Empresas nacionales.

Actividad econémica:

Industriales

Comerciales

De servicios

Origen del capital:

Sector privado

Nota: Variables de segmentacion de las empresas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

1.5.2 Universo

Podemos definir al universo como un conjunto finito o infinito de elementos

(individuos u organizaciones) que tienen ciertas caracteristicas similares entre si y de

los cuales se pretende realizar algun estudio o inferencia.

1.5.2.1 Tamaiio de universo

El tamafio del universo corresponde a 13,944 micro y pequefias empresas que realizan

actividades econdémicas en el Canton Quito.

1.5.2.2 Prueba preliminar o piloto

Una vez establecido el orden y la redaccion de las preguntas, se crea un
cuestionario preliminar, el cual se aplicara a una pequefia muestra de 15
a 25 personas aproximadamente que represente razonablemente a la
poblacion que se tiene como meta. El proposito de esta prueba es de
asegurar que el cuestionario realizado cumple con las expectativas de
la investigacion en términos de informacién obtenida, asi como

identificar y corregir las deficiencias que pudieran provocar un sesgo

en la misma (Priede, 2010).
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Para determinar la viabilidad del proyecto se realizé la prueba piloto a 25 personas.

Analisis de los resultados obtenidos:

Tabla 6.
Prueba piloto

Prueba piloto
Respuesta Cantidad | Porcentaje
Si 23 92%
No 2 8%
Total 25 100%

Nota: Detalle de los resultados de la prueba piloto.
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Prueba piloto
100% 92%

80%
60%
40%

20% 8%

H No

0%

B Si

Figura 3. Analisis de los resultados de la prueba piloto
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Después de la aplicacion de la prueba piloto, se determind que el proyecto es aceptable
ya que tiene un 92% de aceptacion en el mercado, por lo cual es procedente continuar

con la aplicacién de encuestas al mercado objetivo.
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1.5.3 Muestreo

Para realizar la investigacion de un proyecto se requiere establecer pardmetros
poblacionales, este es considerado el problema estadistico mas importante, ya que no
se puede realizar un censo a todos los involucrados debido a las limitaciones de tiempo
y dinero. Por esta razon se realiza determinadas observaciones a un subconjunto de la

poblacion determinado muestra.

1.5.3.1 Determinacion del muestreo

“La importancia del muestreo adecuado gira entorno del grado de confianza con que
el analista es capaz de responder las preguntas que se formulan.” (Walpole, Myers,
Myers, & Ye, 2007).

1.5.3.2 Tamafio de la muestra
El tamafio de la muestra (n) indica el nimero de elementos a los cuales se realizaran
las encuestas para determinar la viabilidad del proyecto. Para los calculos utilizaremos

la siguiente férmula:

_ Z2pgN
a2 (N-1)+z2.p.q

Donde:
» Universo o poblacion (N): es la totalidad de elementos a investigar; 13,944

micro y pequefias empresas ubicadas en el Cantén Quito.

> Nivel de confianza (z): estima la seguridad que se puede tener acerca de un
evento. Para este proyecto se realizard una muestra con un nivel de confianza

del 95 %, valor que en la tabla de z equivale a 1,96.

» Probabilidad de ocurrencia (p): es un porcentaje que indica la probabilidad de
que el mercado objetivo utilice nuestros servicios, el resultado obtenido en la

prueba piloto fue del 92%.
» Probabilidad de que no ocurra (q): determina un porcentaje que indica la

probabilidad de que el proyecto propuesto no ocurra, el resultado obtenido en
la prueba piloto reflejé un 8%.
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» Grado de error (€): es un porcentaje que define el error en que podria incurrir
la investigacion, para éste caso se aplicara un error del 5%, que es aceptable en
este tipo de investigaciones.

Ahora reemplazamos en la formula:

1.96°x 0,92 x 0,08 x 13,944
0,05(13,944-1)+1,96*x 0,92 x 0,08

3,942.55
3514

n=112 encuestas

1.6. Técnicas y herramientas de investigacion

1.6.1 Técnicas de investigacion

e Investigacion cualitativa: Esta investigacion consiste en el estudio profundo
del comportamiento de las personas, se observan cualidades y analisis

sociologicos de comportamiento.

¢ Investigacion cuantitativa: Esta investigacion consiste en el estudio de grupos,
el cual tiene como objetivo realizar analisis estadisticos y estimacion de

cantidades.

“Existen dos técnicas basicas de recopilacién de informacion, una
basada en la observacion y otra basada en la encuesta, siendo en este

ultimo caso el instrumento mas comun el cuestionario” (Priede, 2010).

1.6.2 Herramientas de investigacion
e La observacion: como técnica de investigacion, la observacion tiene
una amplia aceptacion cientifica, este permite determinar que se esta
haciendo, como se esta haciendo, quien lo hace, cuando se lleva a

cabo, cuanto tiempo toma, dénde se hace y como se hace.
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La encuesta: una dimension es por tamafio y tipo de muestra. Algunas
encuestas se encargan de estudiar a todos los residentes de un area
definida y otras se pueden limitar a estudiar grupos particulares de la
poblacion (Priede, 2010).

Para el desarrollo de nuestro proyecto seleccionamos como técnica de investigacion a

la encuesta, la cual nos permitird conocer las opiniones de nuestros futuros clientes.

La encuesta la realizaremos con preguntas cerradas en su mayoria, ya que nos permitir

tabular y analizar los resultados de manera eficiente.

Se establece que existen tres tipos de formatos de preguntas, y estos

son:

Con estructura: se trata de preguntas cerradas en las que se incluyen
respuestas de opcién multiple con seleccién simple o seleccion
maultiple.

Sin estructura: son preguntas abiertas, en las que el encuestado puede
contestar lo que le parezca oportuno.

Mixto: las preguntas de respuesta abierta pueden usarse conjuntamente
con preguntas de respuesta cerrada para obtener informacion adicional;
de ahi que en ocasiones se utilicen preguntas abiertas para dar
seguimiento a una de respuesta cerrada (Priede, 2010).

1.6.3 Tabulacion de datos

Una vez que se ha realizado la investigacién de campo, procedemos a realizar las

encuestas a un namero de 112 microempresas ubicadas en el sector norte del

Distrito Metropolitano de Quito. A continuacion se tabulan los datos obtenidos en

cada formulario y se realizan los graficos de analisis e interpretacion de la

informacion obtenida.
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Pregunta 1. ;Su negocio esta obligado a llevar contabilidad?

Tabla 7.
Encuesta — pregunta 1

1. ¢Su negocio esta obligado a llevar
contabilidad?

Respuesta Total Porcentaje
Si 90 80%
No 22 20%
Total 112 100%

Nota: Tabulacién de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 1

m Si mNo

Figura 4. Resultado grafico de la pregunta 1
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anélisis e interpretacion:

En base a los resultados obtenidos en la pregunta 1, observamos que el 80% de
microempresas si estan obligadas a llevar contabilidad, por lo tanto, ese 80% de
negocios necesitarian (si aun no lo tienen) un servicio de asesoria contable y tributaria
que les permita evitar multas y sanciones por parte de los organismos de control
competentes como el SRI, Superintendencia de Compafiias, entre otras. Con esta

informacidn, concluimos que el proyecto tiene posibilidades reales de tener éxito en la
captacion de clientes.
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Pregunta 2. ¢;De acuerdo a qué periodo de tiempo realiza usted sus obligaciones
tributarias?

Tabla 8.
Encuesta — pregunta 2
2. ¢De acuerdo a qué periodo de tiempo
realiza usted sus obligaciones tributarias?
Respuesta Total Porcentaje
Mensual 94 84%
Semestral 18 16%
Total 112 100%

Nota: Tabulacion de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 2

B Mensual Semestral

Figura 5. Resultado grafico de la pregunta 2
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anadlisis e interpretacion:

Podemos observar que el 84% del total de encuestados declaran sus obligaciones
tributarias de forma mensual y un 16% de forma semestral, esto nos indica que
nuestros clientes potenciales son aquellos que declaran de forma mensual, ya que esto
involucra mayor carga de trabajo para los microempresarios y pequefios comerciantes,
quienes en su mayoria, no tienen conocimiento sobre la aplicacion de la normativa
tributaria vigente en sus obligaciones fiscales.
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Pregunta 3. ¢Conoce usted alguna empresa que brinde servicios de asesoria contable
y/o tributaria?

Tabla 9.
Encuesta — pregunta 3
3. ¢Conoce usted alguna empresa que

brinde servicios de asesoria contable
y/o tributaria?

Respuesta | Total Porcentaje
Si 59 53%
No 53 47%
Total 112 100%

Nota: Tabulacién de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 3

47%

|1 No

Figura 6. Resultado grafico de la pregunta 3
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anélisis e interpretacion:

Del total de encuestados un 53% manifiesta que conoce alguna empresa que brinde
servicios de asesoria contable y tributaria mientras que el 47% restante no tiene
ninguna informacioén al respecto. Con estos resultados podemos evidenciar que la

empresa puede captar a ese 47% de clientes potenciales mediante estrategias de
mercadeo Y difusion del servicio ofertado.
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Pregunta 4. ;Su negocio 0 empresa cuenta con un servicio de asesoria contable y/o

tributaria?
Tabla 10.
Encuesta — pregunta 4
4 ;Su negocio 0 empresa cuenta con
un servicio de asesoria contable y/o
tributaria?

Respuesta | Total | Porcentaje

Si 38 34%
No 74 66%
Total 112 100%

Nota: Tabulacidn de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 4

m Si No

66%

Figura 7. Resultado grafico de la pregunta 4
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anadlisis e interpretacion:

Los resultados obtenidos en esta pregunta permiten conocer en cifras reales las
posibilidades que tiene el proyecto de tener aceptacion en el mercado. Observamos
que un 34% de microempresas ya cuentan con un servicio de asesoria contable y/o
tributaria, mientras que el 66% aln no lo tiene. En este Gltimo segmento es donde la
empresa puede desarrollar estrategias de captacion de clientes, ofreciéndoles un
servicio con valor agregado y ajustado a las necesidades de las microempresas y

pequefios negocios.
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Pregunta 5. Marque con una X los servicios que usted recibe por parte de su asesor:

Tabla 11.
Encuesta — pregunta 5

5. Marque con una X los servicios que usted recibe por
parte de su asesor:

Respuesta Total Porcentaje
Asesoria contable mensual 25 16%
Asesoria tributaria mensual 22 14%
Asesoria integral mensual 28 18%
Declaraciones de impuestos 45 29%
Validacion de anexos 36 23%
Total 156 100%

Nota: Tabulacién de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 5

M Asesoria contable
mensual

MW Asesoria tributaria
mensual

M Asesoria integral
mensual

M Declaraciones de
Impuestos

M Validacion de
Anexos

Figura 8. Resultado grafico de la pregunta 5
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anélisis e interpretacion:

Una vez analizados los resultados obtenidos, se evidencia que el servicio mas utilizado
por los clientes potenciales en materia contable y tributaria es la declaracion de
impuestos (IVA e Impuesto a la Renta) con un 29%, seguido por la validacion de
anexos con un 23%, asesoria integral mensual con un 18%, los tramites de asesoria
contable mensual con un16% y la Asesoria tributaria mensual con un 14%. Con esta
informacidn se determinan los servicios que tendran mayor demanda por parte de los
clientes, por lo tanto, la empresa deberéd estar en la capacidad de atender dichos

requerimientos con personal capacitado.
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Pregunta 6. ¢ Esta usted satisfecho con el servicio de asesoria recibido actualmente?:

Tabla 12.

Encuesta — pregunta 6
6. ¢Esta usted satisfecho con el servicio de asesoria recibido
actualmente?

Respuesta Total Porcentaje
Si 13 34%
No 25 66%
Total 38 100%

Nota: Tabulacién de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 6

B Si mNo

Figura 9. Resultado grafico de la pregunta 6
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anadlisis e interpretacion:

Se determina que de 38 empresas, el 34% se encuentra satisfecho con el servicio de
asesoria que esta recibiendo actualmente, y el 66% no esta satisfecho, lo que nos
permite determinar que los servicios que vamos a ofrecer requieren ser competitivos
para cubrir las expectativas de los posibles clientes, ademas determinamos que la
competencia no representa poder significativo en el mercado, ya que hay muchos
clientes insatisfechos con el servicio que estan recibiendo.
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Pregunta 7. ¢ Cuéanto paga usted por los servicios de asesoria al mes?

Tabla 13.
Encuesta — pregunta 7
7. ¢ Cuénto paga usted por los servicios de asesoria al
mes?
Respuesta Total Porcentaje
Hasta $100,00 9 24%
De $101 a $300,00 22 58%
De $301 a $500,00 4 11%
Mas de $500,00 3 8%
Total 38 100%

Nota: Tabulacién de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 7

M Hasta $100,00
m De $101 a $300,00
m De $301 a $500,00

m Mas de $500,00

Figura 10. Resultado grafico de la pregunta 7
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anélisis e interpretacion:

De las 38 empresas que reciben el servicio de asesoria, se determina que el 58% de las
empresas pagan por el servicio un promedio de $101.00 a $ 300.00 dolares, y el 24%
hasta $100 dolares, o que nos permite observar que el precio que fijemos se encuentra
en ese promedio, ya que la determinacion del precio es de acuerdo al comportamiento
del mercado, al encontrarse nuestro servicio en un mercado de competencia perfecta.
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Pregunta 8. ;Qué aspecto considera usted mas importante para contratar un servicio

de asesoria?

Tabla 14.

Encuesta — pregunta 8
8. ¢Que aspecto considera usted mas importante
para contratar un servicio de asesoria?
Respuesta Total Porcentaje
Personal capacitado 20 18%
Costo del servicio 19 17%
Resultados finales 73 65%

Total 112 100%

Nota: Tabulacién de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 8

M Personal
capacitado

M Costo del
servicio

M Resultados
finales

Figura 11. Resultado grafico de la pregunta 8
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anélisis e interpretacion:

Se puede observar que el aspecto mas importante para elegir un proveedor de asesoria
contable para las empresas, son los resultados finales de un trabajo solicitado
representado por el 65%, ademés se determina que para las empresas el personal
capacitado y el costo del servicio tienen el mismo nivel de importancia representando
el 18% y 17% correspondientemente; lo que nos permite observar que el servicio

deberia contar con estas caracteristicas por afiadidura.
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Pregunta 9. ¢ Cual es el problema mas comun y repetitivo que usted ha tenido en su

empresa con relacion al manejo y administracion de impuestos?

Tabla 15.
Encuesta — pregunta 9
9. ¢Cudl es el problema mas comuln y repetitivo que usted ha
tenido en su empresa con relacion al manejo y administracion de
impuestos?
Respuestas Total Porcentaje
Multas u otras sanciones por el SRI 73 65%
Falta de conocimiento de la 11 9%
normativa tributaria vigente
Presentacion tardia de informacion 29 26%
tributaria

Total 112 100%

Nota: Tabulacidén de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 9

M Multas u otras
sanciones por el
SRI

M Falta de
conocimiento de la
normativa
tributaria vigente

M Presentacion
tardia de
informacién
tributaria

Figura 12. Resultado grafico de la pregunta 9
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anadlisis e interpretacion:

Se determina que el principal problema tributario que surge en las microempresas
encuestadas se debe a la imposicion de multas u otras sanciones por parte del Servicio
de Rentas Internas, representando el 65% del total de las encuestas; en segundo lugar

se ubica la presentacion tardia de informacion tributaria, tales como declaraciones,
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anexos, formularios, etc. Finalmente, se observa que la falta de conocimiento de la
normativa tributaria vigente por parte del personal representa el 9% del total de
encuestas, es decir, los empleados no acceden a las fuentes de informacion oficial

respecto de los constantes cambios relacionados con los tributos en nuestro pais.

Pregunta 10. ¢ Usted estaria dispuesto a contratar el servicio de asesoria contable y

tributaria de una nueva empresa que esta incursionando en el mercado?

Tabla 16
Encuesta — pregunta 10

10. ¢Usted estaria dispuesto a contratar el
servicio de asesoria contable y tributaria de
una nueva empresa que esta incursionando en
el mercado?

Respuesta Total Porcentaje
Si 103 92%
No 9 8%
Total 112 100%

Nota: Tabulacién de resultados de la encuesta
Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Pregunta 10

8% )
Si

92%
No

Figura 13. Resultado grafico de la pregunta 10
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Anadlisis e interpretacion:
Se puede observar que la aceptacion de contratar los servicios de asesoria contable y
tributaria representa el 92% del total de las entidades encuestadas, lo cual nos permite

determinar que el proyecto se puede impartir, determinando que la empresa requiere
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cumplir las actividades con eficiencia y eficacia dado las anteriores preguntas; con el

objeto de satisfacer las necesidades y exigencias de los clientes.

1.7. Demanda
La demanda, “sefiala las cantidades de un bien o servicio que un consumidor estaria
dispuesto a adquirir a un determinado precio” (Pontificia Universidad Javeriana,

2001).

La demanda estad dado por la necesidad o el deseo de comprar determinado bien o

servicio en un precio establecido.

1.7.1 Factores que afectan la demanda
v" El precio de otros bienes,
v" Los bienes o servicios sustitutos y complementarios.
v Los ingresos que disponen los consumidores.

v" NUmero de consumidores o tamafio del mercado.

1.7.2 Determinacion de la demanda actual
La determinacién de la demanda actual, se desarrolla a través de la recoleccion de

informacion del mercado al cual esta destinado el servicio ofertado.

Tabla 17.
Datos historicos de las empresas

Datos historicos
88.26%
Nam. Ao Pichincha .
Quito
1 2008 12,797 11,295
2 2009 13,355 11,787
3 2010 14,830 13,089
4 2011 15,106 13,333
5 2012 15,326 13,527
6 2013 15,799 13,944
7 2014 16,155 14,258

Nota: Numero de empresas de Pichincha del 2008 al 2014
Fuente: Superintendencia de Compafiias. — INEC 2012 Porcentaje
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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1.7.3 Anadlisis de la demanda proyectada:

Con el fin de analizar y cuantificar la demanda del servicio ofertado se debera realizar
la proyeccion del namero de microempresas que desarrollan actividades econdmicas
en el canto Quito para los futuros 5 afios, tiempo establecido al fin del cual se realizara

la evaluacion de la inversion realizada en el proyecto.

Para este estudio realizaremos los calculos utilizando el método de Minimos

Cuadrados ajustado a una Linea Recta y = ax+b.

“El Método de Minimos Cuadrados se utiliza para calcular la ecuacién de una linea
recta que minimiza las distancias al cuadrado entre los puntos de datos X-Y y la linea,
medida en la direccion del eje vertical Y (Hanke & Wichern, 2006).

“El método de Minimos Cuadrados elige los valores para la pendiente y para la
interseccion con el eje Y, a fin de minimizar la suma de los cuadrados del error —

distancias entre los valores Y y la recta” (Hanke & Wichern, 2006).
e Formula:

y=a+bx

Para la aplicacion de la formula se debe remplazar ay b de la siguiente manera:

X2 Y¥y- TxXxy _nXxy- XxXy
a= y b=
n Xx2 «( Yx) n Nx2 -( ¥x)

e |dentificar las variables:

Para realizar la proyeccion de la demanda del Cant6on Quito, es necesario determinar
las variables requeridas para la aplicacion.
Estas estan determinadas por:
X: afios usando un cédigo por afio
Y: Numero de microempresas
El nimero de microempresas fue realizado con informacion de la superintendencia

de compafiias.
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e Desarrollo de la formula
Una vez que se han obtenido los datos historicos referentes al nUmero de empresas

ubicadas en el Canton Quito, se realizan los siguientes célculos:

Tabla 18.
Demanda Actual
Demanda actual
Proyeccion de regresion lineal
X Y
Afio Céd. ) XY X2
~ Poblacién
Afo
2008 1 11,295 11,295 1
2009 2 11,787 23,574 4
2010 3 13,089 39,267 9
2011 4 13,333 53,330 16
2012 5 13,527 67,634 25
2013 6 13,944 83,665 36
2014 7 14,258 99,809 49
Suma 28 91,233 378,574 140
Promedio 4 13,033 54,082 20

Nota: Desarrollo de la demanda actual por el método de minimos cuadrados.
Fuente: Regresion lineal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Remplazo de los valores en a:
L _Z¥%y Bx¥xy
n Y x?-( Xx)?

140%13,033-28*54,082
a =
7%140-( 28)

a=11,084.20

Remplazo de los valores en b:

b nZxy- Xx¥y
n %x2-( ¥x)’

o 7¥378,574- 28%91,233
7%140-( 28)°

b=487.26

Finalmente se remplaza ay b, en la ecuacion lineal,
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y = atbx
y=11,084.20+487,26 (8)
y=14.982

Para la realizacion de las proyecciones futuras se reemplazara a x con el cédigo del

afio siguiente.

Tabla 19.
Proyeccion de la demanda
Proyeccién de la demanda
Afio Cod. Ao Y=a+bx | 92% Aceptacion

2015 8 14,982 13.784
2016 9 15,470 14.232
2017 10 15,957 14.680
2018 11 16,444 15.129
2019 12 16,931 15.577

Nota: Proyeccion de la demanda por el método de minimos cuadrados.
Fuente: Regresidn lineal — Porcentaje proviene de la pregunta 10 de la encuesta.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
1.8 Oferta
La cantidad ofertada es el total de bienes o productos que el productor desea vender
en tiempo determinado y aun precio especifico.
“Si una empresa ofrece un bien o un servicio, significa que dicha empresa:
e Cuenta con los recursos y la tecnologia para producirlos.
e Puede obtener un beneficio al producirlo, y
e Ha elaborado un plan definido para producirlo y venderlo.
La oferta refleja la decision acerca de qué articulos es tecnoldgicamente factible
producir” (Parkin, 2009).
De este modo, se encuentra implicita la relacién inversa entre las cantidades ofertadas
de un bien o servicio y el precio que los consumidores pagarian por él, dependiendo
de sus ingresos u otros factores que afectan al uso o consumo en un determinado
momento.
1.8.1 Factores que afectan la oferta
v El estado de la tecnologia: la mejora tecnolégica optimiza tiempo en la

ejecucion del servicio.
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v Los precios de los factores productivos: son aquellos costos que se incurren
para obtencion del producto final.

v Los impuestos: son aquellos impuestos a los cuales este obligada la empresa a
cubrir

v NUmero de empresas que produzcan el mismo bien o servicio.

1.8.2 Determinacion de la oferta actual
En el proyecto la oferta esta determinada por las personas naturales o juridicas que
realizan la prestacion de servicio de asesoria contable y tributaria o servicios sustitutos

como capacitaciones contables y tributarias en el canton Quito.

La competencia estd determinada como actividades profesionales, cientificas y
técnicas, segun el CIIU 4: estructura esquematica por clases.

Tabla 20.
Oferta atendida por la competencia

Numero de clientes anuales de la competencia
No. Empresas Clientes

1 Taxadvisory 5
2 MGuevara Asesores 2
3 Sanchez Ojeda 3
4 Asesores Gerenciales S.A 2
5 ACT Consultores 5

Total 17

Promedio anual 3

Nota: Determinacion del promedio de la oferta
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Tabla 21.
Datos histdricos oferta
Datos histéricos
NUmero de 88.26% Demanda
empresas de | Asesoriasde | promedio Total
Num. | Afio asesoria Quito atendida por la Oferta
pichincha competencia
1 2008 1,356 1,197 3 3,590
2 2009 1,349 1,191 3 3,572
3 2010 1,897 1,674 3 5,023
4 2011 2,019 1,782 3 5,347
5 2012 2,294 2,025 3 6,074
6 2013 2,370 2,092 3 6,275
7 2014 2,423 2,139 3 6,416

Nota: Nimero de empresas de la oferta del 2008 al 2014
Fuente: Superintendencia de compafiias — Demanda promedio investigacion propia.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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1.8.3 Analisis de la oferta proyectada
Para la determinacion de la oferta aplicamos el método de minimos cuadrados o

regresion lineal.
e Formula: y= atbx

Para la aplicacion de la formula se debe remplazar ay b de la siguiente manera:

_Lx’Ey- XxXxy _nXxy- XXy
a= 3 y b= 2
nYx*-(Xx) n Yx*-(Xx)

e Desarrollo de la férmula

Una vez que se han obtenido los datos histéricos referentes al nUmero de empresas

ubicadas en el Canton Quito, se realizan los siguientes célculos:

Tabla 22.
Oferta actual
Oferta
Ao X Y XY X2
Cad. Afio Poblacion
2008 1 3,590 3,590 1
2009 2 3,572 7,144 4
2010 3 5,023 15,069 9
2011 4 5,347 21,387 16
2012 5 6,074 30,370 25
2013 6 6,275 37,649 36
2014 7 6,416 44,909 49
Suma 28 36,297 160,119 140
Promedio 4 5,185 22,874 20

Nota: Desarrollo de la oferta actual por el método de minimos cuadrados
Fuente: Regresion lineal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Remplazo de los valores en a:

- Yx*Yy- XXX Xy
n ¥x2-( ¥x)
_ 140%36,297-28*160,119
- 7%140-( 28)

a = 3,051.96
Remplazo de los valores en b
po DLXY- XX2Y
n %x? -( Xx)
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o 7*160,119- 28%36,097
7*140-( 28)
b=533.31

Finalmente se remplaza a y b, en la ecuacion lineal

y = at+bx
y=3.051,96+533,31 (8)
y=7.318

Para la realizacion de las proyecciones futuras se reemplazara a X con el codigo del
afio siguiente.

Desarrollo de la oferta proyectada

Tabla 23.
Oferta proyectada
Proyeccion de la oferta
Afo Céd. Afo Desarrollo

2015 8 7318
2016 9 7852
2017 10 8385
2018 11 8918
2019 12 9452

Nota: Proyeccién de la oferta por el método de minimos cuadrados.
Fuente: Regresion lineal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

1.8.4 Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha no es mas que la diferencia entre la demanda proyectada y la
oferta proyectada, esto permite determinar cuantitativamente los clientes potenciales
que atn no han cubierto sus necesidades o deseos, los mismos que, mediante una buena

estrategia de marketing, pueden ser nuestros futuros clientes.

A continuacion se presenta el cuadro de la demanda insatisfecha proyectada.
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Tabla 24.
Demanda insatisfecha

Demanda insatisfecha
Afio Demanda Oferta . Demanda
proyectada | proyectada | insatisfecha
2015 13.784 7.318 6.465
2016 14.232 7.852 6.380
2017 14.680 8.385 6.295
2018 15.129 8.918 6.210
2019 15.577 9.452 6.125

Nota: Demanda insatisfecha del proyecto
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
1.8.5 Oferta del proyecto
“Se determina que un nuevo proyecto puede captar entre el 1 y 10% de la demanda

insatisfecha” (Baca Urbina, 2007).

Tomando en cuenta el comportamiento del mercado local, establecemos que el
proyecto, en su primer afio de funcionamiento captara un 3% del total de la demanda
insatisfecha, y para los siguientes cuatro afios se espera incrementar en 1% adicional

de forma anual, de acuerdo al siguiente cuadro:

Tabla 25.
Oferta del proyecto

Oferta del proyecto
~ Demanda Porcentaje de Oferta del
Ano | . . N
insatisfecha participacion proyecto
2015 6.465 3% 194
2016 6.380 4% 255
2017 6.295 5% 315
2018 6.210 6% 373
2019 6.125 7% 429

Nota: Determinacion de la oferta del proyecto
Fuente: Estudio de Mercado
Realizado por: Inés Santafé, Ana Monta

1.9 Marketing mix
El estudio del marketing mix abarca el analisis del producto (que para nuestro caso

sera un servicio), precio, plaza 'y promocion.

36



1.9.1 Producto (Servicio)
Al hablar de “producto” en adelante nos referiremos a aquello que ofrece la empresa a
sus clientes para satisfacer una necesidad, en el caso de este proyecto, sera el servicio

de asesoria contable y tributaria.

“Empezaremos por sefialar que los servicios consisten basicamente en actividades
intangibles que se ofrecen a los clientes para satisfacer un problema o necesidad a

cambio de una recompensa monetaria” (Herrero, 2002).

1.9.1.1 Etapas principales en el proceso de desarrollo de nuevos productos
Todo producto que se pretenda comercializar, necesariamente debera seguir un

proceso de iniciacion en el mercado. A continuacidn se resume este proceso:

Etapas en el desarrollo de nuevos productos

6:

5: Pruebas Comercializacion
4:Desarrollo de mercado
3: Analisis deA
de negocios prototipo
2: Filtracion
1. de ideas
Generacion
de idea

Figura 14. Enumeracion de las etapas del desarrollo de nuevos productos.
Fuente: Stanton, Etzel &Bruce, 2007
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

En este punto, nos concentraremos Unicamente en la generacion de la idea de producto

hasta el desarrollo del prototipo, los deméas procesos seran tratados méas adelante.

Todo emprendimiento nace de una idea, el primer paso es imaginar qué producto o
servicio que se ofrecera a los clientes. En este proceso nacen varias alternativas de las
cuales, una vez filtradas, se obtendra aquella (o aquellas) que sean mas atractivas y

viables. Para este proposito se deben considerar aspectos importantes como:
v Necesidades de los consumidores

v Innovacién
v" Diferenciacion del producto o servicio
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v" Aceptacion en el mercado local

Posteriormente, se realiza un analisis de negocios o estudio de mercado para
determinar, con datos reales, las verdaderas posibilidades de éxito y aceptacion que

tendria el producto en el mercado.

1.9.1.2 Ciclo de vida del producto
Es ciclo de vida de un producto esté ligado profundamente con la supervivencia de una

empresa en el tiempo.

Desarrollo del nuevo producto o servicio: en esta fase existe una lluvia de ideas y
andlisis de las ventajas y desventajas de adoptar o no un nuevo producto. El nivel de
ventas es nulo y existe una inversion en estudios de pre factibilidad y factibilidad,

gastos de investigacion, etc.

Lanzamiento al mercado: los costos de introduccion al mercado de un nuevo producto
siempre seran elevados en relacién al nivel de ventas, pero son necesarios para dar a
conocer al publico el nuevo lanzamiento. En esta fase los niveles de ingresos
monetarios seran moderados, incluso no llegardn a cubrir el 100% de los costos

incurridos.

Crecimiento: el nivel de ventas se incrementa de forma progresiva, el producto se

posiciona en el mercado, gracias a la aceptacion de los consumidores

Madurez: una vez que el producto se ha afianzado en el mercado serd capaz de
mantener un nivel de ventas estable que brinde a la empresa la recuperacion de la

inversion realizada y que ademas genere un margen de utilidad para los inversionistas.

Declive: finalmente, después de haber generado valor para la empresa, el producto
empieza su fase de declinacion, donde nuevamente el nivel de ventas decae. En este
punto es fundamental que la empresa lance nuevos productos al mercado o haga
innovaciones en los productos existentes, caso contrario, como se afirmé

anteriormente, la supervivencia de la empresa esta en riesgo.
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A continuacion se presenta el ciclo de vida del producto de manera gréfica:

Ciclo de vida del producto

Nivel de
Ventas
uss.

DECLIVE

CRECIMIENTO

DESARROLLO DEL
PRODUCTO
MADUREZ

Inversion
Uss.

Periodo de tiempo

Figura 15. Determinacién del ciclo de vida del producto
Fuente: Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2006
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

1.9.2 Precio
“El precio es la cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que se necesitarian

para adquirir un producto” (Stanton, Etzel, & Bruce, 2007)

El precio que se fija a un producto o servicio es un factor fundamental que determinara
la cantidad de demanda que tendré ese bien o servicio. Las decisiones respecto de la
fijacién de precios por el servicio ofertado tienen un impacto directo y de suma
importancia sobre los ingresos monetarios totales que percibird la empresa por la
comercializacion de dichos servicios. Partiendo del concepto basico del producto
obtenido entre el precio de venta unitario y el nimero de unidades vendidas se puede
tener una estimacion de la utilidad esperada en determinado periodo, de ahi la
importancia de un analisis minucioso de los costos en los que se incurrird en la

prestacion del servicio.

“En el estudio de fijacion de precios se deben considerar los costos, niveles de precio
de la competencia y objetivos organizacionales” (Kinnear & Taylor, 2003)

A estos aspectos podemos afiadir que también es importante considerar el segmento
de mercado que se pretende atender, considerar los limites maximos que pueden pagar

los clientes potenciales por los servicios ofertados y los servicios complementarios que
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se pueden ofrecer de manera adicional con el fin de ganar mayor porcentaje de

aceptacion en el mercado sin disminuir drasticamente el nivel de utilidad esperada.

1.9.2.1 Fijacion de precios

Antes de iniciar con la proyeccién de ingresos es necesario fijar los precios a cada tipo
de servicio que ofrece la empresa. Sin duda, se debe tomar en cuenta y analizar varios
factores que influiran directa e indirectamente en la fijacion de precios como los costos
y gastos incurridos, los precios de la competencia, las condiciones actuales del
mercado, la economia del pais, etc. Todos estos aspectos deben ser objeto de un estudio
minucioso con la finalidad de determinar un precio razonable para los clientes y

rentable para los inversionistas.

1.9.2.2 Factores que influyen en la fijacion de precios
El precio base que se fijara al servicio de asesoria contable y tributaria debera

considerar, como minimo, los siguientes aspectos:

1.9.2.3 La oferta y demanda del servicio

En el Capitulo 1: Estudio de Mercado, se determind la demanda insatisfecha del
servicio de asesoria contable y tributaria en el Distrito Metropolitano de Quito asi
como también la Oferta de un servicio igual o similar prestado por la competencia. Los
resultados obtenidos en este estudio ayudan a tener una vision mas real respecto de la
cantidad y frecuencia demandada, y consecuentemente, se puede realizar una

proyeccion del volumen de ventas esperado para los diferentes afios.

1.9.2.4 Las expectativas de rentabilidad de los inversionistas

No debemos olvidar que todo negocio nace con la finalidad de satisfacer las
necesidades de los consumidores y para obtener beneficios econémicos para los
inversionistas, por lo tanto, las expectativas de rentabilidad de los inversionistas
influyen en la determinacidn del precio del servicio mas ain cuando la fijacidn se basa

en el método de costos mas margen de utilidad.

1.9.2.5 La competencia

Uno de los factores méas determinantes en la fijacién de precios es la competencia. No
solamente el nimero de empresas que ofrecen un servicio similar sino también el
precio y los servicios o productos adicionales que ofrecen a sus clientes con el fin de

ganar su preferencia y fidelidad. Es importante estudiar las estrategias de la
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competencia y sus reacciones ante posibles nuevos competidores para desarrollar

contrapropuestas novedosas Y atractivas que Ilamen la atencion de los clientes.

1.9.2.6 Enfoques para la fijacion de precios
Resulta fundamental analizar, detenidamente el enfoque que se considerara para fijar
el precio de venta del servicio. Toda empresa realiza este proceso utilizando alguno de

los siguientes enfoques:

. Fijacion de precios segun los costes
Este enfoque basicamente consiste en calcular todos aquellos costos, directos e
indirectos, en los que se ha incurrido para prestar el servicio o elaborar un producto y
a este valor afiadirle un porcentaje de utilidad, el mismo que es fijado en funcion de
los objetivos organizacionales de cada empresa.
A continuacion presentamos la formula a emplearse en este enfoque de fijacion de

precios:

Se inicia calculando el costo unitario del producto o servicio:

Costos fijos

Costo unitario = Costos variables +— -
Unidades vendidas

Para calcular el porcentaje del margen de utilidad, suponiendo que se quiere obtener
un 25% de ganancia en cada producto o servicio vendido, aplicamos la siguiente
férmula de célculo:

Costo unitario
1 -% de utilidad

Precio de venta =

Es importante sefialar que este enfoque solamente tiene éxito cuando se logra alcanzar
el nivel de unidades vendidas, caso contrario, los costos fijos se estarian repartiendo
en un ndmero menor de productos, lo que significa que los costos unitarios se

incrementarian, por lo tanto, el margen de utilidad seria mas bajo.

e Enfoque de precios segun el valor percibido
Utiliza como elemento clave el valor percibido por el consumidor, es decir, la

necesidad cubierta que tiene por la adquisicion del bien o la prestacién del servicio en
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lugar de considerar los costos incurridos. En este método la empresa disefia un
producto o presta un servicio de alta calidad, calcula el costo de produccién y fija un
precio gque cubra ese costo mas un margen de utilidad. Lo particular de este método es
que, con estrategias de marketing la empresa trata de convencer al cliente que el
producto o servicio justifica el precio que van a pagar, sin importar que tan alto fuera.
Por lo general en este método el nivel de ventas es bajo pero el margen de utilidad por

unidad es alto.

e Enfoque basado en la competencia

Philip Kotler y Gary Armstrong sefialan que “los consumidores consideraran el valor
que le otorgan a un producto observando los precios que fijan los competidores en
productos similares” (Kotler & Armstrong, 2004).

En este enfoque, ademas de considerar el porcentaje de utilidad que se espera obtener
por la venta del producto o servicio, se pone especial atencion en los precios fijados
por la competencia. No se trata de reducir costos que puedan producir una pérdida
econdmica, mas bien, se analiza el porcentaje de utilidad que gana la competencia y
se trata de mantener un promedio estandar, e incluso se fija uno un tanto inferior al de

los principales competidores con el fin de captar mayor nimero de clientes.

e Fijacion de precios basada en la oferta y la demanda

“La oferta y la demanda de un determinado servicio o producto determinan su precio,
su produccion y los volumenes de venta. El precio es, en teoria, inversamente

proporcional a la demanda y directamente proporcional a la oferta.” (Mejia, 2012)

1.9.3 Plaza

También denominada “distribucion” consiste en analizar y determinar qué métodos o
formas de distribucion se utilizaran para comercializar el producto o servicio. En otras
palabras, este proceso consiste en determinar estrategias y canales de distribucion del

producto o servicio ofertado por una empresa.

En este punto es importante definir qué es un canal de distribucion. William J. Stanton
define a un canal de distribuciéon como “el conjunto de personas y empresas

comprendidas en la transferencia de derechos de un producto al paso de éste del
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productor al consumidor o usuario de negocios final; el canal incluye siempre al
productor y al cliente final del producto en su forma presente, asi como cualquier

intermediario, como los detallistas y mayoristas” (Stanton, Etzel, & Bruce, 2007)

Para el caso particular de este proyecto, en el cual se pretende comercializar un
servicio, es evidente que no existiran intermediarios detallistas o mayoristas. La
naturaleza intangible de los servicios crea nuevas alternativas de distribucion. A
continuacion se presenta en resumen los canales de distribucion aplicables a los

servicios:

a) Canal directo:

) Productor

Fuente: Stanton, Etzel, & Bruce, 2007
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Ejemplos:

Atencion médica
Servicio de peluqueria

Consulta psicoldgica

SSEENEENEEN

Asesoria de imagen

b) Canal indirecto:

e

Fuente: Stanton, Etzel, & Bruce, 2007
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Ejemplos:

v Agencias de viajes
v Corredores de seguros

v Agentes de bienes raices

1.9.4 Promocion
“La promocion o publicidad del servicio es una herramienta fundamental dentro de las

estrategias de marketing de una empresa y ayuda a lograr sus objetivos
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organizacionales. Mediante la promocion se pretende estimular el nivel de ventas a
través de la aceptacion del servicio en el mercado” (Gabriel Escribano Ruiz, 2006).
La promocion de un producto o servicio tiene tres objetivos basicos:

v Informar

v" Persuadir

v" Recordar
Ningun producto o servicio puede ser vendido si nadie conoce de su existencia. Es
necesaria una presentacion al mercado del servicio que se pone a consideracion de los
clientes para Ilamar su atencion.
Una vez que el producto o servicio ya es conocido, es necesario persuadir, convencer
al cliente de que realmente el servicio que se le esta ofreciendo satisfaga sus
necesidades. En este proceso intervienen las grandes competencias entre empresas que
ofrecen el mismo producto o servicio al tratar de persuadir a los clientes para ganar su
aceptacion y lealtad.
Finalmente, una vez que el producto o servicio es aceptado, es importante recordar
continuamente a los clientes la presencia del producto o servicio en el mercado. No

basta captar clientes, es necesario mantenerlos.

1.9.4.1 Medios, soportes y formas publicitarias
Los medios publicitarios son aquellas vias o canales de informacién mediante los

cuales se transmite un mensaje publicitario.

“El mensaje publicitario es el conjunto de ideas que el anunciante desea hacer
llegar al publico para conseguir los objetivos fijados” (Escribano, Fuentes
Merino, & Alcaraz Criado, 2006).

Los soportes publicitarios son los recursos con los que se cuenta para trasmitir el
mensaje publicitario a través de un medio.

Las formas publicitarias representan los modos particulares de publicitar un producto
0 servicio.

A continuacién se presentan los medios publicitarios existentes en el mercado, los

soportes que tienen dichos medios y las formas de publicitar un producto o servicio:

44



Tabla 26.

Medios, soportes y formas publicitarias

MEDIOS SOPORTES FORMAS
Prensa | Periédicos Anuncios comerciales
Revistas Clasificados
Radio Emisoras radiales | Cufias
Anuncios
Television | Television Spots
nacional
Television local Reportajes
Television por Patrocinios
cable
Cine Salas de cine Anuncios antes de las peliculas
Carteles
Difusion de iméagenes publicitarias
durante una pelicula
Internet | Paginas web Correos electronicos
Péginas publicitarias
Redes sociales
Publicidad | Vallas publicitarias | Imagenes, textos
externa | ynidades de Mensajes publicitarios
transporte pablico [ carteles
Publicidad | Correo Cartas
directa Catalogos
Visitas personales | Tripticos, dipticos
Hojas volantes

Nota: Resumen medios publicitarios posibles del proyecto
Fuente: Escribano, Fuentes Merino, & Alcaraz Criado, 2006

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Considerando los costos que involucran cada uno de los medios presentados en el
cuadro anterior, para el desarrollo del presente proyecto se han definido 3 medios
publicitarios mediante los cuales se realizaran las campafas de marketing y difusion,

éstos son:

e Radio: “el costo por una “cufia” o anuncio publicitario en una radio local, cuyo
tiempo de duracion se encuentre entre los 10 y 60 segundos oscila entre los US$.
15, 00 y US$.45, 00 mas IVA por cada anuncio radial” (Radio america, 2014).
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Tabla 27.
Costos de Publicidad por medios de comunicacion

AMERICA 104.5 FM STEREO - QUITO

CUNA o MENCION 10” | Rotativo | USD. 15,00 mas IVA cada
pasada

CUNA o MENCION 20” | Rotativo | USD. 18,00 mas IVA cada
pasada

CUNA o MENCION 30” | Rotativo | USD. 22,00 mas IVA cada
pasada

CUNA o MENCION 40” | Rotativo | USD. 28,00 mas IVA cada
pasada

CUNA o MENCION 60” | Rotativo | USD. 45,00 mas IVA cada
pasada

Nota: Costos de cufias radiales
Fuente: Tarifario Oficial de Radio América 104.5 FM, Quito
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

También se puede acceder a paquetes mensuales con una cantidad determinada de
anuncios diarios y en espacios seleccionados dentro de las programaciones de las

radiodifusoras.

e Internet: la opcion publicitaria que no requiere de mayor inversion es el internet.
Este medio permite llegar de forma masiva a los clientes potenciales, y de ese modo
difundir el servicio ofertado. El costo promedio para la creacion de una pagina web
oscila entre los US$.400, 00 y US$.500, 00 y el servicio es prestado por profesionales
de informatica o empresas desarrolladoras de software. (EJE comunicaciones, 2014)

e Publicidad directa: para complementar la campafia de marketing se organizaran
visitas personales a los clientes potenciales y, a través de hojas volantes, afiches y
tripticos, se promocionaran los servicios que ofrece la empresa. Los costos en los
que se incurrirq para llevar a cabo esta actividad incluye la impresiéon de los

anuncios publicitarios, tarjetas de presentacion y movilizacion para el personal.

Con la finalidad de tener una idea mas clara respecto de los costos por publicidad
directa, se realizd una investigacion de mercado en las diferentes imprentas que
ofrecen el servicio de elaboracion de material promocional, como resultado de dicho
estudio se concluy6 que la oferta mas conveniente presenta la Imprenta Favola Print

Cia. Ltda. Con la siguiente la lista de precios:
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Tabla 28.
Costos publicidad impresa

A4 (21x29,7cm)
Papel couche brillo
del150gr
Impresidn full color 1
lado
No Barniz UV. No
Troquel.

COSTO:

1.000 unidades - $ 180

Tamafio A3 (29,7x42cm)
Papel couche brillo
del150gr

No Barniz UV. No
Troquel.

COSTO:
1.000 unidades - $ 230

Impresion full color 1 lado

VOLANTES
OPCION 1: OPCION 2: OPCION 3:
Tamanfo Tamafio
A5 (21x14,85cm) A5 (21x14,85cm) Tamafio A5 (21x14,85cm)
Papel couche brillo Papel couche brillo
dell5gr del15gr Papel couche brillo de115gr
Impresion full color 2
Full color 2 lados lados Full color 1 lados
No Barniz UV. No Con Barniz UV. No
Troquel. Troquel. No Barniz UV. No Troquel.
COSTO: COSTO: COSTO:
1.000 unidades —
1.000 unidades - $ 180 1.000 unidades - $ 200 $170
TRIPTICOS
OPCION 1: OPCION 2: OPCION 3:
Tamario
A4 (21x29,7cm) Tamafio A4 (29,7x42cm) | Tamafio A4 (29,7x42cm)
Papel couche brillo Papel couche brillo
del15gr del15gr Papel couche brillo de150gr
Impresion full color 2
Full color 2 lados lados Full color 2 lados
No Barniz UV. No Con Barniz UV. No
Troquel. Troquel. Con Barniz UV. No Troquel.
COSTO: COSTO: COSTO:
1.000 unidades - $ 230 1.000 unidades - $ 245 1.000 unidades - $ 260
AFICHES
OPCION 1: OPCION 2: OPCION 3:
Tamafio

Tamano A2 (42x59,4cm)
Papel couche brillo de200gr
Impresidn full color 1 lado

No Barniz UV. No Troquel.
COSTO:
1.000 unidades - $ 410

TARJETAS DE PRESENTACION

OPCION 1:

Tamafio (9 cm x5,5
cm)
Papel couche brillo de
300gr

Full color 2 lados
COSTO:

1.000 unidades - $ 27,00

OPCION 2:

Tamafio (8cmx 6 cm)
Papel couche brillo de
300gr
Impresion full color 2
lados

COSTO:
1.000 unidades - $ 25,00

OPCION 3:

Tamafo (11 cm x7 cm)
Papel couche brillo de 300gr

Full color 2 lados
COSTO:

1.000 unidades - $ 28,00

Nota: Tipos de publicidad impresa con los ¢
Fuente: Imprenta Favola Print CIA. LTDA
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

0stos respectivos
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CAPITULO 2
ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico consiste en el andlisis de la viabilidad de los proyectos en materia
técnica. En este punto se analiza, establece y determinan las pautas técnicas necesarias
para el desarrollo del proyecto, siendo el resultado de este estudio el factor

determinante para conocer si es viable o no la ejecucion del proyecto.

Obijetivos del estudio técnico

e Analizar los factores que inciden directa e indirectamente en la determinacion
del tamafio del proyecto con el fin de fijar aguel que maximice la rentabilidad
del negocio.

o Identificar los recursos necesarios para desarrollar las actividades dentro de la
empresa con la finalidad de analizar el grado de disponibilidad de dichos
recursos en el mercado local.

o Definir la capacidad productiva que tendra la empresa en funcion de los
recursos materiales, tecnolégicos, financieros y humanos disponibles.

e Determinar la localizacién fisica 6ptima de la empresa en el sector comercial

maés favorable.

2.1 Tamario del proyecto
El tamafio de un proyecto consiste en determinar la capacidad de produccion que
tendra el emprendimiento durante un periodo de tiempo establecido para recuperar la

inversion en activos, personal, tecnologia, etc.

El tamafio de un proyecto es su capacidad de produccion durante un
periodo de tiempo de funcionamiento que se considera normal para las
circunstancias y tipo de proyecto de que se trata. ElI tamafio de un
proyecto es una funcion de la capacidad de produccion, del tiempo y de

la operacion en conjunto (Rojas, 2013).
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Objetivo del estudio del tamafio del proyecto
v" Plantear y analizar los pardmetros necesarios que permitan definir el tamafio
optimo del proyecto y la cantidad minima y méaxima de produccion, para el
caso del servicio de asesoria contable y tributaria, la cantidad de asesorias

ofertadas a los clientes en un periodo dado.

2.1.1 Factores determinantes del tamafio
Los factores que determinan el tamafio del proyecto, entre los mas importantes
podemos mencionar:

» Estudio del mercado

» Disponibilidad de recursos financieros

» Disponibilidad de recursos humanos

» Disponibilidad de recursos tecnologicos e insumos

Estudio del mercado

En el capitulo anterior se calculd la demanda insatisfecha que el servicio de asesoria
contable y tributaria presenta en el Cantdn Quito, cifra que en el afio 2015 asciende a
13.784 clientes potenciales. EI crecimiento anual en la captacion de la demanda
insatisfecha depende basicamente de las estrategias que la empresa adopte para
penetrar en el mercado y las condiciones en las que el proyecto debera desarrollarse.
Es importante considerar que demanda actual y futura del mercado es uno de los
factores mas relevantes al momento de definir el tamafio del proyecto. Es asi que,
Gabriel Baca Urbina sefiala que existen tres situaciones basicas del tamafio del

proyecto que pueden ser identificadas en el mercado; éstas son:

Caracteristicas del mercado

La cantidad demandada es

igual a la capacidad minima [P Superior a la mayor de las
que se puede instalar.

La cantidad demandada es

unidades productoras
posibles de instalar.

Figura 16. Estudio de las caracteristicas del mercado, para el desarrollo del proyecto.
Fuente: Baca Urbina, 2007
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Como se puede evidenciar, este analisis pone especial atencion en las proyecciones
futuras de la cantidad demandada del servicio y la capacidad de respuesta que tendra
la empresa para atender dichas demandas. Esta relacion ademas permitira optimizar el
tamafo fisico del proyecto para aprovechar, en la medida posible, la capacidad

instalada de la empresa en la satisfaccion de las necesidades de los clientes potenciales.

Disponibilidad de recursos financieros

Uno de los pilares fundamentales para poner en marcha un proyecto sin duda es la
disponibilidad de recursos financieros existentes en el mercado. Sabiendo que el
capital de una empresa se forma, una parte por el aporte de los socios 0 accionistas y
otra por fuentes de financiamiento externas, resulta muy importante realizar un
analisis comparativo de las diferentes opciones de financiamiento que ofrecen las
instituciones financieras del pais, con la finalidad de escoger aquella que mas se
apegue a los intereses de la empresa.

La disponibilidad de recursos financieros de un proyecto permitird estimar la
capacidad de produccion y el porcentaje de penetracién que tendrd el nuevo

emprendimiento en el mercado.

Para el analisis de las diferentes alternativas de financiamiento en
Ecuador, se han investigado las Tasas de Interés Activas vigentes que
las entidades financieras mas conocidas del pais cobran a sus clientes
por préstamos para emprendimientos o microempresas. A continuacion
se muestra en resumen el costo financiero (interés) calculado por cada
institucién  financiera para un crédito referencial de hasta
US$.20.000.00, valor que es accesible para el sector de las PYMES en
Ecuador, segln se sefiala en los boletines publicados por las entidades
financieras en cumplimento a la Ley de Transparencia y acceso a la

Informacion Publica (Entidades Financieras, 2014).
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Tabla 29.
Crédito entidades financieras

MICROCREDITO / PYMES/ PEQUENAS EMPRESAS
ENTIDAD TASA TASA PLAZO
EFECTIVA | MAXIMA
ANUAL BCE
(TEA)

PROMERICA 11.83% 11.83% | 36 MESES PLAZO
BANCO DE 11.83% 11.83% | 36 MESES PLAZO
GUAYAQUIL

PRODUBANCO 11.83% 11.83% | 36 MESES PLAZO
PICHINCHA 11.20% 11.83% | 36 MESES PLAZO
PACIFICO 11.83% 11.83% | 36 MESES PLAZO
INTERNACIONAL 11.83% 11.83% | 36 MESES PLAZO
BOLIVARIANO 11.83% 11.83% | 36 MESES PLAZO
MACHALA 11.83% 11.83% | 36 MESES PLAZO

Nota: Resumen de las tasas activas y el plazo de créditos
Fuente: Microcréditos de las entidades financieras
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Segun se evidencia en el cuadro anterior, la Tasa Efectiva Anual (TEA) cobrado por
las entidades financieras investigadas, en su mayoria, corresponden al mismo
porcentaje de la Tasa Maxima fijada por el Banco Central del Ecuador para el sector
de las PYMES que es del 11.83% anual. Considerando los resultados de este anélisis,
la opcion més conveniente de financiamiento la presenta el Banco Pichincha con un

11,20% anual con un plazo de hasta 36 meses.

Disponibilidad de recursos humanos

Este proyecto, al tratarse de la prestacion de un servicio intangible, debera poner
especial cuidado en la seleccion de personal que brindara los servicios de asesoria
contable y tributaria, asi como personal para el area administrativa y de apoyo
quienes se encargaran del normal funcionamiento de la empresa.

Bajo nomina, por lo menos el negocio debera contar con el siguiente personal:
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Tabla 30
Disponibilidad de recursos humanos

CANT. CARGOS
REQUERIDA
1 Gerente general o representante legal
1 Profesional contables y tributarios
2 Asistentes contables / tributarios
1 Secretaria
1 Mensajero

Nota: Resumen del personal necesario para la ejecuciéon del proyecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Para los cargos antes descritos se establecid el perfil basico que cada empleado debera
cumplir para cubrir las vacantes del proyecto. A continuacién se detalla cada uno de

ellos, asi:

a) Gerente general

El gerente general sera responsable de planificar, ejecutar y coordinar estrategias y
politicas enfocadas hacia la funcionalidad exitosa de la empresa, administrando
eficientemente los recursos con la finalidad de agregar valor a todas las actividades
desarrolladas dentro de la empresa. Cabe sefialar que este cargo puede ser ocupado por
cualquiera de los socios o accionistas de la empresa, siempre y cuando exista un comdn
acuerdo y quede asentado en actas debidamente suscritas por todos los socios. La junta
general también puede contratar los servicios profesionales de un tercero para
administrar la empresa. A continuacion se describen los requisitos basicos para ocupar

este cargo:

Requisitos
— Titulo universitario en Administracion de Empresas, Contabilidad y Auditoria
0 Gerencia y Liderazgo
— Capacitacion en temas administrativos, manejo de personal, negociacion.
— Dominio en temas relacionados a planificacién, mercadeo, estrategias
empresariales.
— Competencias tales como trabajo en equipo, liderazgo, pensamiento analitico,

objetividad.
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b) Profesionales contables y tributarios

Los profesionales contables/ tributarios serén los responsables de brindar servicios de
asesoria oportuna y de calidad, analizar informacion verificando exactitud y
cumplimiento de normativa legal vigente a fin de garantizar resultados favorables para
los clientes. Para ello, la empresa contard con la participacion de 3profesionales
contables- tributarios, quienes deberdn cumplir con los siguientes requisitos basicos:

Requisitos:
— Estudiantes de ultimos niveles de la carrera de Ingenieria en Contabilidad y
Auditoria, egresados o titulados.
— Experiencia 1 afio en actividades similares
— Capacitacion en normativa contable y tributaria vigente
— Trabajo en equipo y bajo presién

— Independencia, objetividad, juicio y ética profesional

c) Asistentes contables — tributarios

Personal de apoyo a los profesionales contables - tributarios se encargaran de analizar,
interpretar y canalizar las consultas de los clientes, deberan demostrar solidos
conocimientos y dominio en el area contable, tributaria, laboral, gestion financiera y

econdmica de la organizacion.

Requisitos:
— Estudiantes universitarios de las carreras de Contabilidad y Auditoria,
Administracion de empresas o afines.
— Capacitacion en normativa contable y tributaria vigente (no indispensable)
— Proactivos, pensamiento analitico, organizacion de actividades

— Trabajo en equipo y bajo presién

d) Secretaria
Persona encargada de realizar funciones administrativas y de apoyo inherente al cargo,
tales como archivo, redaccion de documentos, coordinacién de agenda y eventos,

atencion a clientes y suministro oportuno de materiales de oficina.
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Requisitos:
— Titulo Bachiller o estudiante universitaria
— Dominio de office, internet y sistemas computacionales
— Buena presencia
— Alta capacidad de interrelaciones personales

— Organizacion, predisposicion, agilidad en el trabajo.

e) Mensajero

Su responsabilidad consiste en entregar oportunamente la correspondencia y diversas
encomiendas dentro y fuera de la empresa, apoyo en la gestion de cobranza, realizar
gestiones en las diferentes instituciones publicas y privadas, ademas de otras funciones

delegadas de acuerdo a las necesidades de la empresa.

Requisitos:
— Pleno conocimiento de la ciudad
— Responsabilidad y honradez

— Predisposicion y amabilidad

Disponibilidad de recursos tecnoldgicos e insumos

Una vez que el proyecto cuenta con los recursos econémicos necesarios para el
financiar las operaciones productivas y cuando ya se han definido los perfiles basicos
del talento humano necesario para prestar un servicio de asesoria contable y tributaria
de calidad, el siguiente aspecto a ser considerado es la disponibilidad de recursos
tecnoldgicos e insumos que se necesitaran para equipar a la empresa y poder
desarrollar las actividades de manera normal.

En la actualidad, el equipo tecnoldgico basico que toda empresa debe disponer se

muestra en el siguiente cuadro, asi:
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Tabla 31.

Disponibilidad de recursos tecnologicos

Equipo Caracteristicas Disponibilidad en Proveedores
el pais
Computadores | Procesador Intel Core i5 en Si Ponit
de escritorio | adelante
Sistema operativo Windows Si Computrén
XP en adelante
Puertos USB 2.0 Si “La Ganga”
Memoria de 16 GB de Si "Comandato”
SDRAM DDR3 a 1600 MHz
Laptop Procesador Intel® Core i5 en Si Computrén
adelante
Sistema operativo Windows 7, Si Point
8, 8.1
Puertos USB 3.0 Si "i Store"
Capacidad de almacenamiento Si "Comandato"
500 GB
Internet banda | Conexién por medios de alta Si Conecel
ancha velocidad del tipo ATM S.A,,Otecel
(AsynchronousTransferMode). S.A,
Ancho de banda dedicado de al Si Corporacion
menos 2 Mb/s Nacional de
Telecomunicaci
ones CNT.
Teléfonos Bateria recargable de alta Si "Créditos
inaldmbricos | duracion Econémicos,
Megamaxi, "La
Ganga",
"Comandato”
Impresora/ | Impresién laser, sistema de Si XEROX
copiadora recarga continua
Sistema Licencia para red de datos, Si MQR , SAFI,
Contable capacidad de instalacién de FENIXCORP,
estaciones de trabajo COLIN

Nota: Resumen de los recursos tecnoldgicos necesarios para la ejecucién del proyecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

En cuanto a los insumos necesarios para poner en marcha el proyecto, a continuacion

se describen en el siguiente cuadro, asi:
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Tabla 32.
Disponibilidad de insumos

Unidad de | Disponibilidad en el

Insumos medida sector de ubicacion
Papel bond Resmas Sl
Papel continuo de impresion Cajas Sl
Cartuchos de tinta para Unidades Sl
impresion
Suministros menores: esferos, | Unidades SI
lapices, tijeras, resaltadores,
etc.
Grapadoras, perforadoras Unidades Sl
Carpetas Unidades Sl
Libretas Unidades Sl
Suministros de limpieza: Unidades Sl
escoba, trapeador, recogedor,
basureros
Desinfectantes/ Ambientales Litros Sl
Papel higiénico de bafio Rollos Sl
Jabon liquido Litros Sl

Nota: Resumen de los insumos necesarios para la ejecucion del proyecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

2.1.2 Optimizacion del tamafio
El tamafio 6ptimo del proyecto sera determinado en funcion del porcentaje de demanda

insatisfecha que ha sido captada por la empresa.

El tamafio 6ptimo es aquel que asegure la mas alta rentabilidad desde
el punto de vista privado o la mayor diferencia entre beneficios o costos
sociales. El tamafio de un proyecto es la capacidad instalada y se
expresa en unidades de produccién por afio 0 nimero de veces que se
presta el servicio en la unidad de medida que se aplique al proyecto
(Bacalla Villalobos, 2012).

Para determinar el tamafio 6ptimo del proyecto se debe tomar en consideracion, entre
otros aspectos, los siguientes:

a. Valor total de la inversion en el proyecto

b. Porcentaje de participacion en el mercado

c. Niveles de venta esperados
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d. Disponibilidad de recursos (materiales, econdmicos, talento humano,
tecnoldgico)

e. Costos y gastos

2.1.3 Definicion de las capacidades de produccion

Resulta importante definir claramente la relacion entre la capacidad de atencion a los
requerimientos de los clientes y los recursos disponibles dispuestos para atender a
dichas solicitudes. Si se presenta una baja demanda del servicio de asesoria pero se ha
invertido mucho més en el espacio fisico, personal e insumos necesarios para asistir a
los clientes, se estaria desaprovechando la inversion realizada al no obtener los

beneficios esperados.

Tipos de capacidad instalada

a) Capacidad ideal
Se refiere a la produccién maxima que se puede alcanzar utilizando los
recursos disponibles a un 100%, sin considerar eventualidades que
pudieran retrasar la prestacion del servicio de asesoria. ES un panorama
“ideal” que, en forma numérica, puede proyectar el nimero de clientes
atendidos en un periodo dado, sin embargo, los datos que se pudieran
obtener de dicho anélisis no son tan confiables debido a que en la
realidad las causas internas (enfermedades de los empleados, jornadas
de capacitacion, faltas, atrasos del personal, dafio de equipos, etc.) y las
externas (fines de semana, declaraciones de dias feriados, paros,
fendmenos naturales, etc.) pueden intervenir y distorsionar lo que se

habia proyectado (Rojas, 2013).
En la siguiente tabla se presenta la capacidad ideal que tendria la empresa

considerando como promedio que una asesoria contable y/o tributaria demandaria de

al menos 40 horas para entregar resultados a los clientes.

57



Tabla 33
Capacidad ideal.

Total horas | Personal Total

Dias de # Horas | disponibles | disponible horas

Descripcién | operacion | laborables para disponible

al afio asesorias para

asesorias

Consultoria 365 24 8760 3 26280
contable/
tributaria

Nota: Determinacion de la capacidad ideal del proyecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

b) Capacidad real

Se refiere a la produccion estimada considerando posibles retrasos o eventualidades
que podria enfrentar la empresa, ya sea por causas internas o externas a la
organizacion. En este analisis es importante resaltar que la productividad de la empresa
estd intimamente ligada al nivel de eficiencia y eficacia en el manejo de los recursos
disponibles.

A continuacion se presenta la capacidad real que tendréd la empresa para atender la
demanda del servicio de asesoria contable y tributaria, tomando en cuenta el nUmero

de profesionales propuestos.

Tabla 34.
Capacidad real
Total NUmero NUmero
Dias # Horas horas de total de
laborables | laborables | anuales personal | horas del
Descripcién al afio diarias | disponibles del proyecto
para proyecto para
asesorias asesorias
Consultoria 240 8 1920 3 5760
contable/
tributaria

Nota: Determinacion de la capacidad real del proyecto
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

2.2 Localizacion del proyecto
La localizacion del proyecto, permite determinar la ubicacion mas ventajosa para el
mismo, con el fin de disminuir costos y generar mayor beneficio para los usuarios,

ofreciendo servicios de calidad.
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2.2.1 Macro localizacion

La macro localizacion permite establecer el lugar en donde se ha considerado ubicar
la empresa, para el desarrollo del proyecto se ubicara en la Provincia de Pichincha,
canton Quito. Tomando en cuenta que Quito es la capital del Ecuador y posee el mayor
namero de empresas a nivel nacional, lo que nos permitird captar oportunamente

clientes potenciales.

Macro localizacion
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Figura 17. Mapa de la macro localizacién del proyecto propuesto.
Fuente: www.googlemaps.com
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

2.2.2 Micro localizacién

Para determinar el micro localizacion del proyecto se recomienda enumerar tres
lugares posibles para delimitar el proyecto, el cual sera calificado de acuerdo a los
factores de decision. Lo que permitird a la empresa elegir el lugar que ofrezca mayor

beneficios.

2.2.2.1 Factores de micro localizacion.
Para determinar los posibles lugares de localizacién se establecid factores principales

que son:

o Ubicacion comercial
Es el principal factor de ubicacion, determinando que se relaciona con el grado de

aceptacion del proyecto, y la capacidad de captar posibles clientes.
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o Seguridad
La seguridad permite tanto a los clientes como los empleados, encontrarse
resguardados; la empresa establece como estrategia ubicarse cerca de organismos de

auxilio o de vigilancia continua.

o Movilidad
El transporte y vias de acceso, permite ser un atractivo para los clientes estableciendo

la rapidez y la facilidad de satisfacer sus necesidades.

o Servicios basicos
Es de vital importancia disponer de agua, luz, teléfono e internet, ya que permite a los
clientes recibir un servicio de calidad, y a los empleados disponer de los recursos

béasicos para ofrecer el servicio.

Después de establecer los factores de ubicacion, seleccionamos a los posibles lugares
de localizacion para las oficinas del proyecto, tomando en cuenta que el sector norte
es elegido debido a la cantidad de establecimientos comerciales, por lo cual se

establece las siguientes alternativas:

a) Sector Carcelén Bajo

Localizacion del proyecto opcion “A”
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Figura 18. Mapa propuesto de localizacion del proyecto opcién a
Fuente: www.googlemaps.com
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta.
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Justificativo

El sector de Carcelén, es un sector con limitados establecimientos comerciales, la
movilidad es una singular caracteristica del sector, ya que existen varias lineas de
transporte; El sector dispone de todos los servicios basicos, la seguridad es normal, no

es considerado un sector peligroso.

b) Sector la Kennedy

Localizacion del proyecto opcion “B”
Ruminahui =
o \'na PINOS
& jayen :: el >
a & e PIN0S f,,
3 - pelos! @ - Eg 5 embajada
) =) N < americana
L3 ‘ » e
2 % 9 ? Jogg
7 (e 5 L u‘7”E’/f
Parque 3 = ; Ly 0 San
Bicentenario % =
S
== >
= =
3 4 3 Unidad
4 E I Educativ
o 2 z L R 2 Letort

Figura 19. Mapa propuesto de localizacion del proyecto opcion b.

Fuente: www.googlemaps.com
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Justificativo

El sector la Kennedy, es un sector con bastantes establecimientos comerciales, en los
ultimos afios el comercio ha crecido inmediblemente. La movilidad es una ventaja del
sector, ya que existen varias lineas de transporte; El sector dispone de todos los

servicios basicos y dispone de buena seguridad, ya que cuenta con vigilancia continua
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c) Sector de Calderdn

Localizacion del Proyecto opcion “C”
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Figura 20. Mapa propuesto de localizacion del proyecto opcion c.
Fuente: www.googlemaps.com
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Justificativo
El sector de Calderdn es un sector con alto niimero de establecimientos comerciales,

sin embargo en su mayoria los establecimientos son informales, el sector dispone de
varias lineas de transporte; cuenta con todos los servicios basicos; la seguridad es una
desventaja, ya que debido al nimero de servicios informales existe afluencia de gente,

y el sector no cuenta con medidas preventivas.

2.2.3 Matriz de localizacion

Para establecer la localizacion fisica de un proyecto es evidente que habra mas de una
opcion que podria considerarse como valida antes de tomar de decision definitiva. De
ahi la importancia de realizar un analisis de los factores que afectan o favorecen a cada
sector mediante la estructuracion de la matriz de localizacién.

En dicha matriz se analiza las caracteristicas de las tres alternativas establecidas de

acuerdo a la justificacion de cada sector.
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2.2.3.1 Matriz Cualitativa

Tabla 35
Matriz localizacion cualitativa
Matriz de localizacion cualitativa
Sector Carcelén Bajo La Calderon
Kennedy
Ubicacion Buena Buena Mala
Comercial
Seguridad Mala Buena Mala
Movilidad Buena Buena Buena
Servicios basicos Buena Buena Buena

Nota: Matriz de seleccion de localizacién del proyecto cualitativa
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Se determina que, cualitativamente el mejor sector para localizar la empresa es La

Kennedy.

2.2.3.2 Matriz cuantitativa

Para la elaboracion de la matriz cuantitativa, se determina previamente el factor que
tiene mayor influencia en la decision de localizacion fisica del proyecto. Para ello se
asigna una calificacién de acuerdo al peso que cada factor tendra de acuerdo al criterio
del investigador, siendo el total de los factores no mayor a 1.

Para determinar la calificacion se establece un rango de 1 a 10; siendo como maximo
10 y minimo 1.

La ponderacion se obtiene al multiplicar el peso asignado inicialmente por la

calificacion impuesta por el investigador.

Tabla 36
Matriz localizacion cuantitativa

Matriz de localizacion cuantitativa
Factores Peso | Carcelén Bajo La Kennedy Calderon

Calif. Pond. | Calif. Pond. | Calif. Pond.
Ubicacion 0.30 8 2.4 9 2.7 6 1.8
Comercial
Seguridad 0.25 5 1.25 8 2 5 1.25
Movilidad 0.20 7 1.4 7 1.4 7 14
Servicios 0.25 9 2.25 9 2.25 9 2.25
Baésicos
Total 1.00 | 29.00 7.30 33.00 8.35 27.00 6.70

Nota: Matriz de seleccion de localizacién del proyecto cuantitativa
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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De acuerdo a los resultados obtenidos, la calificacién ponderada més alta corresponde

al sector La Kennedy, lugar que segun el estudio realizado es el sitio éptimo para el

desarrollo del proyecto.

2.2.3.3Plano de micro localizacién

La empresa estara ubicada en el sector la Kennedy en las calles Ramén y Borja y

Gustavo Vallejo, lo que permitira ofrecer un servicio optimo, con eficiencia y eficacia

para satisfacer las necesidades de los clientes, a un bajo costo.
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Figura 21. Mapa de Micro localizacién del proyecto, opcién b ganadora
Fuente: www.googlemaps.com
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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2.3 Ingenieria del proyecto

La ingenieria del proyecto es la etapa donde se determina la inversion total necesaria
para llevar a cabo todas las actividades productivas y de apoyo de una empresa. En
esta etapa se definen todos los aspectos relacionados con los recursos que seran

necesarios para poner en marcha el negocio.

El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver
todo lo concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta.
Desde la descripcidn del proceso, adquisicion de equipo y maquinaria,
se determina la distribucion 6ptima de la planta, hasta definir la
estructura de organizacion y juridica que habrd de tener la planta
productiva (Baca Urbina, 2007).

2.3.1Procesos de las actividades del proyecto

2.3.1.1 Flujograma del servicio

Flujo grama del servicio

INICTO
|

Ejecocion del trabajo

Figura 22. Proceso de ejecucion del servicio propuesto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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2.3.1.2 Flujo grama de seleccién del personal

Flujo grama del personal
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éAlcanza
promedio
minimo?

Entrevista personal

¢Hay acuerdo entre
las partes?

FIRMA DE
CONTRATO

Figura 23. Proceso de la seleccion del personal, para la ejecucion del proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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2.3.1.3 Flujo grama de seleccion de proveedores

Flujo grama de seleccion de proveedores

Especificar
insumos
necesarios

Busqueda de
proveedores

Cotizaciones .
S Archivo

Seleccion
proveedor

Figura 24. Proceso de ejecucion de la seleccion de proveedores para el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta




2.3.2 Determinacion de las inversiones

2.3.2.1 Recursos tecnoldgicos

Tabla 37.
Recursos tecnoldgicos
CANT. | EQUIPO |PROVEEDOR COTIZACION | V.UNIT.|V.TOTAL
0PT3020-15-4570
Marca:
DELL
Computadores Precio:
4 de escritorio s0267 802.67 3.210,68
. VERDETALLE
CO M P UT RO N COMPUTADOR DELL OPTIPLEX CI5-4
14-E1Y42LA
Marca:
HP-COMPAQ
1 Laptop COMPUTRON o 491.07 491.07
NOTEBOOK HP INTEL CEL-1000M/26
EPSON :
1 |!meresoral oo b UTRON 6 oo | 347.32 347,32
copiadora :
) ﬁ  orc:
g | Telefonos oo nuTRON , fagrian 58.04 174,12
inalambricos J‘ q s
r“{ G0 DO0E QUERD
Madem i y HOACHOL
2 |intenet banda |CNT % 15.00 30,00
ancha
p | Intemetfibra oy 45.00 45,00
ptica
Sistema Sistema MQR
1 (Licencia Paquete 1.120.00 1.120,00
contable
Avanzado)
TOTAL 1,759.10 5,403.19

Nota: Inversion total en recursos tecnoldgicos del proyecto
Fuente: www.compu-tron.net/; www.cnt.gob.ec, http://www.mgr.ggnu.net/
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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2.3.2.2 Muebles de oficina

Tabla 38.
Mobiliarios
CANT | MUEBLES | PROVEEDOR COTIZACION V. TOTAL
UNIT.
4 Escritorios de STAROFFICE 199,00 796,00
angulo de 90°
5 Sillas STAROFFICE 52,99 264,95
modulares
ergonomicas
1 Escritorio STAROFFICE 255,00 255,00
gerencial
Linea Ejecutiva
1 Silla ejecutiva STAROFFICE 135,00 135,00
gerencial
giratoria .
1 Mobiliario de STAROFFICE 480,00 480,00
recepcion
(Counter)
1 Mesa STAROFFICE ROZ4020F 299,00 299,00
rectangular de ’,’ - -
10mx6m
8 Sillas de STAROFFICE 44,90 359,20
visitas
1 Juego de sofds | IMPROFICINAS 550,00 550,00
para recepcién
5 Archivadores STAROFFICE 128,49 642,45
|
i
|
\
TOTAL MUEBLES Y ENESERES 2.144,38 3.781,60

Nota: Inversion total en muebles de oficina para la ejecucion del proyecto
Fuente: http://www.staroffice.com.ec/archivos.htm; http://www.improficinas.com/
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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2.3.2.3 Insumos

Tabla 39.
Insumos y servicios varios
DESCRIPCION PROVEEDOR VALOR
MENSUAL
Insumos de oficina Comercial Araujo 150,00
Insumos de limpieza Comercial Araujo 30,00
Servicios basicos Varios 80,00
TOTAL 260,00

Nota: Inversion total en insumos para la ejecucion del proyecto
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

2.3.2.4 Recursos humanos

Tabla 40.
Recursos humanos
VALOR SUELDOS
CANT. CARGOS USD.
REQ. UNIT TOTAL
1 Gerente general o representante legal 700,00 700.00
1 Profesionales contables y tributarios 480,00 480.00
2 Asistentes contables / tributarios 354,55 709.10
1 Secretaria 347,45 347.45
1 Mensajero 344,59 344.59
TOTAL SUELDOS 2.226,59 2.581,14

Nota: Inversion total en sueldos del personal para la ejecucion del proyecto
Fuente: Ministerio de relaciones laborales, 2014.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

2.3.3 Distribucion fisica de la empresa

Para un optimo funcionamiento fisico de la empresa se requiere un espacio separado

por areas estratégicamente planteadas, con el fin de utilizar eficiente y eficazmente los

recursos. La cual va a ser dividida con paneles de madera en las areas que se requiera.

El valor mensual de arriendo por las oficinas es de US$.450, 00.

Tabla 41.

Distribucion fisica de la empresa
Distribucién fisica de la empresa Area
Avrea de trabajo 57.45 m2
Cafeteria y servicios sanitarios 6.25 m2
Recepcion 21.65 m2
Gerencia 21.65 m2
Sala de reuniones 16.80 m2
Total 123.8 m2

Nota: Distribucion fisica del proyecto por areas
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Plano de distribucién fisica

Area de trabajo

SS. HH .,

Acceso

Gerencia

Figura 25. Plano de distribucidn fisica, separada por areas de trabajo.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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2.3.4 Calendario de ejecucion del proyecto

Tabla 42.

Calendario de ejecucion del proyecto afio 2015

ACTIVIDADES

Elaboracidn y analisis de estudios
de factibilidad

Tramites legales para la
Constitucién de la empresa

MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE
lra |2da |3ra |4ta |1lra |2da |3ra |[4ta |1ra |2da |3ra |4ta |1ra |2da |3ra |4ta |1lra |2da |3ra |4ta
S . S S. |S. S. |S. |[S. |S. S. |S. |S. |S. S. |S. [S. |S. S. |S.

Obtencidn de permisos de
funcionamiento

Tramites de financiamiento en
entidades bancarias

Conocimiento del local comercial

Reparaciones y adecuaciones en
infraestructura e instalaciones del
local comercial

Adquisicién de equipos, muebles
de oficina, insumos

Equipamiento del local comercial

Proceso de reclutamiento y
seleccion de personal

Proceso de capacitacion al personal

Proceso de difusion del servicio
ofertado

Operacion del negocio

Nota: Calendario de actividades para la ejecucién del proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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CAPITULO 3
ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Un aspecto fundamental para la creacion de una empresa es identificar claramente los
tramites que se deberan seguir para constituir legalmente la organizacion. Una vez que
se han cumplido con todos los requisitos de funcionamiento resulta importante definir
y dejar por escrito la base filosofica y administrativa de la empresa mediante la
identificacion de mision, vision, objetivos, valores y principios organizacionales, asi

como la organizacion jerarquica por cargos y funciones dentro de la empresa.

Obijetivos del estudio organizacional:

e Identificar los tramites que deberan llevarse a cabo con el fin de constituir

legalmente la empresa.

e Definir la base filos6fica y administrativa de la empresa la misma que servira

como guia para la administracion eficiente del negocio.

e Definir funciones y responsabilidades especificas para los colaboradores de la
empresa segun el cargo que desempefian dentro de la organizacion, con el fin
de evaluar constantemente la consecucion de objetivos establecidos para cada

cargo.

3.1 Base legal
El Articulo 2 de la Codificacién de la Ley de Compafiias del Ecuador establece que,
en nuestro pais hay cinco especies de compafiias de comercio, a saber:

* La compafiia en nombre colectivo;

* La compafiia en comandita simple y dividida por acciones;

* La compafiia de responsabilidad limitada;

* La compafiia anénima; vy,

* La compafiia de economia mixta.
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“Estas cinco especies de compaiiias constituyen personas juridicas. La Ley reconoce,
ademas, la compafiia accidental o cuentas en participacion” (Codificacion de la ley de

compafiias del Ecuador, 1999).

Considerando los requisitos legales, econdmicos y el niUmero de participantes en cada
tipo de compafiia, para el presente proyecto se adoptaré la figura de Compafiia de

Responsabilidad Limitada, cuya definicion se la presenta a continuacion, asi:

La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre tres
0 Més personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio
bajo una razén social o denominacidn objetiva, a la que se afadira, en
todo caso, las palabras "Compafiia Limitada" o su correspondiente
abreviatura (Codificacion de la ley de compafiias del Ecuador, 1999).

Para tener un conocimiento mas amplio sobre este tipo de compafiias a continuacion
se presenta de forma resumida las condicionantes que deben cumplirse para que la
empresa pueda operar bajo la denominacion de Compafiia de Responsabilidad

Limitada:

Caracteristicas de la compafiia de responsabilidad limitada

operaciones mercantiles permitidas por la ley,

[ .. .
] *Toda clase de actos civiles o de comercio y
excepto: bancos, seguros, capitalizaciéon y ahorro

[ Finalidad

I Numero de socios l

*Minimo 2 y méaximo 15, caso contratrio debera
transformarse o disolverse.

I Principio de existencia I . -
registro mercantil.

* Estara formado por participaciones de los socios por un
I Capital monto no menor a US$.400,00 pudiendo ser en numerario
(dinero) o en especies (bienes).

Figura 26. Caracteristicas principales de la compafiia de responsabilidad limitada
Fuente: Codificacion a la ley de compafiias, Articulos 94, 95, 96, 97
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

«Fecha de inscripcion del contrato social en el J
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3.2 Constitucion de la empresa
3.2.1 Trémites legales de constitucion
Los tramites legales a realizar para construir una Compafiia de Responsabilidad

Limitada son los siguientes:

a) Solicitud de aprobacion del nombre de la compafiia:
En este tipo de compafiias puede consistir en una razén social, una denominacién
objetiva o de fantasia acompafiado con las palabras “Compaiiia Limitada” o sus siglas
Cia. Ltda. Este tramite se realiza en el balcon de servicios de la Superintendencia de
Compaiiias y no tarda mas de 30 minutos.

b) Apertura de cuenta de integracion de capital:
Se puede tramitar en cualquier banco presentando el formulario que proporciona la
entidad bancaria, junto con las copias de las cédulas de los socios, la aprobacion de
la Superintendencia de Compafiias del nombre de la empresa y el valor del deposito
de al menos US$400,00.

c) Elevar a escritura publica:
Debe presentarse una minuta de constitucion elaborada por un abogado certificado
en cualquier Notaria Pablica, se adjunta copia de las cédulas de ciudadania y
papeletas de votacién de los socios, aprobacion del nombre de la compafiia,
certificado bancario de apertura de la cuenta de integracién de capital y el pago por

los servicios notariales.

d) Solicitud de aprobacion de las escrituras de constitucion:
Bajo el patrocinio de un abogado se deberan presentar a la Superintendencia de
Compaiiias 3 ejemplares de las Escrituras de Constitucion de la Compafiia, copia de
la cédula de ciudadania del abogado patrocinador y el Formulario para la aprobacién

de Escrituras de Constitucion.

e) Publicacion del extracto de constitucion:
La superintendencia de compafiias, una vez aprobadas las Escrituras de
Constitucién entregard un extracto que debera ser publicado en el periodico de

mayor circulacion dentro de la ciudad de domicilio de la compafiia.
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f) Obtener la patente municipal:

“Para realizar el tramite de obtencidn de la patente municipal por primera vez se

deberd presentar en cualquier administracion zonal de Quito los siguientes

requisitos” (Municipio de Quito, 2014).

v

Formulario de inscripcion de patente. (descargar de: www.quito.gob.ec /
Formularios de descarga)

Acuerdo de responsabilidad y uso de medios electronicos.

Copia de la cédula de identidad y certificado de votacion de la Gltima
eleccion del administrado o del representante legal en caso de ser persona
juridica.

Copia de la Escritura de Constitucion en caso de Personas Juridicas.

En caso de Persona Juridica, copia del nombramiento vigente del
representante legal.

g) Inscripcion en el Registro Mercantil:

Conforme lo determinado en los articulos 37, 38, 61, 136, 146, 307 y
311 de la Ley de Compafiias para la inscripcion de una constitucion de
compafiia en los registros mercantiles, el usuario presentara:

Tres (3) copias certificadas de los testimonios de la escritura pablica de
Constitucion, en las cuales deberd constar la razén de marginacion de
la Resolucion aprobatoria en la respectiva escritura matriz, sentada por
el notario ante el cual se otorg6 la constitucion.

Original y copia de la Patente Municipal

Original de la Resolucién de aprobacion del acto, emitida por la
Superintendencia de Compafiias.

Publicacion del Extracto emitido por la autoridad competente realizada
en uno de los periodicos de mayor circulacion del domicilio de la
compafiia.

Si la compaiiia se constituye con la aportacion de un bien inmueble, el
usuario debera inscribir la escritura en el registro de la propiedad de
forma previa a la presentacion en el registro mercantil, de no cumplirse
con esta formalidad el registrador mercantil no podra inscribir dicho

acto.
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Cabe sefalar que también se debe inscribir en el Registro Mercantil los
nombramientos del Presidente y Gerente General de la Compafiia para
obtener las Hojas de Datos Generales de la Compafiia y de los Socios,
documento que es emitido por la Superintendencia de Compafiias

(Codificacion de la ley de compafiias del Ecuador, 1999).

h) Obtencion de las hojas de datos generales de la compafiia y de sus socios:
Una vez que se cuenta con todos los documentos anteriores, se debe reingresar toda
la documentacion a las dependencias de la superintendencia de compafiias para
obtener las hojas de datos generales de la compafiia y de los socios, documentos

que certificaran la existencia legal de la empresa.

1) Obtener el RUC:
Una vez que la Superintendencia de Compafiias entrega las Hojas de
Datos Generales se puede dar inicio al tramite de obtencion del RUC
(Registro Unico de Contribuyentes) en el Servicio de Rentas Internas,
para lo cual se deberd acudir a las dependencias del SRI con los

siguientes requisitos:

v' Formulario RUC O01-A, debidamente lleno y suscrito por el
Representante Legal, (si la sociedad registra mas 8 accionistas, esta
informacion no se registrard en el formulario, se debera presentar la
misma en medio magnético de acuerdo a la ficha que la puede consultar

en la pagina web del SRI)
v" Formulario Ruc 01-B, se presentara Unicamente cuando la sociedad
posea establecimientos adicionales a la matriz y debera ser suscrito por

el Representante Legal.

v Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de

constitucion o domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil
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v Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la
Superintendencia de Compafiias (Datos generales, Actos juridicos y

Accionistas)

v' Original y copia, o copia certificada del nombramiento del
representante legal inscrito en el Registro Mercantil.

v Original y copia de la planilla de servicios béasicos (agua, luz o
teléfono). Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal o
su conyuge, o de un socio y debe corresponder a uno de los Gltimos tres
meses anteriores a la fecha de inscripcion, considerando la fecha de

emision de la planilla.

v Original y copia del estado de cuenta bancario o de tarjeta de crédito o
de telefonia celular. Debe constar a nombre de la sociedad,
representante legal, accionista o0 socio y corresponder a uno de los
ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcién, considerando la

fecha de emision del documento.

v Original y copia de cualquier documento emitido por una institucién
publica que detalle la direccion exacta del contribuyente por ejemplo:

patentes, permiso anual de funcionamiento, etc.

v' Original y copia del pago de la patente municipal a nombre del

contribuyente (Servicio de Rentas Internas, 2014).

A continuacion se presenta de forma resumida el proceso que se llevara a cabo para la
constitucion legal de la compafiia:
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Constitucion legal de la Compaiiia

1.Aprobacion del

nombre de
la Compaiiia

6. Obtener la

2.Apertura de
Cuenta de
Integracion de
Capital

5. Publicacion del
extracto de

3. Elevar a
Escritura Publica

4. Aprobacion de
las Escrituras de

Patente Municipal

Constitucion Constitucion

8. Obtencion de
7. Inscripcién en las Hojas de Dato
el Registro Generales de la

9. Obtencion del

Mercantil: RUC

ompaiiia y de su
socios

Figura 27. Constitucidn legal de la compafiia
Fuente: Investigacion en entidades
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

3.2.2 ldentificacion de la empresa

3.2.2.1 Razdn social:

La razon social es el nombre real o de fantasia que se le asigna a una empresa para ser
diferenciada del resto de comparfiias. Considerando que el tipo de empresa
seleccionado para el presente proyecto es una Compafiia de Responsabilidad Limitada,
el nombre de la empresa debera estar acompafiado por las siglas Cia. Ltda.

Partiendo de la definicion dada, la razén social de la empresa dedicada a la asesoria
contable y tributaria ubicada en el sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito

sera:

“CONTAXES” Asesores Contables y Tributarios Cia. Ltda.

3.2.2.2 Logotipo:

Logotipo

ONTAXE,

Figura 28. Logotipo de la compafiia
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Simbolos del logotipo:

e Lasilueta de una persona con los brazos levantados en sefial de victoria, representa
la satisfaccion que tendran los clientes una vez que reciban el servicio de asesoria
contable y tributaria para sus negocios.

e La forma de una pirdmide representa las actividades a desarrollarse para prestar
un servicio de calidad a los clientes, actividades que van desde lo general hasta lo
particular, desde aquellas actividades de apoyo hasta las gerenciales, todas ellas
necesarias para ofrecer un servicio que ofrezca la plena satisfaccion de los
clientes.

e Elsimbolo de ddlares representa el ahorro en términos monetarios que los clientes
tendrén al contratar los servicios de una asesoria seria, oportuna y eficaz.

e El color azul simboliza tranquilidad. La tranquilidad que queremos ofrecer a los
clientes en los asuntos relacionados con el manejo y administracion de impuestos
y recursos de sus negocios. La tranquilidad de cumplir con las obligaciones

fiscales a tiempo y sin multas.

3.2.2.3 Slogan:
iSoluciones efectivas para su negocio!

Con esta pequefia frase se busca captar la atencién de los clientes quienes requieren de
una asesoria en materia contable y tributaria para administrar eficientemente sus
negocios. Adicionalmente, con este slogan se pretende evidenciar la caracteristica
principal que tendra el servicio de asesoria: Efectividad en las soluciones brindadas a
los clientes.

3.3 Filosofia empresarial

3.3.1 Misién

La mision institucional representa aquella actividad a la cual se dedicara la empresa,
el objeto por el cual fue creada. En la misidn se presenta un resumen breve de los
productos y servicios que se ofrecen a los clientes asi como las caracteristicas que los
diferencian de la competencia.

La mision debe ser clara y sencilla de entender, capaz de explicar por si misma la

actividad a la que se dedica una empresa y las necesidades que cubre con la prestacion

80



del servicio o producto. A continuacién se presenta la mision institucional de la
empresa “CONTAXES” Asesores Contables y Tributarios Cia. Ltda.

Brindar un servicio de asesoria contable y tributaria eficaz y oportuno a
personas naturales y juridicas que desarrollan sus actividades econdmicas en
el Sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito, ofreciendo soluciones

efectivas a los clientes.

3.3.2 Vision

La visidn es una proyeccion deseada de la empresa a futuro, es decir, cdmo deseamos
ver a nuestro negocio dentro de “n” afios. La visiOn optimista de una empresa sirve
como guia para establecer las acciones necesarias que se deberan llevar a cabo para
alcanzar una meta definida. Para el presente estudio, se espera que la empresa
“CONTAXES” Asesores Contables y Tributarios Cia. Ltda. Se consolide y posicione

en el mercado dentro de los proximos 5 afios, por lo tanto, su visién sera:

Convertirnos en una empresa solida y reconocida en el mercado por la calidad en |
el servicio de asesoria contable y tributaria, buscando de este modo expandirnos a

nivel nacional mediante la apertura de nuevas sucursales durante los proximos

cinco anos.

3.3.3 Objetivos estratégicos

Son las metas que una empresa planifica alcanzar en un periodo de tiempo determinado
aplicando estrategias claramente definidas. El propdsito de establecer los objetivos
estratégicos en una empresa es marcar el camino hacia la mejora continua de los
procesos que se llevan a cabo dentro de la organizacion.

Considerando la naturaleza, mision y vision de la empresa, se han establecido los
siguientes objetivos estratégicos de la empresa “CONTAXES” Asesores Contables y
Tributarios Cia. Ltda.

e Aumentar un 10% anual en el nivel de ventas del servicio de asesoria contable

y tributaria en los préximos 5 afios.
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e Aumentar la capacidad productiva anual de la empresa en un 10% anual,
durante los proximos 5 afios.

e Capacitar al 100% de los colaboradores de la empresa en actualizacion de
normativa tributaria y contable vigente durante el primer semestre del afio
2014,

e Reducir el tiempo de consultas y requerimientos de los clientes

3.3.4 Principios y valores institucionales
Podemos definir a un principio como “leyes naturales que son externas a nosotros y

que en ultima instancia controlan las consecuencias de nuestros actos.” (Parejo, 1998)
Mientras tanto que los valores tienen un sentido mas personal, mostrdndose como
cualidades subjetivas que guian el modo de actuar cotidiano de cada persona. Al
referirnos a los principios y valores institucionales se hace una induccion a las
conductas individuales y grupales esperadas dentro de la empresa con el fin de
garantizar un entorno agradable en el cual se desarrollaran las actividades productivas
de la empresa.
» Los principios institucionales bajo los cuales se normara el comportamiento

de los colaboradores de la empresa son los siguientes:

Principios institucionales

Consecucién de
resultados

Formacién ( -
(permanente Objetividad )

~ @ )

Figura 29. Enumeracion de los principios institucionales de la compafiia.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Consecucion de resultados: ofrecer a los clientes soluciones agiles y efectivas
para sus negocios de manera oportuna, salvaguardando sus intereses y a la vez

obteniendo rentabilidad por la calidad del servicio de asesoria ofertado.

Objetividad: ofrecer un servicio de asesoria imparcial y objetivo a los clientes,
sin anteponer intereses particulares que pudieran causar deterioro a la imagen

corporativa de la empresa.

Calidad: controlar las actividades y procesos desarrollados dentro de la
empresa con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes y entregar un

producto final de calidad.

Formacion permanente: el grupo de colaboradores de la empresa es la “materia
prima” con la que se cuenta para llevar a cabo el servicio de asesoria contable
y tributaria, por lo tanto, la formacion permanente es un principio que prevalece
en la empresa sabiendo que, fruto de dicha formacion, se podréa atender de
mejor forma las consultas y requerimientos de los clientes, generando un valor

agregado al servicio y diferencidndolo de la competencia.

Los valores institucionales bajo los cuales se espera tener el comportamiento
de los colaboradores la empresa son los siguientes:

Valores institucionales

Trabajo en
equipo
@Q ’Q Confidencialidad
Puntualidad Compromiso

Figura 30. Enumeracion de los valores institucionales de la compafiia.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Trabajo en equipo: coordinacion y comunicacion directa entre los miembros del
equipo de colaboradores, con el fin de garantizar un servicio de calidad a los

clientes.

Confidencialidad: mantener y archivar la informacién del cliente de forma
segura, evitando posibles filtraciones de informacion a terceros, excepto en

casos en los que la ley lo exija.

Compromiso: crear un ambiente de trabajo agradable para los colaboradores,
donde prime el respeto y consideracion como seres humanos con la finalidad de
concientizar que el compromiso mostrado hacia el cumplimiento de objetivos y

metas laborales es valorado dentro de la organizacion.

Puntualidad: garantizar el pleno cumplimiento del trabajo y las obligaciones
laborales en el tiempo establecido con los clientes, mediante una planificacion

de actividades y procesos previamente definidos.

Respeto: crear un entorno interno y externo de una conducta respetuosa hacia
el otro, justa y amigable enmarcada en el trato cortés y atento tanto a clientes

como entre comparieros de trabajo.

3.3.5 Andlisis FODA

El analisis FODA comprende de 4 aspectos fundamentales a ser considerados previa

la puesta en marcha de todo negocio, estos son: Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas del entorno. Este analisis se constituye en una herramienta

indispensable para conocer el entorno interno y externo que envuelve a la empresa,

aprovechar las fortalezas y oportunidades que brinda el mercado para comercializar el

servicio y poner mayor atencién y tomar medidas preventivas y/o correctivas en

relacién a las debilidades y amenazas que debera enfrentar la empresa.

Para analizar los aspectos antes mencionados es importante tomar en consideracion el

tipo de servicio que se ofrece a los clientes, es decir, enfocarnos en las caracteristicas

del servicio para poder identificar claramente los aspectos positivos y negativos,

internos y externos que se involucraran directamente en el éxito o fracaso del negocio.
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A continuacion se presenta la matriz FODA de la empresa “CONTAXES” Asesores
Contables y Tributarios Cia. Ltda.

FODA
ANALISIS INTERNO

/ \ / DEBILIDADES: \

FORTALEZAS:

1: Personal joven y capacitado 1: Falta de difusion y
) . . conocimiento de la empresa.
2: Ubicacion comercial

- i 2: Falta de presupuesto para
3: Calidad y calidez en el camparias agresivas de

Servicio . marketing.
fé Egrnggsz:icéonm d%r(())rl;]'z?i(\]l/%s‘an 3: Falta de especializacion
J ' puntual en un servicio

\ Qterminado. /

( FODA
/ OPORTUNIDADES: \ / \
AMENAZAS:

1: Crecimiento del mercado
potencial 1: Crecimiento de la
competencia

2: Alianzas estratégicas con

empresas nacionales e 2: Inflacion y alza de salarios
internacionales de asesoria. 3: Lanzamiento de nuevos

3: Nuevas fuentes de equipos tecnoldgicos fuera del
financiamiento para ampliar alcance presupuestario de la
la capacidad productiva empresa.

" J /

ANALISIS EXTERNO

Figura 31. Determinacion y analisis FODA de la compafiia.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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3.4 La organizacion

La organizacion de una empresa se basa en el uso eficaz y eficiente de los recursos que
dispone la misma, basandose en los procedimientos para alcanzar los objetivos

propuestos.

3.4.1 Estructura orgénica

Es el esquema de jerarquizacion y division de funciones, estableciendo lineas de
autoridad y delimitacion de responsabilidades departamentales y por ende
individuales.

La empresa cuenta con el nivel directivo en donde se encuentran la junta directiva de
socios, el gerente general en el nivel ejecutivo y el nivel operario los profesionales y

asistentes.

3.4.2 Organigrama estructural

El organigrama es un instrumento administrativo que determina la estructura de la
organizacion, estableciendo el nivel jerarquico de cada individuo. A continuacion se
presenta el organigrama estructural de la empresa “CONTAXES” Asesores Contables

y Tributarios Cia. Ltda.

Organigrama estructural
Junta general
de socios
|
Gerente
| |
Departamento Departamento
administrativo Operativo
Contabilidad Avrea de Consultoria Consultoria
apoyo tributaria contable
Figura 32.Determinacion de la estructura organizacional de la empresa.
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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3.4.3 Organigrama funcional

Organigrama funcional

empresa
e Toma de decisiones

Gerente general
e Planificar, organizar y controlar la administracion de la

e Elaboracién de estrategias
e Representar a la empresa en tramites legales.

\

Departamento administrativo

Contabilidad
Realizar registros

[ ]
contables.

[ ]
Realizar balances,

declaraciones y anexos.
Realizar pagos y cobros a

los clientes. .
[ ]

Area de apoyo

Secretaria

Atencion a los clientes

Recepcion de llamadas

Recepcion de documentos.
Establecer reuniones con los clientes.

Mensajeria:

Realizacion de cobros.
Depositos bancarios.
Recepcion y entrega de documentos.

Figura 33. Determinacion de la estructura funcional de la empresa

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Departamento operativo

Consultoria contable

Asesorar a los clientes

e Ejecutar el trabajo de

campo y propuestas de
servicio.

Consultoria tributaria
e Asesorar a los clientes

e Ejecutar el trabajo de
campo y propuestas de
servicio.
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3.4.4 Objetivos estratégicos del proyecto

Tabla 43.

Cuadro de objetivos estratégicos

Objetivo

Estrategias

Plazo

Responsable

Recursos

Indicadores de gestién

L Periodo de
Descripcion L
evaluacion
1) Publicar el servicio en redes Acceso a internet; redes
sociales e internet. sociales; computador
Aumentar el 10% anual | 2) Ofrecer descuentos a los clientes Base de datos: fabla de
en el nivel de ventas de | quienes recomienden el servicio a Asistentes ' Nivel de ventas
~ descuentos; computador . M |
. otras personas. 1 afio contables / ' real / Nivel de ensua
asesoria  contable vy . .
tributarios Ventas esperado.
tributaria. 3) Realizar visitas personales a los Transporte; hojas
clientes ofreciendo los servicios informativas; tarjetas de
asesoria. presentacion
. Proceso de seleccion de
1) Contratar mas personal.
personal
Aumentar la capacidad | 2) Mantener la fidelidad de los Capacidad
i . . - . roductiva real /
productiva anual dela | clientes a través de la prestacion de . Personal capacitado. proau M |
empresa en un 10% 1 afio Gerente general Nivel de ensua
b . . .
un servicio de calidad. productividad
anual. esperado

3) Ampliar el espacio fisico de la

empresa.

Infraestructura: edificio,

escritorios, computadores,
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1) Realizar capacitaciones periddicas
del personal.

Personal capacitado.

Capacitar al 100 % de Numero de
los colaboradores de la [ 2) Entregar semanalmente al personal Boletines tributarios empleados
empresa, en los boletines tributarios que se envien | 1 Ary | Gerente general | computador. capacitados / Trimestral
actualizacion de al SRI. Numero de
normativa tributaria y - empleados de la
contable vigente . . . Empresas g d!cten (_:ursos empresa.
3) Asistir a cursos intensivos en contables y tributarios, y
actualizacidén contable y tributaria. calendario de cursos del
SRI.
1) Designar a una persona que se
encargue de revisar los correos y
dividir_ por aéreas,_de acuerdo a lo Ndmero de
Atender las consultas y requerlt-:io poros C!Iemes. requgri_mientos
requerimientos de los 2)_EnV|ar a los cll_en'Fes un formato . Gerente general Pers_ona_l, computador, recibidos / Mensualmente
) o universal de requerimientos para una| Semestre escritorio Ndmero de
clientes diariamente. | oior comprension de la consulta requerimientos
realizada. atendidos.

3) Realizar seguimiento de los
correos asignados a cada area.

Nota: Determinacion de objetivos estratégicos, medidos con indicadores de gestion
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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CAPITULO 4
ESTUDIO FINANCIERO
El Gltimo, pero no menos importante estudio a realizar para el presente proyecto es el
Estudio Financiero. En este capitulo se abarcaran temas relacionados directamente con
la planificacion y analisis financieros del proyecto tales como: presupuestos, planes de
inversion, costos, gastos, rentabilidad, etc. Ademés se analizara desde un enfoque
financiero los resultados obtenidos en los estudios desarrollados anteriormente, es
decir, el estudio de mercado, técnico y administrativo. Con los resultados obtenidos
del Estudio Financiero se podré finalmente determinar si el proyecto que se pretende
realizar es o0 no rentable, sabiendo que todo emprendimiento nace para satisfacer
necesidades y obtener ganancia por las actividades productivas realizadas dentro de la

organizacion.

4.1 Objetivos del estudio financiero
e Determinar la cantidad de recursos monetarios necesarios para desarrollar las
actividades economicas del proyecto.
e Analizar las opciones de financiamiento existentes en el mercado con la
finalidad de escoger aquella que brinde mayores beneficios para la empresa.
e Proyectar los ingresos y gastos esperados en determinado periodo de tiempo

mediante la elaboracién y analisis de Estados Financieros proforma.

Evaluar la viabilidad econémica del proyecto

4.2 Plan de inversion inicial

La inversion inicial indica la cuantia y la forma en que se estructura el capital para la
puesta en marcha de la empresa y el desarrollo de la actividad empresarial hasta
alcanzar el umbral de rentabilidad.

En este plan se “priorizan” las necesidades de inversion que tendrd el proyecto,
incluyendo aquellas que son indispensables para el desarrollo de las actividades
productivas y postergando aquellas que complementan los procesos o son secundarias.
Se debe tener en que la empresa inicia su operacion en el mercado, por lo tanto, se
debe tener una vision realista respecto del nivel de ventas esperado, el mismo que, en
muchos emprendimientos, no alcanza a cubrir los costos y gastos incurridos en el

proyecto.
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Para armar el plan de inversion inicial se debe empezar por distinguir las siguientes

categorias de inversion:

4.2.1 Inversion en bienes tangibles
Comprende todos los rubros que abarcan la adquisicion de equipos, materiales, local

comercial, infraestructura, etc.

Tabla 44.
Activos tangibles

ACTIVOS TANGIBLES

Descripcion Inversion US $.

Equipo de Computacion 4.049,07
Equipo de Oficina 174,12
Muebles de Oficina 3.139,15
Muebles y Enseres 642,45
Suministros de Oficina (anual) 1.800,00
Suministros de Limpieza (anual) 360,00
Total $10.164,79

Nota: Resumen de la inversion de los activos tangibles
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.2.2 Inversidn en bienes intangibles
Aquellos que no se pueden percibir pero que son indispensables para el

funcionamiento de la empresa, tales como un sistema contable.

Tabla 45.
Activos intangibles

ACTIVOS INTANGIBLES
Descripcion Inversion USS$.
Licencias de Software 1.120,00
Total 1.120,00

Nota: Resumen de la inversion de los activos intangibles
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.2.3 Gastos operacionales
Son aquellos gastos que intervienen en el funcionamiento directo de la empresa y de

sus actividades econémicas.

Dentro de este grupo se incluyen los gastos relacionados con los empleados (sueldos,
beneficios sociales), depreciaciones y aquellos relacionados con la administracion,

ventas y marketing.
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4.2.3.1 Gastos relacionados con el personal

“CONTAXES” Cia. Ltda.

ROL DE PAGOS

Tabla 46.
Rol de pagos
Rol de pagos Rol de provisiones
CANT. | CARGOS VALOR SUELDOS USD. | VALOR ANUAL 13ER 14TO FONDOS TOTAL
UNITARIO | TOTAL [SUELDO | A.PATRONAL SUELDO | SUELDO | RESERVA | VACACIONES | BENEFICIOS
SOCIALES
1 Gerente 700.00 700.00 | 8,400.00 1,020.60 700.00 | 340.00 | 700.00 350.00 2,090.00
General
1 Profesionales 480.00 480.00 | 5,760.00 699.84 480.00 | 340.00 | 480.00 240.00 1,540.00
contables y
tributarios
2 Asistentes 354.55 709.10 | 8,509.20 1,033.87 709.10 | 680.00 | 709.10 354.55 2,452.75
contables /
tributarios
1 Secretaria 347.45 347.45 | 4,169.40 506.64 347.45 | 340.00 | 347.45 173.73 1,208.63
1 Mensajero 344.59 344.59 | 4,135.08 502.44 344,59 | 340.00 | 344.59 172.30 1,201.48
TOTAL SUELDOS 2,226.59 2,581.14 | 30,973.68 3,763.39 2,581.14 | 2,040.00 | 2,581.14 1,290.57 8,492.85

Nota: Elaboracion del rol de pagos y provisiones mensual para la ejecucion del proyecto.
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.2.3.2 Depreciaciones
Las depreciaciones se realizan por el método del porcentaje legal, el cual establece los

siguientes porcentajes:

Tabla 47.

Porcentaje de depreciacion
Porcentaje de depreciacion

Descripcion Porcentaje legal | Vida til
Muebles de oficina 10% | 10 afios
Equipo de oficina 10% | 10 afios
Equipo de computo 33.33% 3 afios
Muebles y enseres 10% | 10 afios

Nota: Tabla de porcentajes de depreciacion de los activos fijos
Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.2.3.2.1 Depreciacion muebles de oficina (&rea operativa):

Tabla 48.
Depreciacion muebles de oficina (area operativa)
% Dep. Dep. Dep. Total | Saldo
Valor Valor de Mensual Anual (periodo en
Descripcion unit. total Dep | (USD) (USD) 10 afios) libros
USD.
4 Escritorios de dngulo | 199,00 | 796,00 10% | 6,63 79,60 398,00 398,00
de 90°
4 Sillas modulares 52,99 211,96 10% | 1,77 21,20 105,98 105,98
ergondémicas
TOTALES 251,99 1007,96 8,40 100,80 503,98 503,98

Nota: Depreciacion de activos fijo por el método del porcentaje legal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.2.3.2.2 Depreciacion muebles de oficina (area administrativa):

Tabla 49.
Depreciacion muebles de oficina (area administrativa)
Descripcion Valor Valor % Dep. Dep. Dep. Saldo
Unit. total de | mensua anual total en
Dep | 1(USD) (USD) | (periodo libros
. 5 afios) UsD.
1 Silla modular 52,99 52,99 10% 0,44 5,30 26,495 26,50
ergonémica
1 Escritorio Gerencial 255,00 255,00 | 10% 2,13 25,50 127,5 127,50
1 Silla Ejecutiva Gerencial 135,00 135,00 | 10% 1,13 13,50 67,5 67,50
giratoria
1 Mobiliario de recepcioén 480,00 480,00 10% 4,00 48,00 240 240,00
(Counter)
1 Mesa rectangular de 10 m 299,00 299,00 | 10% 2,49 29,90 149,5 149,50
Xx6m
8 Sillas de visitas 44,90 359,20 | 10% 2,99 35,92 179,6 179,60
1 Juego de sofés para 550,00 550,00 10% 4,58 55,00 275 275,00
recepcion
TOTALES 1.816,89 | 2.131,19 17,76 213,12 1.065,60 | 1.065,60

Nota: Depreciacion de activos fijo por el método del porcentaje legal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.2.3.2.3 Depreciacion de muebles y enseres (area operativa):

Tabla 50.
Depreciacion de muebles y enseres (&rea operativa)
Descripcion Valor | Valor % Dep. Dep. Depreciacion Saldo
Unit. total de Mensual | Anual | total (periodo 5 en
Dep. (USD) (USD) anos) libros
USD.
5 Archivadores | 128,49 | 642,45 | 10% 5,35 64,25 321,23 321,23
TOTALES 128,49 | 642,45 5,35 64,25 321,23 321,23
Nota: Depreciacion de activos fijo por el método del porcentaje legal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
4.2.3.2.4 Depreciacion equipo de computo (area operativa):
Tabla 51.
Depreciacion equipo de computo (area operativa)
Descripcion Valor Valor % de Dep. Dep. Depreciacion | Saldo
Unit. total Dep. Mensual | Anual | total (periodo en
(USD) (USD) 3 afos) libros
USD.
2 802,67 | 1.605,34 | 33,33% | 44,59 535,06 1.605,34 0,00
Computadores
de escritorio
1 Laptop 491,07 | 491,07 | 33,33% 13,64 163,67 491,07 0,00
1 Impresora 347,32 347,32 | 33,33% 9,65 115,76 347,32 0,00
TOTALES 1.641,06 | 2.443,73 67,87 814,50 2.443,73 0,00
Nota: Depreciacion de activos fijo por el método del porcentaje legal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
4.2.3.2.5 Depreciacion equipo de computo (&rea administrativa):
Tabla 52.
Depreciacion equipo de computo (area administrativa)
Descripcion | Valor | Valor % de Dep. Dep. Depreciacion | Saldo
Unit. total Dep. | Mensual | Anual | total (periodo en
(USD) | (USD) 3 afos) libros
uUsD.
2 802,67 | 1.605,34 | 33,33% | 44,59 | 535,06 1.605,34 0,00
Computadores
de escritorio
TOTALES 802,67 | 1.605,34 44,59 535,06 1605.34 0,00

Nota: Depreciacion de activos fijo por el método del porcentaje legal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.2.3.2.6 Depreciacion equipo de oficina

Tabla 53.
Depreciacion equipo de oficina
Descripcion Valor | Valor % Dep. Dep. Area Area Dep. Saldo
Unit. Total | Dep | Anual | Mensual | Oper. Adm. total en
$ $ 60% (40%) 5afios | libros$
3 Teléfonos 58,04 | 174,12 | 10% 17,41 1,45 10,45 6,96 87,06 87,06
inaldmbricos
TOTAL 58,04 | 174,12 17,41 1,45 10,45 6,96 87,06 87,06

Nota: Depreciacion de activos fijo por el método del porcentaje legal
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.2.3.3 Amortizacién

4.2.3.3.1 Amortizacion licencia del sistema contable:

Tabla 54.
Amortizacion licencia del sistema contable.
Descripcion Valor # Afos Amortiz. Amortiz. Saldo en
total Amortiz. | Mensual Anual $ libros $
$
Licencia Sistema Contable 1.120,00 5 18,67 224,00 0,00
TOTAL 1.120,00 18,67 224,00 0,00

Nota: Amortizacidén del activo intangible de acuerdo al tiempo de duracion del proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.2.3.4 Gastos relacionados con la administracion y el marketing
Estos gastos son relacionados directamente con el lugar donde se va a desarrollar la
actividad econdmica, y los medios publicitarios para difundir el servicio al publico

directamente.

Tabla 55.

Gastos de administracion y marketing
Gastos de administracion anual Valor USD
Arriendo 5.400,00
Publicidad 886,28
Servicios basicos 960,00
Internet 900,00
Total 8.146,28

Nota: Resumen de los gastos administrativos del proyecto
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.2.4 Gastos no operacionales
Son aquellos gastos que no se relacionan directamente con el giro del negocio de la

empresa, pero que son necesarios para normar el funcionamiento de la misma.

Tabla 56.
Gastos no operacionales
GASTO ANUAL
Gastos de constitucion 1.500,00
TOTAL GASTOS 1.500,00

Nota: Resumen de los gastos no operaciones del proyecto
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.2.5 Capital de Trabajo:
Financiamiento diario que la empresa requiere para desarrollar normalmente sus
actividades, como por ejemplo sueldos y beneficios sociales de los trabajadores, gastos

menores de caja chica, pagos a proveedores, pagos de servicios basicos, entre otros.

Tabla 57.
Gastos Anuales
GASTOS ANUALES
CONCEPTOS VALOR
ANUAL
USS$.

Gasto sueldos 30,973.68
Aporte patronal (12,15%) 3,763.39
Beneficios sociales 8,492.85
Gasto arriendo 5,400.00
Gasto servicios basicos 960.00
Gasto internet 900.00
Gasto publicidad y propaganda 886.28
Gasto depreciaciones 1,745.14
Gasto amortizacion 224.00
Gasto constitucion 1,500.00
TOTAL GASTOS 54.845.34

Nota: Resumen de los gastos anuales para la ejecucion del proyecto
Fuente: Estudio Técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Capital de trabajo del proyecto

54,845.34 - Depreciaciones - Amortizaciones
tr= *30
365

54,845.34 - 1,745.14 - 224,00
= *30
365

Ktr=4,345.99

Ktr

4.2.6 Resumen inversion inicial:

Es la cantidad total de dinero que requiere la empresa para iniciar sus actividades
econdmicas por un periodo de tiempo determinado. A continuacion se presenta la
estructura del Plan de Inversion Inicial de la empresa “CONTAXES” Cia. Ltda.

“CONTAXES?” Cia. Ltda.
PLAN DE INVERSION INICIAL

Tabla 58.
Plan de Inversion Inicial
DESCRIPCION VALOR

ACTIVOS TANGIBLES 10,164.79
Equipo de computacion 4,049.07
Equipo de oficina 174.12
Muebles de oficina 3,139.15
Muebles y enseres 642.45
Suministros de oficina (anual) 1,800.00
Suministros de limpieza (anual) 360.00
ACTIVOS INTANGIBLES 1,120.00
Licencias de software 1,120.00
CAPITAL DE TRABAJO 4,345.99
TOTAL INVERSION 15,630.78

Nota: resumen de los recursos necesarios para la ejecucion del proyecto
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.3 Estructura de financiamiento

Consiste en la composicion financiera de la empresa, sean estos recursos econémicos
o capital. El financiamiento de la empresa esta compuesto por fondos propios que son
los fondos de los accionistas y fondos de terceros que corresponden a los fondos

solicitados a entidades econémicas.

Para el proyecto se determina que la estructura de financiamiento que es del 40%
como capital aportado por las 2 socias de la empresa (fondos propios) y el 60% de

financiamiento externo (fondos de terceros).

97



Tabla 59.
Estructura de financiamiento

CONCEPTO INVERSION MONTO %
Aportes de los socios 6,252.31 40%
Préstamos en entidades financieras 9,378.47 60%
TOTAL 15,630.78 100%

Nota: composicidn del capital requerido para la ejecucion del proyecto
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.3.1 Amortizacién del préstamo

La tabla amortizacion es aquella herramienta que nos permite visualizar el

comportamiento del gasto financiero, y el pago del capital periédicamente.

Se determina que el 60% corresponde a $9,378.47 el mismo que va a ser financiado
con el Banco del Pichincha debido a ser la mejor propuesta de financiamiento para la
empresa ya que ofrece una tasa de interés del 11.20% anual a 3 afios, por lo tanto,

segun la tabla de amortizacion se observa que el interés total del préstamo serd de

$1.706.74

4.3.2 Amortizacion gradual

Es la amortizacion que se realiza a través de pagos iguales periédicamente, con la

cuota de los intereses y la cuota del capital. Los intereses en esta amortizacion se

calculan sobre el saldo pendiente por pagar.

Amorizacion gradual
800

600
400
200

000
1 2 3

W INTERESES m CAPITAL

Figura 34. Composicion gradual de la amortizacion
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.3.3 Desarrollo tabla de amortizacion
Datos:

Plazo: 36 meses

Monto: 9,378.47

Interés: 11.20% anual

Periodos: pagos mensuales

Desarrollo

e Tasa equivalente al mes

i= 0.1120 =0.009333333
e Amortizacion
Re_ AL
1-(1+)™
Donde,
A=9,378.47
i= 0.00933
n=36
Ejecucion

R = 9:37847*0.009333333
1-(140.009333333)°

_ 87.53238667
©0.28426

R=307.93
Amortizacién anual

Tabla 60.
Resumen amortizacion del préstamo

Resumen de la amortizacion del préstamo
ARos Capital Interés

1 2,784.90 910.24

2 3,113.31 581.83

3 3,480.26 214.67

Total 9,378.47 1,706.74

Nota: Determinacion del capital e interés del préstamo por afios.

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Tabla 61.
Amortizacion del préstamo

TABLA DE AMORTIZACION
MONTO: 9,378.47
TASA INICIAL: 11.20%
01-nov-

FECHA INICIO: 14

VENCIMIENTO: 16-oct-17

PLAZO: 1,080 dias

CUOTA: 307.93
Nro.| Capital | Tasa Interés| Capital| Cuota | Dias | Vencimiento
1 9,378.47 | 11.20% 87.53 220.40| 307.93| 30 01-dic-14
2 9,158.07 | 11.20% 85.47 222.46| 307.93| 30 31-dic-14
3 8,935.61 | 11.20% 83.39 22454 307.93| 30 30-ene-15
4 8,711.08 | 11.20% 81.30 226.63| 307.93| 30 01-mar-15
5 8,484.45 | 11.20% 79.18 228.75| 307.93| 30 31-mar-15
6 8,255.70 | 11.20% 77.05 230.88[ 307.93| 30 30-abr-15
7 8,024.82 | 11.20% 74.89 233.04| 307.93| 30 30-may-15
8 7,791.78 | 11.20% 72.72 235.21| 307.93| 30 29-jun-15
9 7,556.58 | 11.20% 70.52 237.41| 307.93| 30 29-jul-15
10 | 7,319.17[11.20% 68.31 239.62| 307.93| 30 28-ago-15
11 | 7,079.55[11.20% 66.07 241.86| 307.93| 30 27-sep-15
12 | 6,837.69[11.20% 63.81 244.12| 307.93| 30 27-oct-15
13 | 6,593.57[11.20% 61.54 246.39| 307.93| 30 26-nov-15
14 | 6,347.18[11.20% 59.24 248.69| 307.93| 30 26-dic-15
15 | 6,098.50 | 11.20% 56.91 251.02| 307.93| 30 25-ene-16
16 | 5,847.48[11.20% 54.57 253.36| 307.93| 30 24-feb-16
17 | 5594.12[11.20% 52.21 255.72| 307.93| 30 25-mar-16
18 | 5,338.40[11.20% 49.82 258.11| 307.93| 30 24-abr-16
19 | 5,080.29 [ 11.20% 47.41 260.52| 307.93| 30 24-may-16
20 | 4,819.78[11.20% 44.98 262.95| 307.93| 30 23-jun-16
21 | 4,556.83[11.20% 42.53 265.40| 307.93| 30 23-jul-16
22 | 4,291.43[11.20% 40.05 267.88| 307.93| 30 22-ago-16
23 | 4,02355[11.20% 37.55 270.38| 307.93| 30 21-sep-16
24 | 3,753.17[11.20% 35.02 272.91| 307.93| 30 21-oct-16
25 | 3,480.27[11.20% 32.48 275.45| 307.93| 30 20-nov-16
26 | 3,204.82[11.20% 29.91 278.02| 307.93| 30 20-dic-16
27 | 2,926.80[11.20% 27.31 280.62| 307.93| 30 19-ene-17
28 | 2,646.18[11.20% 24.69 283.24| 307.93| 30 18-feb-17
29 | 2,362.94[11.20% 22.05 285.88| 307.93| 30 20-mar-17
30 | 2,077.07[11.20% 19.38 288.55| 307.93| 30 19-abr-17
31 1,788.52 | 11.20% 16.69 291.24| 307.93| 30 19-may-17
32 1,497.28 [ 11.20% 13.97 293.96| 307.93| 30 18-jun-17
33 1,203.32 [ 11.20% 11.23 296.70| 307.93| 30 18-jul-17
34 906.62 | 11.20% 8.46 299.47| 307.93| 30 17-ago-17
35 607.15 | 11.20% 5.66 302.27| 307.93| 30 16-sep-17
36 304.89 | 11.20% 2.84 304.86| 307.93| 30 16-oct-17

TOTAL 1,706.74 | 9,378.44 |11,085.41| 1080 36

Nota: Determinacion del pago mensual del préstamo, conformado por capital e interés.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.3.4 Fuentes y usos
Es una herramienta que nos permite determinar la estructura financiera y por ende
determinar el financiamiento de la empresa. Establece la utilizacion y aplicacion de

los recursos financiados.

“CONTAXES” Cia. Ltda.
ESTADO DE FUENTES Y USOS

Tabla 62.
Estado de fuentes y usos
FUENTES DE
RUBROS DE USO DE FINANCIAMIENTO
INVERSION FONDOS Recursos Financiamiento
propios
40% 60%
ACTIVOS 10164.79 4,065.92 6,098.87
TANGIBLES
Equipo de computacion 1,619.63 2,429.44
4,049.07
Equipo de oficina 69.65 104.47
174.12
Muebles de oficina 1,255.66 1,883.49
3,139.15
Muebles y enseres 256.98 385.47
642.45
Suministros de oficina 720.00 1,080.00
1,800.00
Suministros de limpieza 144.00 216.00
360.00
ACTIVOS 448.00 672.00
INTANGIBLES 1,120.00
Licencias de software 448.00 672.00
1,120.00
CAPITAL DE 1,738.40 2,607.59
TRABAJO 4,345.99
TOTAL INVERSION | 15,630.78 6,252.31 9,378.47

Nota: Distribucion de la inversion de acuerdo a la estructura financiera del proyecto
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.4 Proceso de fijacion de precios

Proceso de fijacion de precios

1. Definir el enfoque 2. Determinar la
de la fijacion de oferta y la demanda
precios del servicio

4. Estudio de |la

3. Analisis de costos .
competencia

5. Fijacion del precio
de venta final

Figura 35. Detalle de los pasos para fijar los precios del servicio.
Fuente: Mejia, 2012
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.4.1 Definicion del enfoque de la fijacion de precios

Una vez analizados los cuatro tipos de enfoques de fijacion de precios, se ha
establecido que para el servicio de asesoria contable y tributaria que prestara la
empresa “CONTAXES” Cia. Ltda., se aplicara la fijacion de precios basada en los
costos, La decision se fundamenta en que la empresa es nueva en el mercado, por lo

tanto, debe desarrollar estrategias para ganar la aceptacion de los clientes.

4.4.2 Determinacion de la oferta y la demanda del servicio
En el capitulo 1 se determind la oferta y demanda del servicio de asesoria contable y
tributaria, a continuacion se presenta los resultados obtenidos en el estudio de mercado.
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Tabla 63.

Demanda insatisfecha

Demanda insatisfecha
Afio Demanda Oferta _ Derr_]anda
proyectada | proyectada | insatisfecha
2015 13.784 7.318 6.465
2016 14.232 7.852 6.380
2017 14.680 8.385 6.295
2018 15.129 8.918 6.210
2019 15.577 9.452 6.125

Nota: Consideracion de la demanda insatisfecha para la fijacion de
precios de los servicios ofertados

Fuente: Estudio de mercado

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Para la Oferta del proyecto se considero la demanda insatisfecha y el porcentaje

de participacion del proyecto, el cual se incrementa en 1% anual, partiendo en

el 2015 de un 3%.

Tabla 64.
Oferta del proyecto
Oferta del proyecto
AR Demanda Porcentaje de Oferta del
fo | . : NN
insatisfecha participacion proyecto

2015 6.465 3% 194
2016 6.380 4% 255
2017 6.295 5% 315
2018 6.210 6% 373
2019 6.125 7% 429

Nota: Consideracion de la oferta del proyecto para la fijacién de precios
de los servicios ofertados

Fuente: Estudio de mercado
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.4.3 Andlisis de costos

Es fundamental identificar y cuantificar los costos en los que se incurre para poder
prestar el servicio de asesoria contable y tributaria a los clientes. Este analisis es el
punto de partida para fijar los precios del servicio. Ningun negocio puede establecer
precios menores a sus costos de produccidn ya que no estaria generando valor a sus

actividades y por lo tanto, no podria mantenerse operando en el mercado.

En el siguiente cuadro se presentan los costos del proyecto, necesarios para llevar a

cabo las actividades productivas:
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Tabla 65.
Analisis de costos

COSTO
DESCRIPCION ANUAL
USS$.
COSTOS DIRECTOS 19,995.66
Sueldos operativos * 14,269.20
Beneficios sociales operativos * 5,726.46
COSTOS INDIRECTOS 6,426.00
Arriendo local (area operativa 60%) 3,240.00
Servicios basicos (60%) 576.00
Internet (60%) 540.00
Suministros de oficina (60%) 1,080.00
Depreciacion muebles de oficina (area 100.80
operativa) *
Depreciacién muebles y enseres (area 64.25
operativa)?
Depreciacion equipo de computo (area 814.5
operativa)®
Depreciacién equipo de oficina (area 10.45
operativa)*
TOTAL COSTOS 26,421.66

Nota: Analisis de costos para la determinacién de precios
Fuente: Estudio técnico y estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Notas aclaratorias:

*El rubro de sueldos y beneficios sociales incluye los valores percibidos por el
personal operativo: 1 profesional y 2 asistentes contables tributarios.

! La depreciacion de muebles de oficina fue calculada por el método del porcentaje
legal e incluye 4 escritorios angulares y 4 sillas modulares, mobiliario utilizado por el
personal operativo.

2 La depreciacion de muebles y enseres se calculé sobre el costo de los 5 archivadores.
3 La depreciacion del equipo de computo fue calculada por el método del porcentaje
legal e incluye 2 computadores de escritorio, 1 laptop y 1 impresora, equipo utilizado
por el personal operativo.

4La depreciacion del equipo de oficina fue calculada por el método del porcentaje legal
e incluye el 60% del costo de adquisicion de los teléfonos inalambricos.
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Tabla 66.
Anélisis de gastos

GASTOS
DETALLE ANUALES
USS.
Gastos administrativos 29,337.40
Sueldos 16,704.48
Beneficios sociales 6,529.78
Arriendo local (40%) 2,160.00
Servicios basicos (40%) 384
Suministro de oficina (40%) 720
Suministros de limpieza 360
Gastos de constitucion* 1,500.00
Depreciacién muebles de oficina 213.12
Depreciacién equipo de computo 535.06
Depreciacién de equipo de oficina 6.96
Amortizacion licencias de software** 224
Gastos de venta 1,246.28
Gastos internet (40%) 360
Gasto publicidad 886.28
Gastos financieros 1,706.74
Intereses pagados 1,706.74
Total gastos 32,290.42

Nota:* El gasto constitucién se cancelé en su totalidad en el afio inicial.
** E| gasto de amortizacion de licencia de software se realizé al 20% anual

de acuerdo a los 5 afios de operacion del proyecto.
Fuente: Estudio técnico y estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.4.4 Estudio de la competencia

Para fijar el precio de venta del servicio se debe tomar en cuenta que no debemos
basarnos solamente en los costos de produccién en los que incurre la empresa para
ofrecer el servicio de asesoria contable y tributaria a los clientes, también se debe
estudiar los precios que la competencia impone a sus servicios con la finalidad de

establecer un precio que sea competitivo en el mercado.

Partiendo de lo expuesto, se realizd una investigacion de los precios que maneja una

de las principales firmas de asesoria contable y tributaria en el Distrito Metropolitano

de Quito.
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Tabla 67.
Promedio del precio de competencia

SERVICIO DE ASESORIA usD

Personas naturales - declaraciones 100,00
Asesoria contable 500,00
Asesoria tributaria 500.00
Asesoria contable y tributaria 800,00
Elaboracion de anexos 250,00

Nota: Resumen del promedio de precios de la competencia.
Fuente: Investigacién propia en Multiservicios.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.4.5 Fijacion del precio de venta final

El paso final es la fijacion del precio de venta de los diferentes servicios ofrecidos por
la empresa “CONTAXES” Cia. Ltda., a los clientes. El calculo se realiza en funcion
de las horas laborales necesarias para cumplir con los requerimientos de cada tipo de
servicio asi como los costos en los que se incurre para llevar a cabo la asesoria.

Recordemos los servicios que ofrecera la empresa a sus clientes:

e Asesorias
v Asesoria contable (contratos mensuales)
v’ Asesoria tributaria (contratos mensuales)
v" Asesoria integral (contratos mensuales)
v Devoluciones de impuestos

e Declaraciones

v" Impuesto al valor agregado mensual o semestral

v Impuesto a la renta
v Impuesto a los consumos especiales
v Impuesto a los ingresos extraordinarios
v" Impuesto a los activos en el exterior
e Anexos

v Anexo transaccional simplificado

v" Anexo de retenciones en la fuente del impuesto a la renta por otro
concepto

v' REOC

v Anexo de declaracion patrimonial
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v Anexo de retenciones bajo relacién de dependencia
v Anexo de gastos personales
v" Anexo de accionistas, participes, socios, miembros de directorio y

administradores

Respecto de la asesoria contable, entre los principales temas a ser tratados tenemos:

Aplicacion de cuentas contables
Métodos de depreciacion de activos
Manejo de cartera

Control de inventarios

NI NI NN

Estados financieros

Ahora resulta importante definir la unidad de medida que se aplicara a cada tipo de
servicio para lo cual agrupamos las actividades segun el numero de horas laborales
necesarias para cada servicio con el fin de fijar el precio de venta final. Una vez que
disponemos del nimero de horas necesarias para cada tipo de servicio ofertado es
necesario calcular el nimero de servicios atendidos por afio. Para ello tomamos en
cuenta el porcentaje de aceptacion de cada servicio (dato que fue obtenido del Estudio
de Mercado) y el promedio de horas laborales necesarias para atender los

requerimientos de los clientes, asi:

Tabla 68.
Anadlisis de servicios atendidos por afio
% De aceptacién Capacidad Horas N° servicios
del servicio® anual de la promedio | atendidos al
Oferta de servicios empresa en por cada | afio (2014) ®
horas @ servicio
Asesoria contable mensual 16% 1240 40 31
Asesoria tributaria mensual 14% 1080 40 27
Asesoria integral mensual 18% 2182 62 35
Declaraciones de impuestos 29% 448 8 56
Validacion de anexos 23% 810 18 45
TOTALES 100% 5760 194

Nota: Andlisis de las horas promedio por cada servicio del proyecto
Fuente: Estudio de mercado, técnico y financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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() El porcentaje de aceptacion del servicio se tomé de los resultados obtenidos en la
tabulacion de datos de la pregunta No. 05 de la encuesta realizada en el Estudio de
Mercado.

@)La capacidad anual de la empresa en horas corresponde al valor total calculado en el
Estudio Técnico

3 El nimero de servicios atendidos al afio suman un total de 194, este valor coincide
con la oferta calculada en el Estudio Técnico para el afio 2014.

Ahora relacionamos los costos y gastos anuales de produccion con el nimero total de
horas disponibles para atender los requerimientos de los clientes con la finalidad de
determinar el valor por cada hora de asesoria:

Tabla 69.
Determinacién del valor de horas

Capacidad anual de la Valor por cada

Descripcion Valor (usd) empresa en horas hora (usd)
Costos anuales (afio 2014) 26,421.66 5,760 4.59
Gastos anuales (afio 2014) 32,290.42 5,760 5.61
TOTAL 58,712.08 10.19

Nota: Determinacion del costo y gastos por hora, para la determinacién del precio.
Fuente: Estudio técnico y estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Una vez que disponemos del valor de cada hora de servicio, calculamos el costo total
multiplicando el valor de US$. 10,19 por el nimero de horas promedio requeridas
para cada tipo de servicio. Para efectos de identificacién de costos y gastos se ha
separado dichos conceptos en el siguiente cuadro de tal modo que se pueda analizar
los costos de produccion del servicio y los gastos administrativos necesarios para
prestar las diferentes modalidades del servicio, asi:

Tabla 70.
Determinacion del costo total por servicio
No. De Costos Gastos Valor total
horas incurridos | incurridos por cada
Descripcion promedio por cada por cada servicio
por cada hora de hora de (USD)
servicio asesoria asesoria
(USD) (USD)
Asesoria contable mensual 40 4.59 5.61 408.00
Asesoria tributaria mensual 40 4.59 5.61 408.00
Asesoria integral mensual 62 4.59 5.61 635.97
Declaraciones de Impuestos 8 4.59 5.61 81.60
Validacion de Anexos 18 4.59 5.61 183.60

Nota: Determinacion del costo de cada servicio del proyecto por horas.
Fuente: Estudio técnico y estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Finalmente, agregamos el margen de utilidad que se afiadira al valor unitario por
prestacion de cada tipo de servicio ofertado, siendo este el 20%. Con dicho margen
la empresa puede competir en el mercado con precios razonables y que se encuentran

dentro del rango que los clientes estarian dispuestos a pagar.

Tabla 71.
Determinacion del precio de venta
Valor 20% Precio de
total por | Margen | ventaal
Descripcién cada utilidad publico.
servicio. (USD)
(USD)
Asesoria contable mensual 408.00 81.60 489.60
Asesoria tributaria mensual 408.00 81.60 489.60
Asesoria integral mensual 635.97 127.19 763.16
Declaraciones de Impuestos 81.60 16.32 97.92
Validacion de Anexos 183.60 36.72 220.32

Nota: Determinacion del precio con el 20% del margen de utilidad
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.5 Numero de servicios anuales segun oferta del proyecto

En el estudio de mercado se definio la oferta del proyecto para los futuros cinco afios,
a continuacion se presenta la distribucion de dicha oferta para cada tipo de servicio.
La distribucidn fue calculada conforme al porcentaje de aceptacidn de cada servicio y

la variacion del total de oferta anual.

Tabla 72.
Determinacion de los servicios del proyecto
OFERTA DE ANO ANO ANO ANO ANO
SERVICIOS 2015 2016 2017 2018 2019
Asesoria contable mensual 31 41 50 60 69
Asesoria tributaria mensual 27 36 44 52 60
Asesoria integral mensual 35 46 57 67 77
Declaraciones de impuestos 56 74 91 108 124
Validacion de anexos 45 59 72 86 99
TOTAL OFERTA 194 255 315 373 429
ANUAL

Nota: Determinacion del nimero de servicios por afio del proyecto
Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.6 Presupuestos
“Es una herramienta gerencial, que permite establecer planes de accién en la toma de
decisiones, con el objetivo de cumplir metas expresadas en terminos financieros, estos

deben realizarse en un periodo establecido” (Bacalla Villalobos, 2012).
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Para presupuestar los costos, gastos e ingresos del servicio, se toma en cuenta la “tasa
de inflacion del afio 2013 que es el 2,70%” (Banco Central, 2014).

4.6.1 Presupuesto de costos

El presupuesto de costos, se realiza en base al nUmero de servicios ofertados de forma

anual determinados en el cuadro anterior.

Tabla 73.

Determinacion del costo de cada servicio del proyecto

No. De horas Costos Total costos

promedio por | incurridos por por cada

Descripcion cada servicio cada hora de servicio.
asesoria (USD) (USD)
Asesoria contable mensual 40.00 4.59 183.65
Asesoria tributaria mensual 40.00 4.59 184.00
Asesoria integral mensual 62.00 4.59 285.19
Declaraciones de impuestos 8.00 4.59 36.80
Validacién de anexos 18.00 4.59 82.80

Nota: Asignacion de costos por cada servicio del proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

“CONTAXES” Cia. Ltda.
PRESUPUESTO DE COSTOS POR SERVICIO
Tabla 74.
Presupuesto de costos

TIPOS DE SERVICIOS 2015 2016 2017 2018 2019
OFERTADOS
EN UNIDADES POR CADA TIPO DE SERVICIO
INFLACION 2.70%
Asesoria contable mensual 31 41 50 60 69
Asesoria tributaria mensual 27 36 44 52 60
Asesoria integral mensual 35 46 57 67 77
Declaraciones de impuestos 56 74 91 108 124
Validacion de anexos 45 59 72 86 99
TOTAL UNIDADES 194 255 315 373 429
COSTOS POR CADA TIPO DE SERVICIO
Asesoria contable mensual 183.65 188.61 193.70 198.93 204.31
Asesoria tributaria mensual 184.00 188.96 194.07 199.31 204.69
Asesoria integral mensual 285.19 292.89 300.80 308.92 317.26
Declaraciones de impuestos 36.80 37.79 38.81 39.86 40.94
Validacion de anexos 82.80 85.03 87.33 89.69 92.11
COSTOS ANUALES POR TIPO DE SERVICIO

Asesoria contable mensual 5,700.58 | 7,695.35 | 9,762.68 | 11,872.38 | 14,023.51
Asesoria tributaria mensual 4,997.33 | 6,746.01 | 8,558.31 | 10,407.74 | 12,293.50
Asesoria integral mensual 9,958.97 | 13,443.84 | 17,055.48 | 20,741.15 | 24,499.19
Declaraciones de impuestos 2,070.32 | 2,794.78 | 3,54558 | 4,311.78 | 5,093.02
Validacion de anexos 3,694.46 | 4,987.23 | 6,327.03 | 7,694.30 | 9,088.41
COSTOS ANUALES 26,421.66 | 35,667.20 | 45,249.09 | 55,027.34 | 64,997.62

Nota: Elaboracion del presupuesto de costos para los 5 afios del proyecto.
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.6.2 Presupuesto de costos y gastos:

El presupuesto de costos y gastos se desarroll6 en funcion de los siguientes puntos:

e Los intereses pagados anualmente se tomaron de la tabla de amortizacion.

¢ El gasto de constitucion se cancela en su totalidad en el primer afio.

e Los costos varian anualmente de acuerdo a la produccion.

“CONTAXES” Cia. Ltda.
PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS ANUALES

Tabla 75.

Presupuesto de costos y gastos

Tasa de Inflacion 2.70%

PERIODOS 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019
COSTOS

Oferta en unidades 194 255 315 373 429
Sueldos operativos 14,269.20 | 19,456.69 | 24,832.90 | 30,776.28 | 36,370.40
Beneficios sociales operativos 5,726.46 | 7,808.28 9,965.84 | 12,351.02 | 14,596.03
Avrriendo local 3,240.00 | 4,417.88 5,638.62 6,988.14 | 8,258.35
Servicios basicos 576 785.4 1,002.42 1,242.34 | 1,468.15
Internet 540 736.31 939.77 1,164.69 | 1,376.39
Suministros de oficina 1,080.00 | 1,472.63 1,879.54 2,329.38 | 2,752.78
Depreciacién muebles de 100.8 100.8 100.8 100.8 100.8
oficina
Depreciacién muebles y 64.25 64.25 64.25 64.25 64.25
enseres
Depreciacién equipo de 814.5 814.5 814.5
cémputo
Depreciacion equipo de oficina 10.45 10.45 10.45 10.45 10.45
Total costos 26,421.66 | 35,667.20 | 45,249.09 | 55,027.34 | 64,997.62
Gastos
Gastos administrativos 29,337.40 | 28,562.57 | 29,307.33 | 29,537.13 | 30,322.64
Sueldos 16,704.48 | 17,155.50 | 17,618.70 | 18,094.40 | 18,582.95
Beneficios sociales 6,529.78 | 6,706.08 6,887.15 7,073.10 | 7,264.08
Avrriendo local 2,160.00 | 2,218.32 2,278.21 2,339.73 | 2,402.90
Servicios basicos 384 394.37 405.02 415.95 427.18
Suministro de oficina 720 739.44 759.4 779.91 800.97
Suministros de limpieza 360.00 369.72 379.70 389.95 400.48
Gastos de constitucion 1500 - - - -
Depreciacién muebles de 213.12 213.12 213.12 213.12 213.12
oficina
Depreciacién equipo de 535.06 535.06 535.06
cémputo
Depreciacién de equipo de 6.96 6.96 6.96 6.96 6.96
oficina
Amortizacion licencias de 224.00 224.00 224.00 224.00 224.00
software
Gastos de venta 1,246.28 | 1,279.93 1,314.49 1,349.98 | 1,386.43
Gasto internet 360.00 369.72 379.70 389.95 400.48
Gastos de publicidad 886.28 910.21 934.79 960.02 985.95
Gastos financieros 910.24 581.83 214.67 0 0
Intereses pagados 910.24 581.83 214.67 0.00 0.00
Total gastos 31,493.92 | 30,424.33 | 30,836.48 | 30,887.11 | 31,709.07
Total costos y gastos 57,915.58 | 66,091.53 | 76,085.57 | 85,914.45 | 96,706.69

Nota: Elaboracion del presupuesto de costos y gastos para los 5 afios del proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.6.3 Presupuesto de ingresos

Es una herramienta que permite proyectar los ingresos que la empresa

va producir en un periodo de tiempo determinado. Basicamente consiste

en multiplicar el nimero de unidades disponibles para la venta por el

precio previamente establecido. Con la informacion obtenida la

empresa podra conocer los ingresos anuales esperados por la venta del

servicio, tomando en cuenta la variacion de precios por efectos de la
inflacion (Bacalla Villalobos, 2012).

Tabla 76.f
Presupuesto de ingresos

“CONTAXES” Cia. Ltda.
PRESUPUESTO DE INGRESOS ANUALES

TIPOS DE SERVICIOS 2015 2016 2017 2018 2019
OFERTADOS
EN UNIDADES POR CADA TIPO DE SERVICIO
INFLACION 2.70%
Asesoria contable mensual 31 41 50 60 69
Asesoria tributaria mensual 27 36 44 52 60
Asesoria integral mensual 35 46 57 67 77
Declaraciones de impuestos 56 74 91 108 124
Validacion de anexos 45 59 72 86 99
TOTAL UNIDADES 194 255 315 373 429
PRECIOS POR CADA TIPO DE SERVICIO*
Asesoria contable mensual 489.60 502.82 516.40 530.34 544.66
Asesoria tributaria mensual 489.60 502.82 516.40 530.34 544.66
Asesoria integral mensual 763.16 783.77 804.93 826.66 848.98
Declaraciones de impuestos 97.92 100.56 103.28 106.07 108.93
Validacion de anexos 220.32 226.27 232.38 238.65 245.10
INGRESOS ANUALES POR TIPO DE SERVICIO

Asesoria contable mensual 15,177.60 | 20,615.59 | 25,819.77 | 31,820.28 | 37,581.34
Asesoria tributaria mensual 13,219.20 | 18,101.49 | 22,721.39 | 27,577.58 | 32,679.43
Asesoria integral mensual 26,710.60 | 36,053.20 | 45,880.84 | 55,386.22 | 65,371.45
Declaraciones de impuestos 5,483.52 | 7,441.72 9,398.39 11,455.30 | 13,507.50
Validacion de anexos 9,914.40 | 13,349.85 | 16,731.21 | 20,524.08 | 24,264.47
TOTAL INGRESOS 70,505.32 | 95,561.86 | 120,551.60 | 146,763.46 | 173,404.19
ANUALES (USD)

Nota: Elaboracién del presupuesto de ingresos para los 5 afios del proyecto, tomando en cuenta la tasa
de inflacién acumulada para el incremento de precios.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.7 Punto de equilibrio

Es aquella herramienta que nos permite determinar, los servicios que debe producir la

empresa para no perder ni ganar, dicho de otro modo determina el nivel minimo de

servicios que la empresa deberia tener para empezar a generar utilidad.
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4.7.1 Proceso de determinacion de punto de equilibrio
4.7.1.1 Distribucién de costos y gastos por servicio

Tabla 77.

Distribucion de costos y gasto por servicio

DISTRIBUCION DE COSTOS Y GASTOS POR CADA SERVICIO

Descripcion afio base Asesoria Asesoria Asesoria Declaraciones | Validacion Costos
contable tributaria integral de impuestos de anexos totales
mensual
Porcentaje de participacién de cada servicio en relacién 22% 19% 38% 8% 14%
al costo total
Sueldos operativos 14269,2 3078,64 2698,84 5.378,41 1118,091 1995,21 14269,19
Beneficios sociales operativos 5726,46 1235,51 1083,09 2.158,44 448,708 800,71 5726,46
Avrriendo local 3240 699,04 612,81 1.221,24 253,876 453,04 3240
Servicios basicos 576 124,27 108,94 217,11 45,134 80,54 576
Internet 540 116,51 102,13 203,54 42,313 75,51 540
Suministros de oficina 1080 233,01 204,27 407,08 84,625 151,01 1080
Depreciacién muebles de oficina 100,8 21,75 19,07 37,99 7,898 14,09 100,8
Depreciacién muebles y enseres 64,25 13,86 12,15 24,22 5,034 8,98 64,25
Depreciacién equipo de computo 8145 175,73 154,05 307,00 63,822 113,89 8145
Depreciacién equipo de oficina 10,45 2,25 1,98 3,94 0,819 1,46 10,45
Total costos 26.421,66 5.700,58 4.997,33 9.958,97 2.070,32 3.694,45 26.421,65
Gastos administrativos 29.337,40 6.329,66 5.548,81 11.057,98 2.298,79 4.102,15 29.337,39
Gastos de venta 1.246,28 268,89 235,72 469,75 97,65 174,26 1.246,28
Gastos financieros 910,24 196,39 172,16 343,09 71,32 127,28 910,24
Total gastos 31.493,92 6.794,94 5.956,69 11.870,83 2.467,77 4.403,68 31.493,92

Nota: Distribucion de costos y gastos de acuerdo al nimero de horas por cada servicio.

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.7.2 Punto de equilibrio de los servicios.

4.7.2.1 Punto de equilibrio de servicio de asesoria contable

Tabla 78.
Determinacion de costos fijos y variables asesoria contable
DESCRIPCION COSTOS | COSTOS COSTO
FIJOS | VARIABLES | TOTAL
COSTOS DIRECTOS 4.314,15
Sueldos operativos 3.078,64 3.078,64
Beneficios sociales operativos 1235,51 1.235,51
COSTOS INDIRECTOS DEL SERVICIO 1.386,42
Arriendo local 60% 699,04 699,04
Servicios basicos 60% 124,27 124,27
Suministros de internet 60% 116,51 116,51
Suministros de oficina 60% 233,01 233,01
Dep. Muebles y enseres 13,86 13,86
operativos
Dep. Muebles de oficina 21,75 21,75
operativos
Dep. Equipo de computo 175,73 175,73
operativos
Dep. Equipo de oficina 2,25 2,25
GASTOS 6.329,66 6.329,66
ADMINISTRATIVOS
GASTOS DE VENTAS 268,89 268,89
GASTOS FINANCIEROS 196,39 196,39
TOTALES 12.138,23 357,28 | 12.495,51

Nota: Determinacion del punto equilibrio, determinando costos fijos y variables.

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

e Férmula del punto de equilibrio en unidades

COSTOS F1IJOS

PE

Donde:

Costos fijos = 12.138,23
Costos variables totales= 357,28

Costos Variables Totales

Costo variable unitario = —
# de servicios
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357,28

Costo variable unitario = " = 11,53

Precio de venta unitario= 489,60

Aplicacion de la formula:

o 12.138,23
©489,60-11,53

PE=25,3900684 = 25 servicios

e Formula del punto de equilibrio en dolares

COSTOS F1IJOS
:1 COSTOS VARIABLES
) VENTAS
Donde:
Costos fijos = 12.138,23
Costos variables = 357,28
Ventas = 15.177,60
Aplicacion
12.138,23
= 3578
" 15.177.60
12.138,23

E = 0.976460046

PE = 12.431,61 (USD)
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Tabla 79.

Punto de equilibrio de asesoria contable

ASESORIA CONTABLE

Punto de equilibrio

Precio Costo Costos
Unidades de I?gtflzgs Cf?%gs variable | variables Ct:gf;:)
venta J unitario| totales
0 489.6 0 12138.23| 11.53 0 12138.23
5 489.6 2448 12138.23| 11.53 57.65 12195.88
10 489.6 4896 12138.23| 11.53 115.3 12253.53
15 489.6 7344 12138.23| 11.53 172,95 | 12311.18
20 489.6 9792 12138.23| 11.53 231 12368.83
25.390068 489.6 |12430.977(12138.23| 11.53 |292.74749|12430.977

Nota: Comprobacién del punto de equilibrio
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Punto de equilibrio de asesoria contable
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Figura 36. Representacion del punto de equilibrio en unidades e ingresos de asesoria contable

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Tabla 80.

4.7.2.2 Punto de equilibrio de servicio de asesoria tributaria

Determinacion de costos fijos y variables de asesoria tributaria

ASESORIA TRIBUTARIA

DESCRIPCION COSTOS | COSTOS COSTO
FIJOS | VARIABLES | TOTAL
COSTOS DIRECTOS 3.781,93
Sueldos operativos 2.698,84 2.698,84
Beneficios sociales operativos 1083,09 1.083,09
COSTOS INDIRECTOS DEL 1215,40
SERVICIO
Arriendo local 60% 612,81 612,81
Servicios basicos 60% 108,94 108,94
Suministros de oficina 60% 204,27 204,27
Gastos internet 60% 102,13 102,13
Dep. Muebles y enseres operativos 12,15 12,15
Dep. Muebles de oficina operativos 19,07 19,07
Dep. Equipo de computo operativos 154,05 154,05
Dep. Equipo de oficina 1,98 1,98
GASTOS ADMINISTRATIVOS 5.548,81 5.548,81
GASTOS DE VENTAS 235,72 235,72
GASTOS FINANCIEROS 172,16 172,16
TOTAL COSTOS Y GASTOS 10.640,81 313,21 | 10.954,02

Nota: Determinacion del punto equilibrio, determinando costos fijos y variables.

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

e Fdérmula del punto de equilibrio en unidades

COSTOS F1IJOS

PE

Donde:

Costos fijos = 10.640,81

Costos variables totales = 313,21

Costos Variables Totales

Costo variable unitario

# de servicios

313,21
27

Costo variable unitario

Precio de venta unitario = 489,60
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Aplicacion

10.640,81

" 489,60-11,60

PE=22,2611088 = 22 servicios

e Foérmula del punto de equilibrio en dolares

_ COSTOSFIJOS
_1 COSTOS VARIABLES
) VENTAS
Donde:
Costos fijos = 10.640,81
Costos variables = 313,21
Ventas= 13.219,20
Aplicacion:
10.640,81
- 313,21
13.219,20
_10.640,81
PE= 1- 0,0236935
PE=10. 899,05 (USD)
Tabla 81.
Punto de Equilibrio de asesoria tributaria
ASESORIA TRIBUTARIA
Punto de equilibrio
Unidades | P.Venta | Ingresos Costos Costos Costos Costo
totales fijos variables | variables total
unitarios
0 489,60 0,00 10.640,81 11,60 0,00 10.640,81
10 489,60 4896,00 | 10.640,81 11,60 116,00 10.756,81
20 489,60 9792,00 | 10.640,81 11,60 232,00 10.872,81
22,261108 | 489,60 10899,04 | 10.640,81 11,60 258,23 | 10.899,04
30 489,60 14688,00 | 10.640,81 11,60 348,00 10.988,81

Nota: Comprobacion del punto de equilibrio
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Figura 37. Representacion del punto de equilibrio en unidades e ingresos de asesoria tributaria
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.7.2.3 Punto de equilibrio de servicio de asesoria integral

Tabla 82.

Determinacion de costos fijos y variables de asesoria integral

ASESORIA INTEGRAL

DESCRIPCION COSTOS COSTOS COSTO

FI1JOS VARIABLES TOTAL
COSTOS DIRECTOS 7.536,85
Sueldos operativos 5.378,41 5.378,41
Beneficios sociales operativos 2.158,44 2.158,44
COSTOS INDIRECTOS DEL SERVICIO 2.422,12
Arriendo local 60% 1221,24 1221,24
Servicios basicos 60% 217,11 217,11
Suministros de oficina 60% 407,08 407,08
Gastos internet 60% 203,54 203,54
Dep. Muebles y enseres (operativo) 24,22 24,22
Dep. Muebles de oficina (operativo) 37,99 37,99
Dep. Equipo de computo (operativo) 307,00 307,00
Dep. Equipo de oficina 3,94 3,94
GASTOS ADMINISTRATIVOS 11.057,98 11.057,98
GASTOS DE VENTAS 469,75 469,75
GASTOS FINANCIEROS 343,09 343,09
TOTAL COSTOS Y GASTOS 21.205,61 624,19 | 21.829,80

Nota: Determinacion del punto equilibrio, determinando costos fijos y variables.

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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e Formula del punto de equilibrio en unidades

B COSTOS FIJOS
~ PRECIO DE VENTA UNITARIO-COSTO VARIABLE UNITARIO

PE

Donde:
Costos fijos = 21.205,61

Costos variables = 624,19

Costos Variables Totales

Costo variable unitario = —
# de servicios

624,19

Costo variable unitario = 35 = 17,834

Precio de venta unitario = 763,16

Aplicacion de la formula:
pp__ 2120561
©763,16-17,834

PE=28,4514561 = 28 servicios

e Férmula del punto de equilibrio en dolares

COSTOS FIIOS
- | COSTOS VARIABLES
) VENTAS

Desarrollo:

Costos fijos = 21.205,61
Costos variables = 624,19
Ventas = 26.710,60
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Aplicacion

21.205,61
- 624.19
" 26.710,60

21.205,61

PE= 002336863

PE=21.713,01 (USD)

Tabla 83.
Punto de equilibrio de asesoria integral
ASESORIA INTEGRAL
Punto de equilibrio
Unidades Precio Ingresos Costos Costo Costos Costo
venta totales fijos variable variables total
unitario totales
0 763,16 0,00 21.205,61 17,83 0,00 21.205,61
10 763,16 7.631,60 | 21.205,61 17,83 178,30 21.383,91
20 763,16 15.263,20 | 21.205,61 17,83 356,60 21.562,21
28,451456 763,16 21.713,01 | 21.205,61 17,83 507,29 21.712,90
30 763,16 22.894,80 | 21.205,61 17,83 534,90 21.740,51

Nota: Comprobacidon del punto de equilibrio

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Punto de equilibrio de asesoria integral
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Figura 38. Representacion del punto de equilibrio en unidades e ingresos de asesoria integral

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.7.2.4 Punto de equilibrio de servicio de declaraciones de impuestos

Tabla 84.
Determinacion de costos fijos y variables de declaracion de impuestos

DECLARACION DE IMPUESTOS

COSTOS | COSTOS COSTO
DESCRIPCION FIJOS VARIABLES | TOTAL
COSTOS DIRECTOS 1.566,80
Sueldos operativos 1.118,09 1.118,09
Beneficios sociales operativos 448,71 448,71
COSTOS INDIRECTOS 503,52
Arriendo local 60% 253,88 253,88
Servicios basicos 60% 45,13 45,13
Suministros de oficina 60% 84,63 84,63
Gastos internet 60% 42,31 42,31
Dep. Muebles y enseres operativos 5,03 5,03
Dep. Muebles de oficina operativos 7,90 7,90
Dep. Equipo de computo operativos 63,82 63,82
Dep. Equipo de oficina 0,82 0,82
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2298,79 2.298,79
GASTOS DE VENTAS 97,65 97,65
GASTOS FINANCIEROS 71,32 71,32
TOTAL COSTOS Y GASTOS 4.408,33 129,76 | 4.538,09

Nota: Determinacion del punto equilibrio, determinando costos fijos y variables.

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

e Férmula del punto de equilibrio en unidades

PE

COSTOS FIJOS

Donde:
Costos fijos = 4.408,33

Costos variables = 129,76

Costos variables totales

Costo variable unitario —
# de servicios

129,76
56

Costo variable unitario =232

Precio de venta unitario= 97,92
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Aplicacion:

440833
9792232

PE = 46,1122384 = 46 servicios

e Formula del punto de equilibrio en dolares

B COSTOS FIJOS
o 1 COSTOS VARIABLES
} VENTAS
Donde:
Costos fijos = 4.408,33
Costos variables = 129,76
Ventas = 5.483,52
Aplicacion:
_ 4.408,33
- 129,76
" 5.483.52
- 4.408,33
1-0,02366363
PE=4.515,18 (USD)
Tabla 85.

Punto de equilibrio de declaracion de impuestos

DECLARACIONES DE IMPUESTOS
Punto de equilibrio
Unidades Precio Ingresos Costos Costo Costos Costo
venta totales fijos variable | variables total
unitario totales

0 97,92 0,00 4.408,33 2,32 0,00 4.408,33
20 97,92 1.958,40 | 4.408,33 2,32 46,40 4.454,73
40 97,92 3.916,80 | 4.408,33 2,32 92,80 4.501,13
46,112238 97,92 451531 | 4.408,33 2,32 106,98 4.515,31
60 97,92 5.875,20 | 4.408,33 2,32 139,20 4.547,53

Nota: Comprobacion del punto de equilibrio
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Punto de equilibrio de declaracion de impuestos

6000

impuestos.
Fuente: Estudio financiero

Figura 39. Representacion del punto de equilibrio en unidades e ingresos de declaracion de

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Ingresos
Totales

4.7.2.5 Punto de equilibrio de servicio de validacion de anexos

Tabla 86.
Determinacion de costos fijos y variables validacion de anexos
Validacion de anexos
Costos Costos Costo
Descripcion fijos variables total
Costos directos 2.795,92
Sueldos operativos 1.995,21 1.995,21
Beneficios sociales operativos 800,71 800,71
Costos indirectos 898,52
Arriendo local 60% 453,04 453,04
Servicios basicos 60% 80,54 80,54
Suministros de oficina 60% 151,01 151,01
Gastos internet 60% 75,51 75,51
Dep. Muebles y enseres operativos 8,98 8,98
Dep. Muebles de oficina operativos 14,09 14,09
Dep. Equipo de computo operativos 113,89 113,89
Dep. Equipo de oficina 1,46 1,46
GASTOS ADMINISTRATIVOS 4.102,15 4.102,15

Nota: Determinacion del punto equilibrio, determinando costos fijos y variables.

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta




e Formula del punto de equilibrio en unidades

B COSTOS FIJOS
~ PRECIO DE VENTA UNITARIO-COSTO VARIABLE UNITARIO

PE

Donde:
Costos fijos = 7.866,57

Costos variables = 231,56

Costos Variables Totales

Costo variable unitario = —
# de servicios

) . 231,56
Costo variable unitario = e = 5,15
Precio de venta unitario = 220,32
Aplicacion de la formula:

e 7.866,57
©220,32-5,15

PE=36,5597899=37 servicios

e Formula del punto de equilibrio en dolares

_ COSTOSFIIOS
- 1 COSTOS VARIABLES
B VENTAS
Desarrollo:
Costos fijos = 7.866,57
Costos variables = 231,56
Ventas = 9.914,40
Aplicacion:
7.866,57
~ T 231,56
" 9.914.40
12.939,71

T 1-0.03841685
PE = 8.054,70 (USD)
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Tabla 87.

Punto de equilibrio de validacion de anexos

VALIDACION DE ANEXOS
Punto de equilibrio
Unidades | Precio | Ingresos | Costos | Costo Costos Costo
venta | totales fijos | variable | variables | total
unitario | totales

0 220,32 0,00 7.866,57 | 5,15 0 7.866,57
15 220,32 | 3.304,80 | 7.866,57 | 5,15 77,25 | 7.943,82
30 220,32 | 6.609,60 | 7.866,57 | 5,15 1545 |8.021,07
36,55979 | 220,32 | 8.054,85 | 7.866,57 | 5,15 188,28 | 8.054,85
45 220,32 | 9.914,40 | 7.866,57 | 5,15 231,75 | 8.098,32

Nota: Comprobacién del punto de equilibrio

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Punto de equilibrio de validacion de anexos
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Figura 40. Representacion del punto de equilibrio en unidades e ingresos de validacion de

anexos.

Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Nota:
En los calculos realizados para el punto de equilibrio existe una minima variacion
entre el Ingreso Total y el Costo Total, esto se debe al numero de decimales

considerados para los calculos respectivos.
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4.8 Estados financieros proyectados

Los estados financieros proyectados son una herramienta de la planificacion financiera
que permiten estimar o prever la situacion econdmica, financiera y de liquidez de una
empresa en un periodo o periodos de tiempo determinados. La proyeccion de los
estados financieros permite a la administracion evaluar los resultados obtenidos de la
aplicacion de las técnicas y estrategias en un negocio, pudiendo de esta forma tomar

decisiones oportunas para el mejoramiento de los procesos internos.

Los principales objetivos de la proyeccion de los estados financieros se resumen en la

evaluacion a los siguientes aspectos:

Nivel de rentabilidad de la empresa a futuro

v
v" Capacidad de endeudamiento y crecimiento en el mercado
v Posicionamiento de la empresa en el mercado

v

Evolucidn del negocio en el tiempo

4.8.1 Estado de resultados

Es un estado financiero basico, el cual determina la utilidad o pérdida de la empresa
en un periodo determinado, esta compuestos por todas las cuentas de ingresos, costos

y gastos de actividades ordinarias y extraordinarias.

Para el desarrollo del estado de resultados del proyecto, se toma en cuenta el
presupuesto de ingresos y gastos realizados anteriormente, en donde se determina las
variaciones por afio de acuerdo a la inflacién, al porcentaje de aceptacién del servicio

y a las horas laborales necesarias para la prestacion de los diferentes servicios.
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Tabla 88.

Estado de resultados proyectado

Empresa Contaxes Cia. Ltda.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

CONCEPTO PERIODOS ANUALES

INGRESOS 2006 | 2006 | 2017 | 2018 | 2019
Ingresos operativos

Asesoria contable mensual 15,177.60 20,615.59 25,819.77 31,820.28 37,581.34
Asesoria tributaria mensual 13,219.20 18,101.49 22,721.39 27,577.58 32,679.43
Asesoria integral mensual 26,710.60 36,053.20 45,880.84 55,386.22 65,371.45
Declaraciones de impuestos 5,483.52 7,441.72 9,398.39 11,455.30 13,507.50
Validacién de anexos 9,914.40 13,349.85 16,731.21 20,524.08 24,264.47
TOTAL INGRESOS USD) 70,505.32 95,561.86 | 120,551.60 146,763.46 | 173,404.19
Costos de produccion

Sueldos operativos 14,269.20 19,456.69 24,832.90 30,776.28 | 36,370.40
Beneficios sociales operativos 5,726.46 7,808.28 9,965.84 12,351.02 14,596.03
Arriendo local 3,240.00 4,417.88 5,638.62 6,988.14 8,258.35
Servicios basicos 576,00 785.4 1,002.42 1,242.34 1,468.15
Internet 540,00 736.31 939.77 1,164.69 1,376.39
Suministros de oficina 1,080,00 1,472.63 1,879.54 2,329.38 2,752.78
Dep. Muebles de oficina 100,80 100.8 100.8 100.8 100.8
Dep. Muebles y enseres 64,25 64.25 64.25 64.25 64.25
Dep. Equipo de cdmputo 814,50 814.5 814.5 0 0
Dep. Equipo de oficina 10,45 10.45 10.45 10.45 10.45
TOTAL COSTOS 26,421.66 35,667.20 45,249.09 55,027.34 64,997.62
UTILIDAD BRUTA 44,083.66 59,894.66 75,302.51 91,736.11 | 108,406.57
GASTOS

GASTOS OPERATIVOS

Gastos administrativos

Sueldos 16,704.48 17,155.50 17,618.70 18,094.40 18,582.95
Beneficios sociales 6,529.78 6,706.08 6,887.15 7,073.10 7,264.08
Arriendo local 2,160.00 2,218.32 2,278.21 2,339.73 2,402.90
Servicios basicos 384 394.37 405.02 415.95 427.18
Suministro de oficina 720 739.44 759.4 779.91 800.97
Suministros de limpieza 360 369.72 379.7 389.95 400.48
Gastos de constitucion 1,500.00 0 0 0 0
Dep. Muebles de oficina 213.12 213.12 213.12 213.12 213.12
Dep. Equipo de computo 535.06 535.06 535.06 0 0
Dep. Equipo de oficina 6.96 6.96 6.96 6.96 6.96
Amort. Licencias de software 224 224 224 224 224
Total gastos administrativos 29,337.40 28,562.57 29,307.33 29,537.13 30,322.64
Gastos de venta

Gasto internet 360 369.72 379.7 389.95 400.48
Gastos de publicidad 886.28 910.21 934.79 960.02 985.95
Total gasto de venta 1,246.28 1,279.93 1,314.49 1,349.98 1,386.43
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 30,583.68 29,842.50 30,621.81 30,887.11 | 31,709.07
UTILIDAD OPERACIONAL 13,499.98 30,052.16 44,680.70 60,849.01 76,697.50
Gastos no operativos

Gastos financieros

Intereses pagados 910.24 581.83 214.67 0 0
TOTAL GASTOS NO 910.24 581.83 214.67 0 0
OPERATIVOS

UTILIDAD ANTES DEL 15% PT 12,589.74 29,470.33 44,466.03 60,849.01 76,697.50
15% Participacidn trabajadores 1,888.46 4,420.55 6,669.90 9,127.35 | 11,504.63
UTILIDAD ANTES DEL 22% I.R. 10,701.28 25,049.78 37,796.13 51,721.66 65,192.88
22% Impuesto a la renta 2,354.28 5,510.95 8,315.15 11,378.76 14,342.43
UTILIDAD ANTES DE 8,347.00 19,538.83 29,480.98 40,342.89 | 50,850.44
RESERVAS

5% Reserva legal 417.35 976.94 1,474.05 2,017.14 2,542.52
5% Reserva estatutaria 417.35 976.94 1,474.05 2,017.14 2,542.52
UTILIDAD NETA DEL 7,512.30 17,584.94 26,532.88 36,308.60 | 45,765.40
EJERCICIO

Nota: Elaboracion del estado de resultados proyectado para los 5 afios propuestos.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.8.2 Flujo neto de caja

Es un reporte financiero que permite conocer el saldo de efectivo disponible al final
de cada periodo, tomando en consideracion los ingresos, costos de produccion y gastos
anuales. Con las cifras presentadas en este reporte se puede medir el nivel de

rentabilidad del proyecto por cada afio.

Tabla 89.
Flujo neto de caja proyectado

Empresa Contaxes cia. Ltda.
FLUJO NETO DE CAJA PROYECTADO

CONCEPTO Afio base 2015 2016 2017 2018 2019

INGRESOS 15,630.78 | 70,505.32 | 95,561.86 | 120,551.60 | 146,763.46 | 173,404.19
Ventas 70,505.32 | 95,561.86 | 120,551.60 | 146,763.46 | 173,404.19
Préstamo 9,378.47

Capital 6,252.31

(-) EGRESOS 15,630.78 | 64,943.22 | 79,136.34 | 94,550.88 | 106,420.56 | 122,553.74
Activos tangibles 10,164.79
Activos intangibles 1,120.00

Capital de trabajo 4,345.99

Costos de produccion 26,421.66 | 35,667.20 | 45,249.09 | 55,027.34 | 64,997.62
Gastos operacionales 30,583.68 | 29,842.50 | 30,621.81 30,887.11 31,709.07
Gastos no operacionales 910.24 581.83 214.67 - -
15% participacion 1,888.46 4,420.55 6,669.90 9,127.35 11,504.63
trabajadores

22% impuesto a la renta 2,354.28 | 5,510.95 8,315.15 | 11,378.76 | 14,342.43
Amortizacion del préstamo 2,78490 | 3,113.31 3,480.26

(+) Movimientos que no 0,00 1,969.14 1,969.14 1,969.14 619.58 619.58
generan salida de dinero

Dep. Activos fijos 1,745.14 | 1,745.14 1,745.14 395.58 395.58
Amort. Licencia de 224.00 224.00 224.00 224.00 224.00
software

= Saldo de caja afio actual 7,531.24 | 18,394.66 | 27,969.86 | 40,962.47 | 51,470.02
(+) Saldo de caja afio 4,345.99 | 11,877.23 30,271.88 58,241.74 99,204.21
anterior

= Flujo neto de caja 4,345.99 | 11,877.23 | 30,271.88 58,241.74 99,204.21 | 150,674.24

Nota: Elaboracién del flujo de caja proyectado para los 5 afios propuestos.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.8.3 Balance general
Es un estado financiero basico, el cual refleja la situacion financiera de una empresa

en un periodo determinado. Esta constituido por:

e Activos: son aquellos bienes, valores y derechos que posee la empresa.
e Pasivos: son aquellas obligaciones que tiene la empresa con terceros, sean estos a

corto o largo plazo.
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e Patrimonio: estd determinado por el derecho que tienen los accionistas sobre el

activo.

El activo neto esta determinado por los activos fijos que posee la empresa, disminuido

la depreciacion a cada bien, esta depreciacion varia de acuerdo a la tabla tributaria

emitida por el SRI. Los activos diferidos de igual manera son amortizados anualmente

de acuerdo a la tabla tributaria.

Tabla 90.
Balance general

Empresa Contaxes Cia. Ltda.

BALANCE GENERAL
DESCRIPCION ANO 2015 2016 2017 2018 2019
BASE
ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE 14,510.78 | 20,296.88 | 36,946.39 | 63,171.11 | 103,738.00 | 154,812.45
Caja 4,34599 | 11,877.23 | 30,271.88 | 58,241.74 | 99,204.21 | 150,674.24
Suministros de oficina 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00 1,800.00
Suministros de limpieza 360 360 360 360 360 360
Equipo de computacion 4,049.07 4,049.07 4,049.07 4,049.07 4,049.07 4,049.07
Equipo de oficina 174.12 174.12 174.12 174.12 174.12 174.12
Muebles de oficina 3,139.15 3,139.15 3,139.15 3,139.15 3,139.15 3,139.15
Muebles y enseres 642.45 642.45 642.45 642.45 642.45 642.45
Depreciacion acumulada -1,745.14 | -3,490.28 | -5,235.42 -5,631.00 -6,026.58
ACTIVO NO 1,120.00 896 672 448 224 0
CORRIENTE
Licencias de software 1,120.00 1,120.00 1,120.00 1,120.00 1,120.00 1,120.00
(-) Amortiz. Acum. -224 -448 -672 -896 -1,120.00
Licencias de software
TOTAL ACTIVOS 15,630.78 | 21,192.88 | 37,618.39 | 63,619.11 | 103,962.00 | 154,812.45
PASIVOS
PASIVOS 9,378.47 6,593.57 3,480.26 0,00 0,00 0,00
Préstamo bancario a L/P 9,378.47 6,593.57 3,480.26 0,00 0,00 0,00
TOTAL PASIVOS 9,378.47 6,593.57 3,480.26 0,00 0,00 0,00
PATRIMONIO
CAPITAL 6,252.31 6,252.31 6,252.31 6,252.31 6,252.31 6,252.31
Capital social 6,252.31 6,252.31 6,252.31 6,252.31 6,252.31 6,252.31
RESERVAS 834.7 2,788.58 5,736.68 9,770.97 | 14,856.01
5% Reserva legal 417.35 1,394.29 2,868.34 4,885.48 7,428.01
5% Reserva estatutaria 417.35 1,394.29 2,868.34 4,885.48 7,428.01
RESULTADO DEL 7,512.30 | 25,097.24 | 51,630.12 | 87,938.73 | 133,704.12
EJERCICIO
Resultado de ejercicios 0 7,512.30 | 25,097.24 51,630.12 87,938.73
anteriores
Resultado del ejercicio 7,512.30 | 17,584.94 | 26,532.88 | 36,308.60 | 45,765.40
actual
TOTAL PATRIMONIO 6,252.31 | 14,599.31 | 34,138.13 | 63,619.11 | 103,962.00 | 154,812.45
TOTAL PASIVO + 15,630.78 | 21,192.88 | 37,618.39 | 63,619.11 | 103,962.00 | 154,812.45
PATRIMONIO

Nota: Elaboracion del balance general proyectado para los 5 afios propuestos.

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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4.9 Evaluacion financiera
“Es el método escogido para determinar la factibilidad del proyecto, en el cual se
aprecia numéricamente las ventajas o desventajas de la asignacion de recursos

predeterminados en los capitulos anteriores” (Bacalla Villalobos, 2012).

Los precios del proyecto estan en precio de mercado, ya que la evaluacion es enfocada

hacia la creacion de una empresa

La evaluacion nos permite identificar la distribucién de los recursos y el cumplimiento

de objetivos propuestos con la ejecucién del proyecto.

El objetivo de la evaluacion financiera es comparar la rentabilidad financiera esperada,

con el flujo de fondos generados; es decir mide la rentabilidad de la inversion.

4.9.1 Flujo de fondos
Es una herramienta que nos permite determinar la rentabilidad del
proyecto, ya que es estructurado con los ingresos y egresos del
proyecto, identificando claramente la inversion inicial, endeudamiento

y rentabilidad. En el afio cero se identifica la inversion del proyecto.

Es importante resaltar que, el Flujo Neto de Fondos para el afio base
presentara un saldo negativo por cuanto en dicho periodo se incluye la
inversion inicial del proyecto y los ingresos son nulos (Rojas, 2013).
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Tabla 91.

Flujo de fondos
Empresa Contaxes Cia. Ltda.

FLUJO DE FONDQOS

DETALLE ANOS
Afio 0 2015 2016 2017 2018 2019

Inversion Inicial 15,630.78
Activo Tangible 10,164.79 4,138.21
Activo Intangible 1,120.00
Capital de Trabajo 4,345.99 4,345.99
Inversion propia 6,252.31
Inversion financiada 9,378.47
Ingreso por Ventas 70,505.32 | 95,561.86 | 120,551.60 | 146,763.46 | 173,404.19
(-) Costo de Produccién 26,421.66 | 35,667.20 | 45,249.09 | 55,027.34 | 64,997.62
Margen de Contribucion 44,083.66 | 59,894.66 | 75,302.51 | 91,736.11 | 116,890.77
Gastos de Administracion 29,337.40 | 28,562.57 | 29,307.33 | 29,537.13 | 30,322.64
Gastos de Venta 1,246.28 1,279.93 1,314.49 1,349.98 1,386.43
Gastos Financieros 910.24 581.83 214.67 -
Utilidad Antes de 12,589.74 | 29,470.33 | 44,466.03 | 60,849.01 | 85,181.70
depreciacion
15% Participacion 1,888.46 4,420.55 6,669.90 9,127.35 11,504.63
Trabajadores
22% Impuesto a la Renta 2,354.28 5,510.95 8,315.15 11,378.76 | 14,342.43
5% Reserva Legal 417.35 976.94 1,474.05 2,017.14 2,542.52
5% Reserva Estatutaria 417.35 976.94 1,474.05 2,017.14 2,542.52
Utilidad después de 7,512.30 | 17,584.94 | 26,532.88 | 36,308.60 | 54,249.60
Impuestos
(+) Movimiento que no
representan salida de
dinero
Depreciacion Activos Fijos 1,745.14 1,745.14 1,745.14 395.58 395.58
Amortizacion Licencias de 224 224 224 224 224
Software
5% Reserva Legal 417.35 976.94 1,474.05 2,017.14 2,542.52
5% Reserva Estatutaria 417.35 976.94 1,474.05 2,017.14 2,542.52
(-)Salidas de Dinero 2,78490 | 3,113.31 3,480.26
Pago Capital Préstamo
Flujo Neto de Operacion -9,378.47 7,531.24 | 18,394.66 | 27,969.86 | 40,962.47 | 59,954.22

Nota: Elaboracién del flujo de fondos proyectado para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

4.9.2 Criterios de evaluacion
4.9.2.1 Valor actual neto (VAN)

El VAN permite calcular el valor presente de un determinado nimero de flujos de caja
futuros, originados por una inversion, a un coste del capital de la empresa o la tasa de

rendimiento requerida, también conocido como tasa de descuento.
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e Criterios de decision del VAN

Tabla 92.
Criterios de decision del VAN
Valor Significado Decisién
VAN >0 | Lainversion producird ganancias por | Proyecto aceptable
encima de la rentabilidad exigida
VAN <0 | Lainversion producira perdidas por Proyecto no aceptable
debajo de la rentabilidad exigida
VAN =0 | Lainversion no producira ni Dado que el proyecto no agrega valor

ganancias, ni perdidas.

monetario por encima de la rentabilidad
exigida, la decision deberia basarse en

otros criterios, como la obtencion de un
mejor posicionamiento u otros factores.

Nota: Determinacion de los criterios del VAN, para evaluar el proyecto.
Fuente: Formulacién y evaluacion de proyectos, Baca Urbina, 2007.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Calculo del factor de actualizacion simple (FAS):

La tasa de interés efectiva que cobra el Banco Pichincha, entidad con la cual se
realizara el préstamo, es del 11,20% anual, para calcular el factor de actualizacion

simple se realiza una relacién entre el porcentaje de capital propio y externo con la

Tabla 93.

FAS
Inversién Valor US$ %
Capital propio 6.252,31 40%
Préstamo 9.378,47 60%
Inversion total 15.630,78 100%

Nota: Determinacion del FAS con la estructura de financiamiento

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

tasa de interés cobrada por el banco. Los célculos se muestran a continuacion, asi:

FAS= % Capital externo (préstamo)* Tasa de interés cobrada por la entidad financier

FAS=0,60*0,1120

FAS=0, 0672
FAS=6,72%

Con el FAS del 6,72% obtenido con la formula anterior, realizamos el calculo del

VAN, partiendo de los flujos netos de caja anuales.
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Tabla 94.

Flujos netos de caja del proyecto:

Inversion Flujo neto | Flujo neto | Flujo neto | Flujo neto | Flujo neto
inicial cajaafiol | cajaafo?2 | cajaafo3 | cajaafo4 | cajaafo5
-15.630,78 7,531.24 | 18,394.66 | 27,969.86 | 40,962.47 | 59,954.22
Nota: Determinacion de los flujos netos para la evaluacion del proyecto.
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
e Formula del VAN:
Cr e e FNC1 FNC2 FNC3 . FNC4 FNC5
VAN= - Inversion inicial+ — — = 7 =
(1+1) (1+1) (1+1) (1+1) (1+1)
Donde:
i = Factor de Actualizacion Simple (FAS) = 6,72%
e Aplicacion formula del VAN:
VAN = -15.630.78+ 7.531,24 . 18.394,66 N 27.969,86 N 40.962,47 N
T (140,0672)  (140,0672)°  (1+0,0672)°  (1+0,0672)
59.954,22
(1+0,0672)°

VAN =-15.630,78 +7.057,01+16.151,03 +23.011,92 + 31.579,33 +43.310,25
VAN = 105.478,75

e Interpretacion de resultados

Segun el resultado obtenido (VAN > 0) se ratifica que la inversion en el proyecto de

creacion de una empresa dedicada a prestar el servicio de asesoria contable y tributaria

en el sector norte del Distrito Metropolitano de Quito es viable por cuanto las

ganancias esperadas por la operacion de la empresa estan por encima de la rentabilidad

exigida por las condiciones del mercado local.

4.9.2.2 Tasa interna de retorno (TIR)

Es una herramienta financiera que permite cuantificar el grado de eficiencia de una

inversion en relacién a la tasa de descuento o de uso de capital vigente en el mercado.
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Silatasadel TIR essuperior a latasa de descuento vigente en el mercado se determina
que el proyecto es rentable.

Formula TIR:
TIR=r1+(r2-r1) VANI
2D L AN TvaN: ]
Donde:
r1 = Tasa de interés 1
r, = Tasa de interés 2
Tabla 95.
Valor actual neto
TASA VAN - INV.
INT VAN INICIAL
101% 16.081,23 450,45
102% 15.872,69 241,91
103% 15.668,52 37,74
104% 15.468,59 (162,19)
105% 15.272,79 (357,99)
106% 15.080,99 (549,79)
107% 14.893,11 (737,67)

Nota: Determinacion del VAN hasta determinar la tasa para aplicar el TIR.
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

VANI

TIR=r1+(2-r1) [ —
02 [ AT vaANS

]
37,74

TIR=103%+(104%-103%) [ 37,74-(-162 19)]

37,74

TIR=1,03+(1,04-1,03) [ o

TIR=1,03+(0,01) [ 0,1887660]
TIR=1,03+0,00188766

TIR=1,031887660 — 103,18%
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e Comprobacion de la TIR:

Para verificar que los calculos realizados sean correctos se realiza el calculo del VAN
considerando la tasa de retorno obtenida, el resultado debe ser cero (0,00) para validar
el TIR.

Tabla 96.

Comprobacién de la TIR

Inversion Flujo neto Flujo neto Flujo neto Flujo neto Flujo neto
inicial caja afio 1 caja afio 2 caja afio 3 cajaafio4  cajaafo5

-15.630,78 7,531.24 18,394.66 27,969.86 40,962.47 59,954.22

Nota: Determinacion de los flujos netos para la evaluacion del proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Tasa de descuento: 103,18%

FNC1 FNC2 FNC3 FNC4 FNCS5

VAN= - Inversion Inicial+ — - T =T nval N
(1) (1+) (1+)”  (1+)"  (1+H)

7.531,24 18.394,66 27.969,86 40.962,47
- - -

VAN=-15.630,78+
(1+1,0318)  (1+1,0318)>  (1+1,0318)° (1+1,0318)"

59.954,22
+ 5
(1+1,0318)

VAN=-15.630,78 +3.706,68 +4.455,84 +3.334,63 +2.401,49 +1.731,47

VAN = 0,00

e Interpretacion de resultados

Segun los resultados obtenidos se observa que el proyecto es viable, ya que Gnicamente
con una tasa de interés financiero de 103,18% la inversién generaria la misma
rentabilidad que ofreceria una entidad bancaria. En las condiciones de mercado es
totalmente improbable que las entidades financieras ofrezcan una tasa de interés del
103,18% sobre una inversion inicial, por lo tanto, la inversion que se realizara en el

proyecto es viable.
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4.9.2.3 Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

Como parte de los criterios de evaluacion financiera del proyecto resulta importante
conocer el tiempo necesario que debe transcurrir para recuperar la inversion inicial en
el proyecto. Esto se consigue sumando los flujos netos de caja de forma consecutiva

hasta obtener el valor de la inversion inicial.

Periodo de duracion del proyecto

Inv.
Inicial FNC 1 FNC 2 FNC 3 FNC 4 FNC 5

-15.630,78 7.531,24 18.394,66 27.969,86 40.962,47 59.954,22

Figura 41. Determinacion de los flujos de caja anual, para calcular el PRI
Fuente: Estudio financiero
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Segun se observa en el grafico, la sumatoria del flujo neto de caja 1 mas el flujo neto
de caja 2 da como resultado us$.25.925,90, valor que supera al monto de la inversion
inicial, por lo tanto el periodo de recuperacion de la inversion (PRI) se encuentra entre
el afio 1 y el afio 2.

Para calcular exactamente el PRI se realiza una regla de tres simple:
e Primer afio: 7.531,24

e Parael afio 2:

18.349,66 1 afio
8.099,54 X
_8.099,54*1
T 18.349,6
=0,441401

Expresamos el resultado en meses:

1 afio 12 meses
0,441401 afio X
5,29 ===>>5 meses

Entonces, el PRI del proyecto seria: 1 afio y 5 meses

137



e Interpretacion del resultado
Se acepta el proyecto debido a que el tiempo de recuperacion de la inversion es menor
al periodo de vida econdmica del proyecto, es decir, la inversion inicial realizada va
ser recuperada en su totalidad al final de 1 afio y 5 meses luego de dar inicio a las
operaciones comerciales de la empresa. Se puede determinar que el periodo de
recuperacion de la inversion inicial se encuentra dentro del rango de 5 afios planteado
inicialmente como tiempo de operacion de empresa, por lo tanto, resulta en términos
financieros, viable realizar la inversion en el proyecto segun el periodo de recuperacion

calculado.

4.9.2.4 Relacion costo beneficio
Es un indicador financiero que sirve para evaluar la viabilidad de un proyecto. Consiste
en analizar el valor presente tanto de los ingresos futuros y los egresos futuros de la

empresa.

Si el resultado obtenido es mayor a 1 (>1) el proyecto es aceptado, caso contrario, Si
es menor a 1 (<1) el proyecto es rechazado debido a que el proyecto no esta generando

rentabilidad sobre la inversion inicial.

e Formula:
RB/C Valor Actual de los beneficios INGRESOS REALES)
Valor Actual de los costos (EGRESOS REALES)
Tabla 97.
Relacion costo — beneficio
Ingresos Costos totales
ARo0s Ingresos Costos Tasa de actualizados actualizados
totales descuento (Ingresos (Egresos
reales) reales)
0 15.630,78
1 70.505,32 57.005,34 0,0672 66.065,70 53.415,80
2 95.561,86 65.509,70 0,0672 83.905,99 57.519,35
3 120.551,60 75.870,90 0,0672 99.182,61 62.422,02
4 146.763,46 85.914,45 0,0672 113.144,82 66.234,30
5 173.404,19 96.706,69 0,0672 125.265,22 69.859,82
TOTAL 487.564,34 325.082,06

Nota: Aplicacion de la formula relacién costos — beneficio con la tasa de descuento.

Fuente: Estudio financiero

Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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e Aplicacion de la formula:

| 487.564,34
325.082,06

R B/C=1,50

R B/C

e Interpretacion del resultado

El resultado obtenido de 1,50 demuestra que por cada dolar que invierte la empresa

obtiene 1,50 como ingreso, es decir, 0,50 adicionales a la inversion.

En otras palabras, los beneficios (ingresos) son mayores a los desembolsos (egresos)

Yy, en consecuencia, el proyecto generara utilidades para los inversionistas.

4.10 indices financieros

Es el método financiero que nos permite analizar e interpretar los estados financieros
de una empresa, nos ayuda a sefialar las areas de fortaleza y debilidad, a través del

andlisis de la informacion.
Existen cuatro grupos de indices financieros:

>  Indices de liquidez y solvencia: miden la capacidad de la empresa para
cubrir sus necesidades a corto y largo plazo.

> Indices de actividad: son aquellos que miden la eficiencia de los activos.

> Indices de apalancamiento: son aquellos que miden la solvencia a largo
plazo de la empresa, miden la forma en que los activos han sido financiados.

> Indices de rentabilidad: son aquellos que miden el desempefio de la empresa.

Para el proyecto se realizara el calculo de los indices financieros de apalancamiento y
de rentabilidad, se exceptian aquellos indices que miden la eficiencia y eficacia en el
manejo de inventarios debido a que la empresa “Contaxes” Cia. Ltda es una empresa

que presta servicios.
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4.10.1 indices de apalancamiento

» Razdn de endeudamiento

Mide la proporcidn de la inversion de la empresa que ha sido financiada por deuda con

terceros.

Tabla 98.

Razén de endeudamiento

Formula 2015 2016 2017 2018 2019 | Expresado en:

Deuda total | 6,593.57 | 3,480.26 0 0 0 ]

Activo total | 21,192.88 | 37,618.39 |63,619.11 | 103,962.00 | 154,812.45 Porc;ntaje
3% | 9% 0 0 0 (%)

Nota: Aplicacién de indices financieros para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Interpretacion:

En el afio 2015 la empresa financia sus activos en un 31% con recursos ajenos
(acreedores); se observa que a partir del afio 2017 la empresa paga el 100% de su
deuda con el Banco Pichincha, por lo tanto, los activos generados a partir de dicho afio

son financiados por la empresa en un 100%.

» Cobertura de intereses
Establece el impacto que tienen los gastos financieros generados por las fuentes de

financiamiento externas sobre las utilidades operacionales de la empresa.

Tabla 99.

Cobertura de interés

Formula 2015 2016 2017 2018 2019 eE::presado

Ingreso bruto | 13.615.78 | 19,176.88 | 35,601.39 | 61,601.11 | 101,943.00

Interés anual | 910.24 581.83 214.67 0 0 Veces
15 33 166 I

Nota: Aplicacién de indices financieros para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Interpretacion:

La empresa gener6 en el afio 2015 una utilidad operacional 15 veces mayor a los
intereses pagados por las fuentes de financiamiento externas. Considerando el plazo
de vigencia del préstamo (3 afios) se observa que en el afio 2017 la empresa paga la
totalidad de capital mas intereses, razon por la cual para los afios 2018 y 2019 ya no

es posible calcular este indice financiero.
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4.10.2 indices de rentabilidad
» Margen bruto

Mide la porcion del ingreso que puede cubrir los costos incurridos para la prestacion

del servicio.
Tabla 100.
Margen bruto
Formula 2015 2016 2017 2018 2019 eEr’]‘_presado

44,083.66 | 59,894.66 | 75,302.51 | 91,736.11 | 108,406.57

70.505.32 | 95.561.86 | 12055160 | 146.763.46 | 173.404.19 | Porcentaje
63% 63% 62% 63% 63%

Utilidad bruta
Ventas

Nota: Aplicacién de indices financieros para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Interpretacion:

Para el afio 2015 la utilidad bruta obtenida después de descontar todos aquellos costos
incurridos para prestar el servicio de asesoria es del 63%, se observa un porcentaje
similar para los 4 afios siguientes, esta cifra se mantiene debido a la relacion
directamente proporcional entre ingresos y costos, mientras mas ingresos genere la

empresa ésta necesita incurrir en mas costos que le permitan cubrir la demanda.

» Margen operativo

Mide la capacidad que tiene la empresa para producir utilidad antes de impuestos,

intereses o gastos extraordinarios.

Tabla 101.
Margen operativo
Formula 2015 2016 2017 2018 2019 EXperrf?ado

13.499,98| 30.052,16| 44.680,70 60.849,01| 76.697,50

Utilidad operativa Porcentaie
Ventas 70.505,32 95.561,86| 120.551,60| 146.763,46| 173.404,19 J

19% 31% 37% 41% 44%

Nota: Aplicacién de indices financieros para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Interpretacion:

Los resultados obtenidos indican que, para el afio 2015 la empresa por cada dolar que
vende obtiene 0,19 centavos de ganancia operativa, es decir, utilidad sin incluir los
costos por intereses pagados, impuestos a la utilidad del ejercicio y reservas. La misma
interpretacion se aplica para los 4 afios posteriores en donde se observa que el punto
mas relevante se presenta en el afio 2019 con una ganancia de US$. 0,44 por cada

dolar vendido.

» Margen neto

Determina el porcentaje de utilidad neta que generan las ventas realizadas por la

empresa.
Tabla 102.
Margen neto
Formula 2015 2016 2017 2018 2019 eE:_presado
Utilidad neta | 7,512.30 | 17,584.94 | 26532.88 | 36,308.60 45,765.40
Ventas 7050532 | 9556186 | 120551.60 | 14676346 | 17340419 | Porcentaje
11% 18% 22% 25% 26%

Nota: Aplicacién de indices financieros para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Interpretacion:
En el afio 2015 las ventas de la empresa generaron un 11% de utilidad neta, para los
afios 2016, 2017, 2018 y 2019 el porcentaje de utilidad se increment6 en un 7%, 4%,

3% y 1% respectivamente.

> Rendimiento sobre activos

Determina el rendimiento o beneficio obtenido por el uso de los activos de la empresa.

Tabla 103.
Rendimiento sobre activos

Expresado

Formula 2014 2015 2016 2017 2018 en:

Utilidad neta | 7,512.30 | 17,584.94 | 26,532.88 | 36,308.60 | 45,765.40
Activo total | 15,630.78 | 21,192.88 | 37,618.39 | 63,619.11 | 103,962.00 | Porcentaje

48% 83% 71% 57% 44%

Nota: Aplicacion de indices financieros para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta
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Interpretacion:
Se determina que en el afio 2015, la empresa utiliza el 48% de sus activos para generar
utilidad, esta cifra va en aumento para los 4 afios posteriores, presentandose el punto

mas relevante en el afio 2016 con una utilidad del 71% por la utilizacion de sus activos.

» Rendimiento sobre el patrimonio

Mide la tasa de rendimiento que obtienen los accionistas de la empresa por la inversion

realizada.
Tabla 104
Rendimiento sobre el patrimonio
Formula | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 2018 | BXPresado
Utilidad neta | 7,512.30 | 17,584.94 | 26,532.88 | 36,308.60 | 45,765.40
Patrimonio | 6,252.31 | 14,599.31 | 34,138.13 | 63,619.11 | 103,962.00 | Porcentaje
120% 120% 78% 57% 44%

Nota: Aplicacion de indices financieros para evaluar el proyecto.
Elaborado por: Inés Santafé, Ana Monta

Interpretacion:

En el afio 2015 se observa que la empresa utiliza el 120% de su patrimonio en la
generacion de utilidades, es decir, la empresa tiene una rentabilidad del 120% en
relacién al patrimonio que posee. Para los 4 afios siguientes dicho porcentaje va en

descenso, lo que indica que la empresa busca otras alternativas diferentes al patrimonio

para generar utilidad.
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CONCLUSIONES

El servicio de asesoria contable y tributaria en el Sector Norte del Distrito
Metropolitano de Quito es un servicio que tiene un 92% de aceptacion de los
clientes potenciales debido a que este servicio disminuye el nivel de riesgo

operativo y aumenta el nivel de éxito empresarial.

Las intensas camparias para fomentar la cultura tributaria en el pais y el control
permanente ejercido por el SRI, pone en auge el servicio de asesoria contable y
tributaria debido a la necesidad de las empresas por buscar soluciones efectivas

que coadyuven a administrar sus recursos Yy obligaciones tributarias.

En el afio 2014, el 66% de las micro y pequefias empresas que realizan sus
actividades econdmicas en el sector de La Kennedy no cuentan con un servicio de
asesoria contable y/o tributaria, razén por la cual las obligaciones fiscales no son
cumplidas oportunamente; la falta de asesoria es el causante de gastos innecesarios

para este grupo de empresas.

A través del estudio de mercado se determind que el 66% del total de micro y
pequefias empresas que cuentan con el servicio de asesoria contable y tributaria no
esta satisfecho con el servicio que reciben por parte de sus asesores, por lo tanto,
este porcentaje de clientes también puede ser captado por la empresa “Contaxes”

Cia. Ltda. a traveés de una buena campafia de marketing.

Segun los datos obtenidos en el estudio de mercado, el servicio mas solicitado por
el segmento objetivo de la empresa “Contaxes” Cia. Ltda. Es la declaracion de
impuestos con un 29%, seguido por la validacién de anexos con un 23%, asesoria
integral mensual 18%, asesoria contable mensual 16% Yy asesoria tributaria

mensual 14%.
Para la ejecucion del proyecto se requiere de una inversion inicial de 15,630.78, el

mismo que fue financiado en un 40% por los socios y el 60% por una entidad

bancaria.

144



» Los precios de cada servicio ofrecido por la empresa “Contaxes” Cia. Ltda. se
establecieron en base a los costos y gastos incurridos, los célculos fueron

realizados en funcion del nimero de horas requeridas para cada tipo de servicio.

» El proyecto demostrd tener factibilidad financiera para su ejecucion a través de los
calculos realizados en la evaluacion financiera del proyecto, donde se pudo
determinar el valor actual neto por USD$. 105.478,75, una tasa interna de retorno
del 103,18%, y una relacion beneficio costo de 1,5 confirmando asi que el proyecto
es viable en términos financieros, segun los criterios de evaluacion previamente

definidos.

» El periodo de recuperacion de la inversion para el proyecto es de 1 afio y 5 meses,
pasado este tiempo la empresa estara en la capacidad de autofinanciarse o a su vez,
buscar nuevamente fuentes de financiamiento para incrementar la capacidad

operativa y asi expandir el servicio de asesoria hacia nuevos mercados.

» Segun la naturaleza del proyecto, se calcularon los indices financieros de
apalancamiento y rentabilidad con los datos obtenidos tanto de los balances
generales y los estados de resultados proyectados para los proximos 5 afos,
evidenciandose en cada uno de ellos que el proyecto genera utilidad para los
inversionistas, estos indices mediran el nivel de eficiencia y eficacia de la

administracion en el manejo de recursos.
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RECOMENDACIONES

Realizar visitas a los clientes potenciales para dar a conocer el servicio de
asesoria contable y tributaria que ofrece la empresa “Contaxes” Cia. Ltda, asi
como los beneficios y facilidades que tendrian para sus negocios por la

contratacion del servicio ofertado.

Capacitar constantemente a los empleados de la empresa “Contaxes” Cia. Ltda.
en actualizaciones de la normativa vigente, atencion al cliente y demas
conocimientos adicionales, con el fin de mantener talento humano que brinde
un servicio de calidad, oportuno y eficiente a los clientes, ganado asi su
preferencia y fidelidad.

Definir un manual de funciones y politicas internas para la empresa “Contaxes”
Cia. Ltda. con el fin de mantener un ambiente laboral en armonia, en donde
cada uno de los empleados sepan cuéles son sus obligaciones y actividades
dentro de la empresa.

Innovar los procesos internos para ofrecer un servicio agil, sin complicaciones
y acorde a las necesidades de cada tipo de cliente, con el fin de superar las

expectativas propias y externas.

Estudiar constantemente el comportamiento del mercado, para determinar las
estrategias que debe adoptar la empresa para cumplir con sus objetivos

proyectados.
Realizar evaluaciones periddicas de la situacion econdmica y financiera de la
empresa con la finalidad de tomar decisiones oportunas que eviten posibles

problemas econémicos futuros.

Realizar procesos de control interno, los cuales influyan en el mejoramiento

continuo de la empresa.
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ANEXOS
Anexo 1: Encuesta

ENCUESTAS REALIZADAS A NEGOCIOS Y PEQUENAS EMPRESAS
UBICADAS EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

La presente encuesta tiene como finalidad realizar un anélisis de factibilidad para la
creacion de una empresa dedicada a la asesoria contable y tributaria ubicada en el

Sector Norte del Distrito Metropolitano de Quito.

POR FAVOR RESPONDA A LAS SIGUIENTES PREGUNTAS:
1. ¢Su negocio esté obligado a llevar contabilidad?

2. ¢(De acuerdo a qué periodo de tiempo realiza usted sus obligaciones
tributarias?
Mensual................. Semestral..................
3. ¢Conoce usted alguna empresa que brinde servicios de asesoria contable y/o

tributaria?

»

¢ Su negocio o empresa cuenta con un servicio de asesoria contable y/o

tributaria?

5. Marque con una X los servicios que usted recibe por parte de su asesor:

Asesoria contable mensual
Asesoria tributaria mensual
Asesoria integral mensual
Declaraciones de impuestos
Validacion de anexos
Devoluciones de impuestos
Asesorias en tramites especiales

6. ¢Esta usted satisfecho con el servicio de asesoria recibido actualmente?:
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7. ¢Cuanto paga usted por los servicios de asesoria al mes?

Hasta $100,00

De $101,00 a $300,00
De $301,00 a $500,00
Mas de $500,00

8. ¢Qué aspecto considera usted mas importante para contratar un servicio de

asesoria?

Personal capacitado

Costo del servicio

Resultados finales

9. ¢Cuédl esel problema méas comuny repetitivo que usted ha tenido en su

empresa con relacion al manejo y administracion de impuestos?

Multas u otras sanciones por el SRI

Falta de conocimiento de la

normativa tributaria vigente

Presentacion tardia de informacion

tributaria

10. ¢Usted estaria dispuesto a contratar el servicio de asesoria contable y

tributaria de una nueva empresa que esta incursionando en el mercado?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Anexo 2: Medios publicitarios

TARIFARIO OFICIAL
CADENA RADIAL AMERICA ANO 2014
Cuna o mencion ocasional 30” USD 18,00
Espacios contratados ocasionales 1 minuto USD 50,00

Empresas y agencias de publicidad

AMERICA 1045 FM STEREO -QUITO

CUNA o MENCION 10” |rotativo USD. 15,00 mas IVA cada pasada

CUNA o MENCION 20~ |rotativo USD. 18,00 méas IVA cada pasada

CUNA o MENCION 30~ |rotativo USD. 22,00 més IVA cada pasada

CUNA o MENCION 40” |rotativo USD. 28,00 mas IVA cada pasada

CUNA o MENCION 60” |rotativo USD. 45,00 mas IVA cada pasada

Fuente: (América Stereo, 2014)

Anexo 3: Disponibilidad de recursos financieros

Banco Promérica

PRODUCTIVO PYMES <200M)
<200M (¥artabla)
Con Recprocidad
J5/ A promerica ac/printer, 3500 700)= 2185L0= 152
Taritas Anexo1
Reajuste: Tasa Pasiva Plazo Tasade
Tipo de Pago Referencial + 7.36 Puntos (meses) interés L
porcentuales
Seowtor 6 Trahejoc Hase 32 ) 52 ” ‘ 1123% I 183%
oriizable [ ) , L 2¢ || I1123% | 1183%
| Activos Fijos:Hasta 38 meses | 36 | | 1123% | 1183%
3 |l | 1134% | 11.83%
R s s |l [ 1150% | 1183%
3 |l 1o 11.34% | 1183%
Inmobiliarios 6 |l | 1150% | 1183%
EIS 12 | [ 1183% | 1183%
18 | | 1183% | 1183%

Fuente: Investigacion personal en balcon de servicios Banco Promeérica, tarifario a
Julio 2014.
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Banco de Guayaquil:

1300870 DEL CREDITO

TASAEFECTIVA MONTO

TOTAL CUOTA | TOTALA
FINANCIADO VAV IVIT'S INTERESES ~ MENSUAL | PAGARALA
ENTIDAD BCE ENTIDAD

Perala mediana emprasa  3meses 5000000  11.83% N&%  §91254  §164246  §591285%
Parala poguefia empresa 36meses 2000000  11.83% | 1188%  S3148 0690 S:EEI4
General 12meses  $150000  16.30% 16:30% $12631 $1653  §162631
Generl 18meces  S300000  16.30% 16:30% S35 SIeA §33nTE |
CONSUMD Vhcdos  Mmess SOMON  BA%  BA% SIS SIS SIZSMOS
VEHICULOS Vehicuos  %messs  S20000 8% 1A% SHONE 6N SHBMBN
VIVIENDA Vivienda Gafios  $1000000  927% N3 S48  SN09  $124063

COMERCIAL

CONSUMO

Fuente: Investigacion personal en balcon de servicios Banco de Guayaquil, tarifario a Julio
2014.

Produbanco:

COSTOS DEL CREDITO **

TAsaErecTIVA | e TOTALA
TIPO DE pLAZOS | MONTO : pacar | CUOTA [ i
CREDITO FINANCIADO| DELA | MAXIMA por | MENSUAL [ TS5

ENTIDAD | BCE

INTERESE ENTIDAD

COMERCIAL
Corporativo | 36 meses | 50,000 9,33 9,33 | 7.203,47 | 1.588,82 | 57.203,47
ICorporativo 12 meses 100,000 - 9,33 -
Mediana 36 meses | 50,000 11,83 11,83 | 9.133,44 | 1.642,39 | 59.133,44
Empresa
If“'d'a"a 12 meses | 100,000 - 11,83 -
Empresa
Pequena 36 meses | 20,000 11,83 11,83 | 3.65339 | 656,95 |23.653,39(¢
Empresa
Pequena 12 meses | 20,000 - 11,83
Empresa
Pequenia 36 meses | 50,000 11.83 11,83 | 9.133,44 | 1.642,39 | 59.133,44
Empresa

Fuente: Investigacion personal en balcon de servicios Produbanco, tarifario a Julio 2014.
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Banco Pichincha:

(ONSUMO i} 150 | L% | 3% [ 1818 13551 16305 | 1305
(CONSUMO VEHICULOS i 140 | B0 | 1630k | M3 04 85440 | 60
[McROCREDTO B[ s | e | 5% | 1S | TRAL | LS4 | A
[VIVIENDA % SO0 107 | 13 | OB 1664 STLE8 | %83

Fuente: Investigacion personal en balcon de servicios Banco Pichincha, tarifario a
Julio 2014

Banco Pacifico:

1350% 1437%
1375% 1465%
1400% 149%%
1425% 1522%
1450% 1550%
CREDITO PACIFICO
15.20% 16.30%
PRESTAMO ESTUDIOS
780% 6.08%
PYME PACIFICO )
OT612%  1021%
1000%  1047%
1050%  11.02%
12332%  1183%

Fuente: Investigacion personal en balcon de servicios Banco Pacifico, tarifario a
Julio 2014
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Banco Internacional:

1.1 Tasas de Interés

= INTERNACIONAL

1. DETERMINACION DE CARGOS ASOCIADOS Y OTROS POR TIPO DE CREDITO

Se reajusta en periodos iguales

y sucesivos de 360 dias, en

funcion de la tasa de interés

pasiva referencia publicada por

el BCE, mas el margen

negociado con cada cliente, sin

eder de la tasa maxima del

Corporativo hasta 9.33% anual

COMERCIAL PYME hasta 11.83% anual
Empresarial hasta 10.21% anual

Consumo hasta 16.30% anual

R Sobregiro ocasional/contratado hasta 16.30% anual
VIVIENDA Vivienda hasta 11.33% anual
Acumulacion Ampliada hasta 25.50% anual

MICROCREDITO Acumulacion Simple hasta 27.50% anual
Minorista hasta 30.50% anual

segmento.

Fuente: Investigacion personal en balcén de servicios Banco Internacional, tarifario a Julio

2014.

Banco Bolivariano:

|asas Activas

Plazo Productivo ativo
Crporatie | empresaral |__pYMES
Hasta 180 dias 16,18%
181 2 360 dias 9,33% 10,21% 11,83% 16,18%
3612 720 dias 9,33% 10,21% 11,83% 16,18%
7212 1080 dias 9,3%% 10,21% 11,83%
1081 a 1440 dias 0,33% 10,21% 11,83%
1441 a 1800 dias 9,33% 10,20% 11,83%

Fuente: Investigacion personal en balcn de servicios Banco Bolivariano, tarifario a Julio

2014

Banco de Machala:

COMERCIAL
Para [a mediana empres 30 meses ) 1183% 11.63% 015M 1LY 5125M
Para a peguefa empresa 30 meses 000 1nE% 11.63% 1008 #3885 Pl
CONSUND
GENERAL fmeses | [0 18.30% 18.20% 24 L 4
GENERAL 11 meses 1500 103K 18.30% 104 1353 152635
GENERAL 1§ meses 0000 1630% 10.30% e 1874 RIEL

Fuente: Investigacion personal en balcon de servicios Banco de Machala, tarifario a Julio

2014
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Anexo 4: Estructuras ocupacionales y porcentajes de incremento para la

remuneracién minima sectorial

COMISION SECTORIAL No. 19 "ACTIVIDADES TIPO SERVICIOS"

RAMA DE
ACTIVIDAD 2.- ACTIVIDAD EN MATERIA DE GESTION ADMINISTRATIVA
ECONOMICA:
COMENTARIOS SALARIO
CARGO/ ESTRUCTURA /| DETALLES CcODIGO MINIMO
ACTIVIDAD OCUPACIONAL | DEL CARGO O IESS SECTORIAL
ACTIVIDAD 2014
GERENTE / AFINES Al 1918200000101 358,26
ADMINISTRADOR
DE LOCALES/ Bl 1910000000003 358,26
ESTABLECIMIENTOS
Incluye:
ADMINISTRADOR
DE CAMPO Bl Mayordomo, 1910000000004 358,26
Capataz
ADMINISTRADOR
GERENCIAL Bl 1910000000005 358,26
SUBGERENTE /
AFINES B1 1910000000006 358,26
SUPERINTENDENTE
| AFINES Bl 1910000000007 358,26
JEFE / AFINES B2 1920000000008 356,46
SUPERVISOR / Incluye:
AFINES B2 Monitoreador 1920000000009 356,46
DIRECTOR / AFINES B2 1920000000010 356,46
COORDINADOR/
AFINES B3 1930000000011 354,65
CONTADOR/
CONTADOR C1 1910000000012 352,85
GENERAL
ANALISTA / AFINES C1 1910000000013 352,85
ASESOR - AGENTE
IAFINES C1 1910000000014 352,85
TESORERO C1 1910000000015 352,85
INSTRUCTOR/
CAPACITADOR Cc2 1920000000016 351,05
CAJERO NO
FINANCIERO C3 1930000000019 349,25
Incluye: Empleado
VENDEDOR / A C3 de Mostrador, 1930000000020 349,25
Prevendedor
EJECUTIVO / AFINES C3 1930000000021 349,25
DIGITADOR D1 1910000000022 347,45
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SECRETARIA/

OFICINISTA D1 1910000000024 347,45
RECEPCIONISTA /
ANFITRIONA D1 1910000000025 347,45
ASISTENTE /
AYUDANTE /
AUXILIAR DE D1 1910000000026 347,45
CONTABILIDAD
COBRADOR /
RECAUDADOR /
EACTURADOR / D1 1910000000027 347,45
ENCUESTADOR
ASISTENTE /
AYUDANTE/ Incluye:
AUXILIAR D1 Archivador 1910000000028 347,45
ADMINISTRATIVO
INSPECTOR / AFINES D2 Incluye: Lectores | 1920000000031 345,3
MENSAJERO /
REPARTIDOR El 1910000000034 344,59
GESTOR DE
DOCUMENTACION El 1910000000035 344,59
CONSERJE /
PORTERG El 1910000000036 344,59
RAMA DE
ACTIVIDAD 3.- ACTIVIDADES PROFESIONALES
ECONOMICA:
COMENTARIOS SALARIO
CARGO / ESTRUCTURA | /DETALLES CcODIGO MINIMO
ACTIVIDAD OCUPACIONAL | DEL CARGO O IESS SECTORIAL
ACTIVIDAD 2014

PROFESIONALES
CON TITULO DE Al 1910000000042 358,26
CUARTO NIVEL
PROFESIONALES
CON TITULO DE Bl 1910000000043 358,26
TERCER NIVEL
DIRECTOR DE ARTE B3 1911730000010 354,65
TRABAJADOR / A
SOCIAL C1 1911740000030 352,85
PUBLICISTA Cc2 Incluye: Creativo | 1920000000044 351,05
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RAMA DE

ACTIVIDAD 7.- SERVICIOS TECNICOS
ECONOMICA:
COMENTARIOS SALARIO
CARGO/ ESTRUCTURA /| DETALLES CcODIGO MINIMO
ACTIVIDAD OCUPACIONAL | DEL CARGO O IESS SECTORIAL
ACTIVIDAD 2014

CHOFER: camionetas Incluye chofer /
livianas o mixtas hasta C1 conductor de 1910000000091 352,85
3,5 toneladas. reparto
CHOFER: para Incluye chofer /
camiones pesados hasta C1 conductor de 1910000000092 352,85
4.5 toneladas. reparto
PSICOLOGO
INDUSTRIAL c2 1920000000077 351,05
CHOFER:
Para automoviles vy
camionetas con
acoplados de hasta 1,75 Cc2 1920000000090 351,05
toneladas de carga (til o
casas rodantes
CHOFER: Para
ciclomotores, D1 1910000000089 347 45
motocicletas y triciclos
motorizados.
MECANICO EN
GENERAL D2 1920000000078 345,3
CARPINTERO EN
GENERAL D2 1920000000079 345,3
CERRAJERO EN
GENERAL D2 1920000000080 345,3
ELECTRICISTAEN
GENERAL D2 1920000000081 345,3
PLOMERO EN
GENERAL D2 1920000000083 3453
ASISTENTE /
AYUDANTE /
AUXILIAR DE E2 1920000000087 340,34

SERVICIOS TECNICO
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