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INTRODUCCION

El dindmico mundo de la economia, cada vez mas severo, obliga a las empresas a
estar en constante actualizacion en todos sus procesos a fin de poder responder a las
exigencias del entorno. A nivel mundial, miles de empresas evolucionan a la par con la
dindmica global, mientras que otras van quedandose en el transitar, por muchas razones
relacionadas, entre otros aspectos, con la desinformacion de como enfrentar los cambios
y retos a los que son sometidas por los efectos de la globalizacion y la constante

evolucion econdmica.

Las cifras a nivel mundial del fracaso de muchas empresas pequefias y medianas
son elevadas, muchas fracasan en los primeros afos de fundadas, lo que genera alarma en
virtud de que estas empresas, en muchos lugares del mundo, son el empuje econémico y
representan el crecimiento y desarrollo de una regién o pais, junto a las grandes empresas

y corporaciones.

Las medianas empresas participan en la economia de un pais de manera muy
significativa, justamente por ser medianas les permite adaptarse de una mejor forma a las
exigencias de los consumidores, y los productos que suelen ofrecer muchas veces no son

tan estandarizados como las grandes compafiias y corporaciones.

En el ambito tecnolégico muchas empresas grandes se han modernizado, teniendo
la oportunidad de prestar una mejor calidad en los productos y servicios, no siendo tan
facil para las medianas y pequefias empresas, representando esto un punto en contra al
momento de medirse en estandares de calidad y tecnologia. Por otra parte, el factor
relacionado con el talento humano también es obligado comentar, ya que muchas
empresas medianas y pequefias no cuentan con personal calificado en sus operaciones,
pero, aun asi, ofrecen muchas plazas de trabajo que contribuyen a minimizar el

desempleo en las ciudades y paises.

En Ecuador, se han constituido muchas pequefias y medianas empresas,
clasificadas de esta manera por el Servicio de Rentas Internas, dependiendo del nimero
de trabajadores, capital social y monto de ventas anuales, ademas de otras caracteristicas
tipificadas en las normas relativas al funcionamiento de estas empresas. Sin embargo, la

complejidad con la que se caracteriza el dinamico mundo de la economia, obliga a las
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medianas y pequefias empresas a tomar acciones que les permita enfrentar retos por lo

que deben detectar cuales son las causas que afectan el éxito de las mismas.

Comunmente, suele verse a las medianas empresas como parte importante en el
desarrollo economico de un pais, pero no se da la atencion necesaria en asesoria u
orientacion especializada que las ayude a fortalecer el funcionamiento de sus negocios,

ampliacién, financiamiento, entre otros aspectos de gran relevancia para estas empresas.

La asesoria especializada que se les pueda brindar a las pequefias y medianas
empresas en el pais, puede ser un beneficio que sin duda alguna incidird en el
rendimiento de sus operaciones, produccion, ventas, y otros aspectos, colocandolas en

posiciones mas ventajosas ante el cambiante mundo de la economia.

Se busca a través de esta investigacion, resaltar la importancia de la creacion de
una compafiia de consultoria comercial para las medianas empresas en la ciudad de
Guayaquil, lo que seré& de gran beneficio e impacto para el desarrollo de estas empresas,

por ende el crecimiento econdmico de la ciudad y el pais.
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Capitulo |

DISENO DE LA INVESTIGACION

1. Planteamiento del problema

La nueva ideologia del neoliberalismo y la globalizacién hacen hincapié en el
papel de las medianas empresas como promotoras de un clima empresarial saludable,
eficiencia econdmica y poder para el desarrollo econdmico, especialmente en los paises

en desarrollo.

Hoy en dia, en lugar de las grandes industrias, las medianas empresas han ganado
importancia en las economias en desarrollo, resultando ventajosas las empresas
econdmicas que tienen la capacidad de adaptacion rapida, trabajando con menos capital,

pero con mano de obra mas intensa y con bajo costo de gestion.

Aunque las medianas empresas tienen algunas debilidades, estan menos afectadas
por la crisis econémica debido a la flexibilidad y capacidad que se mantienen a la altura
de las condiciones cambiantes. Las mismas representan un factor fundamental como
actores vitales para mejorar la innovacion, la competitividad, el espiritu empresarial y el

establecimiento de un sistema de innovacion eficaz para los paises en desarrollo.

La mediana empresa afronta varios riesgos e inconvenientes; y algunas confian en
la capacidad propia para resolverlos. Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos (INEC) existen 3.526 empresas medianas en la ciudad de Guayaquil, que se
encuentran sometidas por los diversos cambios que incurren en la comercializacion, que

son originados por factores internos y externos a la organizacion.

Estos cambios ocasionan alteraciones en la manera de llevar el control de la
organizacion y originan contratiempos para llevar a cabo las operaciones laborales,
cualquier actividad que se pueda desenvolver en un ambito social y econémico, sufre
alteraciones de manera constante, por lo tanto, las medianas empresas suelen tener
variables que connotan varios inconvenientes como financieros, contables, legales y

administrativos.

Algunas empresas no crecen porque les falta orientacion y asesoramiento, ese leve

impulso que les permita superar sus momentos de crisis tan naturales, aquellos que se
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presentan en la curva de vida de cualquier empresa. Por ello, es importante estar en
constante comunicacion con organizaciones que asesoran a las medianas empresas en el

ambito comercial.

Segun (Spiegel, 2011) dentro de los principales problemas comerciales que
afronta una mediana empresa estan los vendedores mal capacitados, mucha rotacion de
personal, mal ambiente de trabajo, los potenciales clientes no conocen los productos, falta
de publicidad, ventas insuficientes para el nivel de gastos que se tiene, diversificacion de
productos mal planteada, fracasos masivos en el lanzamiento de nuevos productos y

precios de venta establecidos de manera empirica.

En la actualidad, en la ciudad de Guayaquil se genera una tendencia promedio de
creacion de nuevas medianas empresas del 10% debido a que las cifras de este sector
corresponden a 2.756 en el afio 2014, 3.170 en el afio 2015 y 3.526 en el afio 2016 segun
datos del INEC. Existe una minoria de organizaciones que proporciona ayuda a las
Medianas Empresas, estas no dan un servicio de manera integral, este factor brinda la
posibilidad de crear una empresa que preste servicios de asesoria en todos los ambitos

que se desenvuelve las Medianas Empresas.

Creacion de nuevas medianas empresas 2014-2016

2016 3526
w2014
2015 3170
2015
] 2016

0 1000 2000 3000 4000

Figura 1 Creacion de nuevas medianas empresas en los afios 2014-2016
Fuente: INEC (2016)
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1.1 Formulacion del problema

¢Es factible la creacién de una compafiia de consultoria comercial para las medianas

empresas en la ciudad de Guayaquil?
1.2 Sistematizacion del problema

e ;Cual es el tipo de servicio de consultoria comercial que requieren las Medianas
Empresas en la ciudad de Guayaquil?

e ;Cuales son los principales competidores dedicados a la consultoria de medianas
empresas en la ciudad de Guayaquil?

e ;Cual serd la inversion y los beneficios de la creacion de una compafiia dedicada a

la consultoria comercial de medianas empresas en la ciudad de Guayaquil?

2. Objetivos de la investigacion

2.1 Objetivo general

e Elaborar un estudio de factibilidad para la creacion de una compafiia dedicada a la

consultoria comercial de medianas empresas en la ciudad de Guayaquil, 2017.
2.2 Objetivos especificos

e Determinar el tipo de servicio de consultoria comercial que requieren las
medianas empresas en la ciudad de Guayaquil para su Optimo desarrollo
empresarial.

e Estudiar a los principales competidores dedicados a la consultoria de Medianas
Empresas en la ciudad de Guayaquil para estar a la vanguardia del mercado.

e Analizar los costos y beneficios generados en la creacion de una compafia
dedicada a la consultoria comercial de Medianas Empresas en la ciudad de

Guayaquil.
3. Justificacion de la investigacion

Al establecer la factibilidad de la creacidn de la empresa se va a proporcionar una
fuente de asesoramiento, con lo cual los duefios tendran la conviccion para afrontar los

riegos que implica tener vendedores mal capacitados, mucha rotacion de personal, mal
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ambiente de trabajo, los potenciales clientes no conocen los productos, falta de
publicidad, ventas insuficientes para el nivel de gastos que se tiene, diversificacion de
productos mal planteada, fracasos masivos en el lanzamiento de nuevos productos y
precios de venta establecidos de manera empirica; generando estrategias aplicadas a las
medianas empresas de la ciudad de Guayaquil que actualmente no cuentan con una

capacitacion para asegurar su crecimiento organizacional.

Al momento de crear una organizacion de asesoria y consultoria comercial para
las medianas empresas de la ciudad de Guayaquil, se realizara una investigacion de
campo para conocer si existe un mercado potencial, se procederd a realizar el
levantamiento de la capacidad operativa de la empresa, con el fin de conocer la inversion
inicial, los recursos a adquirir, el servicio a brindar, entre otros aspectos. Una compafiia
de consultoria comercial fortalecera los conocimientos para afrontar los problemas antes
mencionados, permitiendo a las organizaciones lograr una mejor estabilidad en el
mercado para que las medianas empresas de la ciudad de Guayaquil no fracasen durante
sus tres primeros afios de funcionamiento, por una mala administracion y gestion de sus
recursos, ya que normalmente no poseen un plan de negocios que les permita alcanzar las
metas definidas, ademas de no realizar un analisis de riesgos potenciales y prevencion de

los mismos.

4. Delimitacion de la investigacion

e Campo: Ingenieria comercial

o Area especifica: Emprendimiento

e Aspecto: Estudio de factibilidad
e Periodo: 2017

e Tipo de investigacion: Descriptiva

e Periodo de investigacion: 6 meses

e Marco espacial: Ciudad de Guayaquil

5. ldea a Defender

Creando una compaiiia dedicada a la consultoria comercial de medianas empresas,
se fortalecera e impulsard los conocimientos y la experiencia, asegurando un eficiente

crecimiento del sector empresarial guayaquilefio.
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Capitulo 11

MARCO TEORICO

2.1 Revisién de la literatura

Una consultoria comercial consiste en dar asesoramiento a las empresas en el
ambito de su funcionamiento, formando profesionales capaces de optimizar sus
funciones, potenciar sus ventas e incrementar su produccién, para esto es necesario

indagar en las dificultades y necesidades de una empresa durante su actividad comercial.

Las empresas asesoras han crecido rapidamente en el mercado enfocandose no
Unicamente en el manejo de areas especificas, sino ademas en el manejo del area con el
responsable de las mismas. Una asesoria comercial consiste en formar empresarios
capaces de hacer crecer su negocio entre la competencia y para ello se requiere que

conozcan su participacion en el mercado y la de los competidores.

Considerando el objeto de estudio de esta investigacion se han realizado
revisiones sobre estudios ya existentes relacionados con el tema en desarrollo. Esto se
realiza con el fin de conocer el objetivo de su estudio, las técnicas utilizadas y la forma de

implementacion de su propuesta, ademas permite conocer la factibilidad del proyecto.

Segun Yagual & Rodriguez (2016) en su investigacion realizada para conocer la
factibilidad de crear una empresa de asesorias de Talento humano para Pymes en la
ciudad de Guayaquil indican que un negocio de este tipo requiere de profesionales
expertos en Recursos Humanos con conocimientos suficiente para brindar un servicio y
capacitar a Pymes para el manejo correctamente a su personal. Desarrollan un estudio
bajo la posible creacion de una firma de asesoria de Talento Humano Illamada “RODYAL
TRAINER?”, con el objetivo de conocer la factibilidad de su creacion y la situacion actual

del mercado a nivel competitivo.

En el contenido de su proyecto detallan los problemas que el area de talento
humano presenta entre estos tenemos la inadecuada seleccion del personal,
desactualizacion del personal en un area técnica, calculos erréneos de némina es decir
que podria haber inconvenientes en el pago de salarios y generar deudas econémicas con

los colaboradores.

25



El disefio de esta investigacion fue cuantitativo, utilizando como técnicas la
encuesta dirigida a los gerentes y administradores de las Pymes de la ciudad de

Guayaquil, siendo de carécter descriptivo (Mifio & Gutiérrez, 2016, p. 6).

El presente proyecto se relaciona con la investigacion realizada por Yagual y
Rodriguez dado a su enfoque de estudio, es decir como la propuesta planteada consiste en
crear una compafiia dedicada a la consultoria comercial se puede tomar como punto de
referencia la experiencia de estos autores y considerar los problemas expuestos del area
de Talento humano para buscar formas de ensefiar el correcto manejo y control del

personal, destacando los derechos y la importancia del talento humano.

Moran & Méndez (2012), en un estudio realizado relacionado con la factibilidad
para crear una empresa de asesoria contable, tributaria y financiera para las Pymes
argumentan que pese al crecimiento de este tipo de negocios en el mercado, este campo
comercial no ha sido explotado entre las pequefias y medianas empresas a pesar que hoy

en dia forman la piedra angular en el desarrollo de las ciudades y paises.

Esta investigacion es desarrollada con el objetivo de conocer la factibilidad de un
nuevo negocio y su incursion en el mercado, dado a que hoy existen varias empresas de
este tipo. El disefio de la investigacion es cuantitativo dado a como técnica para el

levantamiento de informacion se emplea la encuesta dirigida a las Pymes de la ciudad.

La investigacion es de tipo exploratoria y descriptiva porque existe un problema
mismo que se va a desglosar, a analizar y generar posibles soluciones. Es un estudio de
factibilidad que gira entorno a la probleméatica de la desconfianza de los contribuyentes
con relacion a los asesores tributarios con desconocimiento o informales. De esta manera
consideraron que la oportunidad de conseguir en el mercado asesoria fiscal y financiera,
permitird a las empresas contratantes tener un analisis mas profundo de su situacion

financiera actual y futura.

El tema de investigacién antes sefialado se relaciona con lo planteado en el
presente estudio, respecto al area de consultoria, dado a que en ambas se resalta la
importancia de brindar capacitacion, ayuda y asesoramiento en distintas areas de una
organizacion, a las empresas que asi lo requieran. Las personas acuden a algan lugar para
obtener soluciones a problemas que no pueden manejar, pero a nivel empresarial, la

asesoria debe ser especializada, y no que sea un riesgo para el consultor.
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Segun Almeida & Zerna (2013) en su estudio realizado relacionado con la
factibilidad de una empresa de consultoria comercial bajo el objetivo del analisis de
sostenibilidad de las Pymes y su influencia en el desarrollo del canton Milagro, sefialan
que el ambiente competitivo en el mundo de los negocios obliga a los emprendedores a
enriquecer sus conocimiento en areas tributarias, legales y administrativas para tener un
desenvolvimiento efectivo en sus empresas. Por lo tanto, las empresas nuevas en estas
areas pueden tener rentabilidad si son correctamente administradas y brindan confianza a

los clientes.

El motivo de investigacion surgié de la inquietud de mejora de la gestion
administrativa en los negocios del canton Milagro, dado que este es un lugar que cuenta
con personas emprendedoras que ameritan ampliar los conocimientos relacionados con
una correcta administracion empresarial y esto causa que se tenga constante
decrecimiento e incluso desaparezcan del mercado. Se tomaron como técnicas la

encuesta, entrevista, observacion, marco légico y criterio de expertos.

El proyecto que se esti realizando se enfoca en el &rea de conocimientos
administrativos y las capacitaciones empresariales, para lo cual se puede tomar como
referencia las experiencias vividas de estos autores durante el proceso de estudio. En la
investigacién presentada se pretende crear una compafia destinada a capacitar a
empresarios en areas legales, administrativas y financieras, es decir el &rea comercial con
mas factores a abarcar. A pesar de la existencia de estas compafiias se puede asumir una
ventaja frente a los consumidores porque puede indicarse el conocimiento en un area

especifica y una manera integral de servicios de compafiias.

Segun la investigacion realizada por Vega & Veliz (2014) con respecto a la
factibilidad de una empresa de consultoria y asesoria de desarrollo empresarial para
Pymes, se sefiala que la Gestion de Talento Humano, se ha visto como una idea
secundaria en el area de los negocios, sin embargo el capital humano es el mas
importante en las empresa que hoy en dia se comienza a dar el reconocimiento debido.
Siendo asi que un area de Recursos Humanos llega a convertirse en un socio estratégico

para las demas areas, capaz de influir sobre el trabajo en equipo.

La finalidad de este aspecto es que las personas logren desarrollarse de manera
integral individual y grupalmente, contribuyendo al desarrollo y crecimiento de la

organizacion. La idea del plan de negocio surge de la inquietud de conocer si una
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empresa de consultoria de desarrollo empresarial podria ser una solucion viable para los
potenciales clientes bajo el enfoque administrativo. La investigacion es exploratoria por
la recoleccion de informacién para definir el problema y a su vez descriptiva por los

detalles de los elementos intervenidos.

Como lo indicaron estos autores el campo de la capacitacion y consultoria
administrativa ha sido muy poco explotado pero las empresas requieren de conocimientos
actuales para manejar el recurso mas importante de su empresa es decir el talento
humano. Este proyecto se relaciona con la investigacion realizada dado a que abarca el

area del personal, finanzas y participacion en el mercado.

Uno de los principios del cambio a la estructura econdmica del Ecuador se
focaliza en Impulsar la innovacion en sectores productivos, fortalecer la actividad de las
medianas empresas, desarrollar consorcios, abrir nuevos mercados, y consolidar empresas
locales son algunos ejes de trabajo que se priorizardn en la Subsecretaria de Mipymes y

Artesanias del Ministerio de Industrias y Productividad.

Segun Luis Alfredo Mufioz (2012) indica que este segmento de la economia es
prioridad para esta cartera de Estado, por lo que se plantea implementar programas de
mejoramiento de gestion empresarial e innovacion en los procesos productivos, ademas
de promover el acceso a nuevos mercados nacionales e internacionales. “Se debe pensar

en grande y empefiarnos en exportar mas e importar menos”, acot6 el funcionario.

En este entorno cabe identificar que las Medianas Empresas tienen ventajas entre
ellas, su capacidad de adaptabilidad debido a su pequefia estructura, la posibilidad de
especializarse en cada espacio del mercado, a través de la oferta de una atencién directa,
acompafiada de su capacidad comunicativa hace que fuentes escalones de la actividad
econdmica nacional, pero una desventaja que se puede destacar de estas, es que muchas
fracasan en los primeros afios de funcionamiento, por no contar con una correcta asesoria
en los campos que permitan un correcto desarrollo y desenvolvimiento de la

organizacion.

Entre las mayores ventajas de una Mediana Empresa esta la rapida capacidad de
cambiar su estructura productiva al variar las necesidades de mercado, a diferencia a una
empresa de mayor tamafio el cual le representa una mayor dificultad en el proceso, con

un significativo numero de empleados y una mayor inversion de capital. EI acceso a
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mercados tan especificos, como a una cartera reducida de clientes extiende el riesgo de

quiebra de estas empresas, si es que este no es administrado correctamente.

2.2 Bases Teoricas
2.2.1 Estudio de factibilidad

Con respecto a lo que significa un estudio de factibilidad, Ruiz (2013), indica en
su articulo publicado a través de la web, que “el estudio de factibilidad tiene la finalidad
de investigar y descubrir si la idea de negocio es realmente viable” (p. 1). Lo sefialado
por el autor resalta que al iniciar un negocio es necesario precisar si puede llevarse a cabo
0 no, indagando el mercado y analizando los posibles eventos que incidiran en el

desarrollo de las actividades.

El estudio de factibilidad es el paso previo para escribir el plan de
negocios. Si se realiza escrupulosamente, es muy posible que el resultado
de este ultimo sea significativamente mejor. El estudio de factibilidad debe
evaluar la factibilidad de cuatro rubros principales: producto o servicio,

mercado e industria, organizacion y finanzas. (Ruiz, 2013, p. 1)

Es necesario sefialar la importancia del estudio de la factibilidad para el
emprendedor de una empresa, este estudio le va a ofrecer informacion muy valiosa que
contribuird a minimizar riesgos y costos innecesarios. Mediante el Estudio de la
factibilidad el emprendedor puede revisar y redefinir la idea de negocio conforme a los

datos obtenidos o recopilados.

2.2.2 Etapas en el Estudio de la Factibilidad

El estudio de factibilidad debe evaluar cuatro rubros principales: producto o
servicio, mercado e industria, organizacién y finanzas. Segun Ruiz (2013), estos puntos

incluyen lo siguiente:
1) Producto o servicio

Para evaluar la factibilidad del producto o servicio, el emprendedor debe
corroborar si sus beneficios seran valorados por el mercado meta. “El primer paso para
obtener esta informacion es simplemente pedir a los clientes su opinion. Aunque

pareceria obvio, en muchas ocasiones “los emprendedores cometen el error de crear un
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producto con las caracteristicas que ellos mismos consideran relevantes y se olvidan de
preguntar la opinidn de los clientes potenciales, quienes son los que interesa realmente

que utilicen y compren el producto” (Ruiz, 2013, p. 1).

2) Mercado e industria

A diferencia del plan de negocios, en el estudio de factibilidad no se pretende
realizar una investigacion exhaustiva del mercado, sino Unicamente entender la estructura
de la industria en la que se quiere participar y los retos que presenta. El andlisis de la
estructura y rentabilidad de la industria puede realizarse utilizando el modelo de las cinco
fuerzas de Porter a traves de evaluar el poder de los competidores, clientes y proveedores,
asi como las barreras de entrada y la rivalidad de la industria. EI emprendedor debe
utilizar estos resultados para definir un plan estratégico para su negocio. (Ruiz, 2013, p.
1).

3) Factibilidad organizacional

La meta de la factibilidad organizacional es evaluar si las destrezas y habilidades
del equipo actual son las necesarias y suficientes para poder ejecutar la idea
exitosamente. EI emprendedor debe tener el liderazgo para reconocer si se debe reforzar
al equipo, ya sea invitando a nuevos socios 0 a través de la contratacion de empleados
clave. En el caso de que sea necesario buscar nuevos integrantes, el emprendedor debe
hacer una valoracion honesta sobre las habilidades que le hacen falta al equipo para poder
atraer a la persona correcta, asegurandose que esta persona comparta la vision y pasion

por el negocio. (Ruiz, 2013, p. 1).
4) Factibilidad financiera

Aqui se establece también una diferencia con respecto al plan de negocio, pues el
estudio de factibilidad no busca realizar un plan financiero completo. Es decir, en este
apartado no es necesario elaborar los tres estados financieros, ni realizar proyecciones ni
incluir una valuacion. El objetivo de esta seccion es detallar el monto de la inversion
inicial requerida para comenzar la empresa, para lo cual es necesario considerar todos los

gastos e inversiones que se necesitan antes de comenzar a operar. (Ruiz, 2013, p. 1).
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De esta manera, el estudio técnico ofrece a la emprendedora informacion de
interés que le permitira concretar su idea de negocio, o por lo menos minimizar riesgos en

la inversion.

2.2.3 Factibilidad

La factibilidad se puede entender como el criterio de revision del plan de
operacion. Determinar si las tareas asignadas podrian lograrse utilizando los recursos
disponibles. También puede decirse que la factibilidad describe “lo fécil o dificil que es
hacer algo, la factibilidad puede ser a largo plazo, pues debe lograr lo que desea (Alegsa,
2016, p. 6). Al hablar de factibilidad de un proyecto, se estd discutiendo si se puede

lograr o no.

Es un instrumento de decision que establece si el proyecto es rentable y
que tiene como objetivos beneficiarse de los recursos para optimizar los
contextos de una comunidad, estos pueden ser a corto, mediano o a largo
plazo. La evaluacion de un proyecto de creacion de una industria, tiene la
necesidad de hacer un andlisis en clausulas de conveniencia, de tal manera
que se afirme que solucionardn una necesidad en forma eficaz,

convincente y rentable. (Naranjo, 2017, p. 14)

Lo sefialado por el autor indica que la factibilidad permite al inversionista o
emprendedor detectar posibles obstaculos que intervienen en el logro de las metas y

objetivos que se propone la gerencia.

2.2.4 Estructura del estudio de factibilidad

Segun Naranjo (2017), cuando se realiza un estudio de la factibilidad se toma en
consideracion elementos econémicos y técnicos. De esta manera es importante resaltar
los siguientes elementos de andlisis que van a permitir precisar toda la informacion

necesaria para lograr determinar si un proyecto es factible o no:

e Informacion del proyecto de inversion
e Anélisis de las fuerzas del PORTER

e Anélisis del FODA

e Analisis del mercado (oferta/demanda)

e Determinacion de la filosofia corporativa
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e Estrategias de utilizadas para la creacion, mediante marketing mix.
e Estimacion de las inversiones econdmicas e infraestructuras.

e Evaluacion de la factibilidad de proyecto y analisis de riesgos (p. 15).

Informacion del Proyecto de Inversion

Es una de las etapas mas importantes, se debe manejar cuidadosamente el tema de
la inversion, a fin de no generar acciones indebidas que afecten el objetivo que se

persigue. Para Inversiones.com (2014), los proyectos de inversién se definen como:

La asignacion de recursos para efectuar iniciativas de inversion. Es una
técnica cuyo objeto es juntar, crear y analizar en forma metddica un
conjunto de historiales econdmicos que permitan calificar cuantitativa y
cualitativamente las ventajas y desventajas de establecer recursos a una
determinada iniciativa. Los proyectos de inversion no se deben tomarse
como un factor decisional, sino como un instrumento capaz de
proporcionar mayor informacion a quien debe decidir. (Inversiones.com,
2014, p. 1)

De esta manera el proyecto de inversion es una herramienta que fortalece las
decisiones que tome el emprendedor, aunque el autor antes referido menciona que no
debe tomarse como un factor decisional, estos proyectos sin duda ofrecen informacion

valiosa para quien o quienes toman decisiones.

Andlisis de las fuerzas del PORTER

El anélisis de las fuerzas de PORTER inicia cuando se desarrolla una vision de la
organizacion, y posteriormente se hace necesario establecer estrategias adecuadas para
cumplir con esa vision.

En este andlisis se toman en consideracién aspectos relacionados con datos
cuantitativos, cualitativos, asi como también la estructura jerarquica de la empresa. Para
puntualizar un poco mas los aspectos que se engloban en el analisis PORTER, se muestra

en la siguiente figura los componentes de este analisis:
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Figura 2 Andlisis PORTER

Todos estos elementos permiten al emprendedor conocer la fuerza que tiene la
empresa con respecto a factores externos. Esto incluye el poder de negociacion que tienen
los proveedores, los clientes, nuevos entrantes, y la aparicién de productos sustitutos. El

analisis de las fuerzas de PORTER en el presente estudio es muy valioso.

Matriz de las Estrategias Genéricas de PORTER

Se trata de una matriz que tiene como base fundamental un eje vinculado con el
mercado, que va a estar representado por los clientes actuales de la empresa, o para ser
mas puntual por “la percepcion que tienen los clientes respecto del producto o servicio
ofrecido por la firma y la ventaja estratégica que tiene la organizacion de esta
percepcion” (Dvoskin, 2010, p. 192). Un segundo eje referido a aspectos internos de la
empresa que definen a que mercado o segmento de éste se orienta o quiere venderle, es

decir el mercado objetivo o mercado estratégico.

Segun el autor de esta matriz estratégica, los motivos relacionados con la decision
de compra que tiene el cliente se ve influenciado porque el producto es méas barato o

porque el producto es mejor.

Se trata claramente de percepciones de los clientes respecto de bien

ofrecido. Percepciones que, para promover una decision de compra, deben
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encuadrarse en una de las dos posibilidades que ya sefialamos; la mejor
calidad o el mejor precio en el mercado. Estas percepciones, ya sea en uno
u otro sentido, son consideradas por PORTER la ventaja estratégica de la
empresa. (Dvoskin, 2010, p. 192)

De esta manera, es muy necesario que las empresas fortalezcan la percepcion que
los clientes pueden tener de la misma, a fin de asegurarse que los clientes van a optar por
el servicio o producto ofrecido y como resultado se conviertan en clientes fieles que

prefieren optar por dicho bien o servicio.

El otro eje se refiere al segmento del mercado que fue elegido por la empresa,
considerandose una decision interna de la empresa por sus habilidades distintivas,
quedando asi definidos los dos ejes de la matriz “objetivo estratégico (el mercado al que
la empresa se orienta) y ventaja estratégica (la forma en que el cliente recibe el producto
o servicio ofrecido), combinados los elementos de ventaja estratégica y objetivo

estratégico, se forma una matriz” (Dvoskin, 2010).

Analisis del FODA

A través del anlisis FODA se puntualiza las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades gue tiene la empresa, estas dos Gltimas se consideran de acuerdo a aspectos
externos a la empresa, mientras que las fortalezas y debilidades se enfocan hacia lo

interno. Segun expone Espinoza (2013), la matriz FODA:

Es una conocida herramienta estratégica de analisis de la situacién de la
empresa. El principal objetivo de aplicar la matriz dafo en una
organizacion, es ofrecer un claro diagnéstico para poder tomar las
decisiones estratégicas oportunas y mejorar en el futuro. Su nombre deriva
del acronimo formado por las iniciales de los términos: debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades. La matriz de andlisis dafo permite
identificar tanto las oportunidades como las amenazas que presentan
nuestro mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra nuestra

empresa. (Espinoza, 2013, p. 1)

La herramienta del FODA determina aspectos muy importantes que de ser
correctamente analizados minimizaran el riesgo y las pérdidas a los que se expone la

empresa. Una vez que se precise las fortalezas y oportunidades, asi como las amenazas y
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debilidades, la gerencia contard con argumentos solidos que le permitira tomar decisiones

mAas seguras y acertadas.

Determinacion de la filosofia corporativa

Muchos duefios de pequefias empresas implementan una filosofia
corporativa dentro del marco de su actividad. Una filosofia corporativa
ilustra a los clientes y empleados de la empresa sobre la intencion de la
organizacion, ayudando a construir relaciones mas significativas. Un
duefio de empresa deberia dedicar tiempo desarrollando una filosofia que
se alinee con sus metas y vision para su empresa. Estudiar ejemplos de
declaraciones de filosofia corporativa puede ayudar al duefio de una
empresa a desarrollar una politica para ocuparse de su empresa. (Rose,
2017, p. 1)

La filosofia corporativa permite crear una cultura dentro de la empresa que
fortalece las relaciones entre los empleadores y los empleados, asi como también
favorece a los clientes, es decir, establecer una filosofia corporativa va a generar
beneficios tanto internos como externos. Es importante que en la propuesta que se realiza
en esta investigacion se establezca una filosofia corporativa que contribuya a precisar las
lineas de cultura organizacional, de tal manera que se puede incluso determinar si una

persona puede o no encajar en dicha cultura.
Estrategias utilizadas para la creacion, mediante marketing mix.

A través del marketing mix, la empresa puede conocer el comportamiento del
mercado y de los consumidores o clientes. Es muy importante que el emprendedor
analice la forma en que pueden retener la fidelidad de los clientes, satisfaciendo

necesidades ajustadas en lo mayor posible a los requerimientos.

El marketing mix es una herramienta de la que se vale la empresa para orientar las
acciones a tomar en pro de los objetivos de la organizacion, esas acciones estan
relacionadas con el producto o servicio que se ofrece, en aspectos tales como el producto,

precio, plaza, otros.

La estrategia consiste en adecuar nuestros factores internos a los factores
externos, con el fin de obtener la mejor posicion competitiva. No debemos

catalogar esta fase del Plan de Marketing como “racional”, sino al
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contrario, la definicion y seleccidn de estrategias es el ejercicio mas util

para la planificacién de marketing. (Serrano, 2015, p. 2).

Segun Serrano (2015) en el marketing mix, se pueden manejar las siguientes

estrategias:
a) Estrategia de cartera

La estrategia de carteraes la encargada de fijar la marcha a seguir para el
establecimiento de cada unidad estratégica empresarial, detallando para las
mismas las diferentes combinaciones producto-mercado que debera desarrollar la

empresa.

b) Estrategia de segmentacion

La estrategia de segmentacién implica decidir sobre cuales de los segmentos en
los que hemos clasificado el mercado va actuar la empresa. La segmentacion
puede ser de tres tipos:

1) Diferenciada: cuando nos dirigimos a cada uno de los segmentos de
mercado con una oferta y un posicionamiento diferente.

2) Indiferenciada: cuando la empresa decide dirigirse, pese haber identificado
segmentos de clientes con necesidades distintas, con la misma oferta de
productos y el mismo posicionamiento.

3) Concentrada: consiste en adaptar la oferta a las necesidades de varios

segmentos determinados.
c) Estrategia de posicionamiento

La estrategia de posicionamiento consiste en definir, en sentido global, cémo
gueremos que nos perciban los segmentos estratégicos decididos, esto quiere
decir, con qué atributos queremos que nos identifiquen en la mente del

consumidor.

d) Estrategia de fidelizacion

Cuando la empresa se haya fijado objetivos de fidelizacion de clientes sera
relevante analizar las opciones que se le plantean para conseguirlos y elegir la

estrategia mas idonea.
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e) Estrategia funcional

La estrategia funcional trata de seleccionar las herramientas del marketing que, en
cada caso en concreto y siempre en funcion de los objetivos marcados, resultaran

mas eficaces y adecuadas (marketing mix).

Estimacion de las inversiones econdmicas e infraestructuras.

Las estimaciones relacionadas con inversion economica e infraestructura son un
paso fundamental no solo en el emprendimiento, sino también en todas las etapas de
crecimiento de la organizacion. Las inversiones econémicas suelen estar unidas a
crecimiento y productividad, favoreciendo la competitividad de una empresa en el
mercado. Cuando se realizan estimaciones en infraestructura y se concretan las
inversiones, se incrementa la cobertura y la calidad de los servicios ofrecidos, esto incide

directamente en el bienestar de toda la empresa.

Para Larde & Sanchez (2014), “la construccion de una base de datos de
inversiones en infraestructura conlleva innumerables desafios a nivel conceptual y
metodologico” (p. 2). De acuerdo a lo sefialado por los autores, es importante y necesario
que la gerencia tome en consideracion todos los elementos que le permitan obtener una

vision amplia del entorno y pueda tomar decisiones adecuadas.
Evaluacidn de la factibilidad de proyecto y anélisis de riesgos.

Para Sposito & Beati (2016), la evaluacién de la factibilidad del proyecto y el
andlisis de riesgo, representa la etapa en que se focalizara la manera en que se llevaran a
cabo las actividades, para lo cual se consideran aspectos internos y externos que

concretaran la puesta en marcha, con el menor riesgo posible.

En esta etapa el proyecto se expone a nuevos filtros, o acciones que conducen a
detallar con mas precision lo que se va a realizar, en funcién de los objetivos que se

quieren alcanzar.
2.2.5 Las Compaifiias

Segln Pérez & Gardey (2014) “la nocioén de compafia también puede utilizarse

como sindénimo de empresa, ya que permite nombrar a la sociedad de diversas personas
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que se unen para un mismo fin” (p. 1). La compafiia suele estar representada por grupos

de personas que se unen para concretar un objetivo empresarial o de negocio.

Tomando en cuenta lo que sefiala el Articulo 1 de la Ley de Compaiiias del
Ecuador (1999) , “un Contrato de compaiiia es aquél por el cual dos 0 mas personas unen
sus capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus
utilidades” (p. 1). De esta manera se conoce conceptualmente que es una compaiia segun

lo que establece la ley que las rige.

De igual forma en la mencionada ley, se puntualizan los tipos de compafiias que

pueden operar en el Ecuador, al respecto se conoce:

Art. 2. 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; y, La compafiia de economia mixta. Estas cinco

especies de compafiias constituyen personas juridicas.

Las compafias mencionadas deben estructurarse de acuerdo a las condiciones que
la Ley de Compaiiia establece para cada una. Es importante conocer los requisitos y
exigencias de la ley para la formacion y funcionamiento de las compafiias de manera
correcta, cualquier aspecto en el funcionamiento de la empresa que atente contra las leyes
mercantiles y las buenas costumbres, también con hechos prohibidos por la ley. Todo lo
anterior obliga a los emprendedores a reunir la mayor informacién posible a fin de

determinar el tipo de compafiia que se quiere crear y las exigencias de ley.

2.2.6 Consultoria Comercial

De acuerdo a lo que publica Montoya (2011) a través de la web, la consultoria
comercial esta referida a:

Aquella entidad que ofrece asesoramiento a las empresas que necesitan

optimizar su funcionamiento, asi como potenciar las ventas y en general

incrementar su actividad econémica o su produccion. Para ello averiguan

las dificultades y necesidades que puede tener una empresa en su actividad

comercial, ofrecen estudios actualizados de mercado y también

personalizados segun sea la filosofia que siga la empresa. Todo ello para
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desarrollar planes de mejora, herramientas y estrategias comerciales
destinadas al desarrollo de la productividad, gestion comercial, cubrir
areas geograficas, flexibilizar costos, ampliar la red de ventas, apoyar
lanzamientos de productos o servicios, desarrollar negocios incipientes,

ampliar y mantener la cartera de clientes. (Montoya, 2011, p. 2)

Lo sefialado por el autor fortalece la propuesta de esta investigacion, en virtud de
la importancia que genera el hecho de constituir una consultoria comercial que ofrezca
servicios especializados a las medianas empresas, orientando las acciones que lleven al

éxito de las mismas.

Para que una empresa ponga en marcha los servicios de asesoria es importante
considerar varios elementos del entorno que contribuyan a puntualizar las necesidades de
capacitacion, guia u orientacion que presenten las empresas, que ameriten ser satisfechas,

en la mayor medida posible.

Asesoramiento y cobertura de necesidades

Segun Montoya (2011), para que una compafia pueda ofrecer los servicios de
consultoria, se debe elaborar un Plan Comercial que comprenda las siguientes etapas:
e Analisis, investigacion y deteccion de las necesidades de la empresa.

e Establecer los objetivos generales y especificos basandose en las necesidades.

Definir las estrategias y herramientas a utilizar en funcion de
los objetivos que se desean alcanzar. Implementacion del Plan comercial,
gue puede incluir tanto estrategias comerciales como acciones formativas.
Seguimiento y evaluacion de resultados del Plan Comercial, en el caso de
que se detecten necesidades de formacion, la asesoria proporciona
acciones formativas dindmicas, como por ejemplo el Coaching, seminarios
de métodos de ventas, cursos especializados en habilidades directivas para
el equipo directivo y los mandos intermedios, etc. En definitiva, se ofrecen
distintos tipos de formacion, que estan disefiados sobre todo para los
departamentos comerciales, esta formacion potencia la fuerza de ventas,
con el objeto de incrementar resultados. Son estrategias que estan
adaptadas a conseguir el rendimiento deseado y a alcanzar los objetivos

marcados en el Plan comercial. (Montoya, 2011, p. 1)
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Las empresas que ofrecen Consultoria Comercial deben evaluar correctamente el
entorno y las fortalezas internas, con el propésito de dar una respuesta oportuna a las
necesidades que refleje el entorno, con respecto a capacitacion, asesoramientos,
formacion que requieran las medianas empresas, lo cual sin duda influye en el éxito de la

empresa y en la satisfaccion de los clientes.

2.2.7 Medianas Empresas

La presente investigacion esta enfocada a las medianas empresas, con la finalidad
de puntualizar un poco mas la propuesta que se quiere ofrecer. Las medianas empresas
forman parte de las Pymes, y han destacado su participacion en la economia del pais. Para

Definista (2016), las medianas empresas:

Son instituciones dedicadas al comercio, a la industria, a las finanzas e
incluso a prestar distintos servicios al pablicoy cuyos recursos estan
organizados de manera ordenada para asi lograr su objetivo. Para que
una empresa entre en el rango de mediana, no debera exceder el limite de
trabajadores, recursos y ventas anuales, los cuales van a ser establecidos

por el Estado donde se encuentre establecida dicha organizacion. (p. 1)

Lo que explica el autor, permite entender que las medianas empresas cumplen
funciones muy importantes, y forman parte activa de la economia de un pais, sin
embargo, cada pais establece los rangos en cuanto a capital, ingresos o cantidad de
trabajadores, para clasificar las pymes. Segun el INEC (2017), en el Ecuador se clasifican

las micro, pequefias, medianas y grandes empresas, de la siguiente manera:

Tabla 1 Clasificacién de las Empresas segun su tamafio

. Micro Pequeia Mediana Grandes
Variables
Empresa Empresa Empresa Empresas
Numero de
trabajadores 1-9 10-49 50-199 > 200

Ventas Anuales < 100.000 100.001 - 1°000.000 1°000.001 - 5°000.000 > 5°000.000

De US $100.001 De US $750.001
Hasta US hasta hasta
Montos Activos  $100.000 US $750.000 US $37999.999 > US $4°000.000

Fuente: (INEC, 2017)
Nota: Se observar la clasificacion de las empresas por el nimero de trabajadores, montos de ventas
anuales y de activos.
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Se puede apreciar los rangos para clasificar una empresa como micro, pequefia,
mediana o grande. Es importante conocer estos rangos, ya que de esta forma los
gobiernos pueden determinar qué cantidad de empresas realizan actividades en el pais y
cudl es el impacto que producen al formar parte de la economia. Toda esta informacion es
necesaria para que se tomen las decisiones econdmicas de manera acertada beneficiando

una region o pais.

Segun el INEC (2017), la evolucién de las empresas a nivel nacional durante los
afios 2012 al 2015 ha sido significativa para el Ecuador, y considerando el tipo de

empresa de acuerdo al tamafio, los porcentajes son los siguientes:

Tabla 2 Clasificacion de las empresas segln su tamafio

2012 al 2015
Micro empresa 16,58%
Pequefia Empresa 6,87%
Mediana Empresa 10,87%
Grande Empresa 17,52%

Fuente: (INEC, 2017). Directorio de Empresas y Establecimientos
Nota: Se observa en la clasificacion de las empresas seglin su tamafio, segin datos del
INEC afio 2015.

Se observa en la tabla la evolucién de las empresas segln su tamafio durante el
periodo 2012-2015, destacandose las micro empresas en mayor cantidad con un 16,58%,
luego las pequefias empresas con un 6,87%, y las medianas en un 10,87%, éstas pasan de
11.965 en el 2012 a 13.266 en el 2015; mientras que las grandes empresas han
evolucionado en un 17,52%. Las medianas empresas cumplen funciones muy
importantes, que muchas veces son soporte a las grandes empresas, es decir, las medianas
empresas ofrecen servicios que si son ofrecidos por las grandes empresas suelen ser mas
COSt0S0s.

Generalmente, las medianas empresas ofrecen productos que no son tan
estandarizados, como las grandes empresas, y de esta manera suelen satisfacer las
necesidades de los consumidores o clientes con mas facilidad.

En esta investigacion se enfoca la creacién de una compafiia de asesoria comercial
para las medianas empresas, porque se consideran un sector organizado, constituido
legalmente en su mayoria, y pueden mejorar sus procesos en pro de la empresa, la region
0 pais. De igual forma, Edukavital (2013), explica en su publicacion lo que significa

mediana empresa, y se refiere a lo siguiente:
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La pequefias y medianas empresas son entidades independientes, con una
alta predominancia en el mercado de comercio, quedando préacticamente
excluidas del mercado industrial por las grandes inversiones necesarias y
por las limitaciones que impone la legislacion en cuanto al volumen de
negocio y de personal, los cuales si son superados convierten, por ley, a
una microempresa en una pequefia empresa, 0 una mediana empresa se
convierte automéaticamente en una gran empresa. Por todo ello una pyme
nunca podra superar ciertas ventas anuales o una cantidad de personal.
(Edukavital, 2013, p. 1)

El significado de mediana empresa esta claramente definido en el parrafo anterior,
es relevante la participacién de las medianas empresas en el mercado, y es muy
importante ofrecerles la oportunidad de mejorar sus procesos comerciales, a través de

asesorias que contribuyen a maximizar la rentabilidad y minimizar gastos o costos.
2.3 Marco Conceptual

e Asesoria: Se conoce como asesoria al trabajo y el despacho de un asesor, que es
una persona dedicada a brindar recomendaciones, sugerencias y consejos en su
ambito de especializacion. Empresas de todos los rubros contratan servicios de
asesoria para optimizar su funcionamiento.

e Amenaza: Puede emplearse con referencia al inminente desarrollo de algo
negativo que perjudica a la empresa segun su entorno.

e Cartera de estado: Sindnimo de ministerio. Cartera, en términos politicos,
resulta ser una de las partes funcionales en las que se encuentra dividido el
gobierno de un pais.

e Clientes potenciales: Es un concepto que procede del latin cliens y que refiere a
la persona que accede a un determinado producto o servicio tras concretar un
pago. Pese a que existen los clientes ocasionales, el término suele aplicarse a
aquellos que acceden al producto o servicio con asiduidad.

e Competencia: Se refiere a la rivalidad entre aquellos que pretenden acceder a lo
mismo, a la realidad que viven las empresas que luchan en un determinado sector

del mercado al vender o demandar un mismo bien o servicio.
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Condicion de ocupacion. - Es aquel factor que distingue a las personas
econdmicamente activas de aquellas desocupadas, de acuerdo a su desempefio
laboral.

Consultor comercial: Aquella persona especializada para ayudar a una empresa a
incrementar su volumen de ventas, para lo cual realizan una evaluacion de la
participacion en el mercado.

Consultoria de empresas: La consultoria de empresas puede enfocarse como un
servicio profesional o como un método de prestar asesoramiento y ayuda
practicos.

Consultoria: Servicio profesional que prestan las empresas o personas naturales
profesionales de manera individual conocidas como consultoras, con
conocimientos en un area especifica.

Desafios: La palabra desafio significa literalmente quitar la fe en algo, o sea
retirarle la confiabilidad y enfrentandolo.

Estudio de mercado: Es una iniciativa empresarial cuyo objetivo es conocer la
viabilidad de una actividad comercial.

Escenario pesimista: Se trata de la técnica que permite llevar a cabo la
valoracion de los proyectos de inversion considerando que una o mas de las
variables que se utilizan para la determinacién de los flujos netos de caja no son
variables ciertas, sino que pueden tomar varios valores, lo que dara lugar a la
consideracion de diversos escenarios. Por tanto, la utilizacion de esta técnica
permite introducir el riesgo en la valoracion de los proyectos de inversion.

Fuerza Comercial: Llamada también fuerza de ventas, se refiere al equipo de
vendedores pertenecientes a una empresa que tienen como actividad principal
enlazar a los clientes actuales y potenciales.

Inflacion: Es el aumento generalizado y sostenido del nivel de precios existentes
en el mercado durante un periodo de tiempo, frecuentemente un afio. Cuando el
nivel general de precios sube, con cada unidad de moneda se adquieren menos
bienes y servicios.

Marketing de Contenidos: Una técnica de marketing de creacion y distribucion
de contenido relevante y valioso para atraer, adquirir y llamar la atencion de un
publico objetivo bien definido, con el objetivo de impulsarles a ser futuros

clientes.
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Marketing Digital: Es la aplicacion de las estrategias de comercializacion
Ilevadas a cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son
imitadas y traducidas a un nuevo mundo, el mundo online

Marketing Operativo o tactico: Es aquel encargado del desarrollo y ejecucion de
una serie de acciones y tacticas, se trata por tanto de una visién a corto plazo del
marketing, pero que debe estar guiado por el marketing estratégico para el logro
de unos objetivos mayores que vayan mas alla de los nimeros y las métricas.
Plaza: Se refiere a canales, cobertura, surtido, ubicaciones, inventario, transporte.
PORTER: Modelo estratégico elaborado por el ingeniero y profesor
Michael Porter de la Escuela de Negocios Harvard. Se refiere a 5 poderes. Poder
de negociacién de los compradores, proveedores, amenaza de nuevos
competidores, amenaza de productos sustitutos, revalidad entre competidores.
Postventa: Conjunto de actividades que se llevan a cabo después de la venta.
Suelen ser consecuencia de una garantia adscrita al producto o servicio adquirido.
Pymes: es un término utilizado para referirse a las pequefias y medianas empresas
(Pequefias Y Medianas Empresas).

Rentabilidad: Relacion existente entre los beneficios que proporciona una
determinada operacion o cosa y la inversién o el esfuerzo que se ha hecho; cuando
se trata del rendimiento financiero; se suele expresar en porcentajes.

Rivalidad: Es la disputa que se establece entre dos o mas individuos, o entre
grupos, a la hora de conseguir un mismo fin, o en el camino a superar el mismo.
Segmento: Grupo relativamente grande y homogeneo de consumidores que se
pueden identificar dentro de un mercado.

TIR: Es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece una inversion.

VAN: Es un indicador financiero que sirve para determinar la viabilidad de un
proyecto. Si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos y descontar la

inversion inicial queda alguna ganancia, el proyecto es viable.

2.4 Marco Legal

En la presente investigacion se hace referencia a lo que establece la Ley de

Compaiiias de la Republica del Ecuador, por considerarse de mucha importancia en lo

que plantea el estudio de factibilidad de crear una compafiia de asesoria comercial. Es

necesario dar a conocer los articulos referidos a la constitucién de una compafiia.
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2.4.1 Ley de Compafiias

Art. 1.- Contrato de compafiia es aquél por el cual dos 0 més personas unen sus
capitales o industrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus

utilidades.

Art. 3.- Se prohibe la formacién y funcionamiento de compafiias contrarias al orden
publico, a las leyes mercantiles y a las buenas costumbres; de las que no tengan un objeto
real y de licita negociacion y de las que tienden al monopolio de las subsistencias o de
algin ramo de cualquier industria, mediante practicas comerciales orientadas a esa
finalidad.

Art. 5.- Toda compafiia que se constituya en el Ecuador tendra su domicilio principal

dentro del territorio nacional.

Art. 13.- Designado el administrador que tenga la representacion legal y presentada la
garantia, si se la exigiere, inscribira su nombramiento, con la razon de su aceptacion, en
el Registro Mercantil, dentro de los treinta dias posteriores a su designacion, sin
necesidad de la publicacién exigida para los poderes ni de la fijacion del extracto. La

fecha de la inscripcion del nombramiento seré la del comienzo de sus funciones.

2.4.2 Codigo Organico de la Produccion, Comercio e Inversiones

Se hace referencia a este codigo porque regula las actividades de las Pymes, en el
Ecuador, lo cual es necesario conocer a detalle. Una compafiia que brinde asesoria
comercial a una mediana empresa, debe ser plenamente conocedora de los organismos
que regulan las actividades de las Pymes y de esta manera ofrecer servicios de forma
integral, sin desviar las acciones de lo que exige la Ley. A continuacion, se detalla parte

del Codigo sefialado:
Capitulo I1. De los Organos de Regulacion de las MIPYMES:

Art. 54.- Institucionalidad y competencias. El consejo Sectorial de la Produccion
coordinara las politicas de fomento y desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana empresa
con los ministerios sectoriales en el &mbito de sus competencias. Para determinar las
politicas transversales de MIPYMES el Consejo Sectorial de la produccion tendra las

siguientes atribuciones y deberes:
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Literal d. Coordinar con los organismos especializados publicos y privados, programas
de capacitacion, informacion, asistencia técnica y promocion comercial, orientados a

promover la participacion de las MIPYMES en el Comercio Internacional.

Literal h. Impulsar la implementacion de herramientas de informacion y de desarrollo
organizacional que apoyen la vinculacion entre las instituciones publicas y privadas que

participan en el desarrollo empresarial de las MIPYMES.
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Capitulo 111
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
3.1 Alcance de la investigacion

La investigacion esta orientada a las medianas empresas, por considerarse parte
esencial en el desarrollo economico del pais. En Guayaquil, existe un gran numero de
estas que cumplen funciones importantes ofreciendo ofertas de empleos y crecimiento
econdmico del Estado donde estan establecidas; sin embargo, es necesario sefialar que la
falta de asesoria comercial en muchas de las organizaciones, impide el crecimiento de las

mismas, menguando el impacto que pueden tener en el pais.
3.2 Tipos de investigacion

El disefio de la investigacion serd4 de manera descriptiva, porque se conoceran los
diversos resultados del estudio que se realizard a las medianas empresas, a través de
instrumentos de recoleccion de datos, brindando un analisis de lo evidenciado mediante
las técnicas de estudio aplicadas; la metodologia que se aplicara serd de tipo no
experimental, ya que se verificaran diversos aspectos que son notorios en las medianas
empresas, lo cual permitird conocer las necesidades de asesoria comercial y la

importancia que esto tiene en el desemperfio exitoso de las empresas.

El proceso de la descripcion no solo se caracteriza por la obtencion y la
acumulacién de datos y su tabulacion correspondiente, sino que se relaciona con
condiciones y conexiones existentes, practicas que tienen validez, opiniones de las

personas, puntos de vista, actitudes que se mantienen y procesos en marcha.

3.3 Enfoque de la investigacion

El enfoque de la investigacion es mixto: se establece de manera cualitativo y
cuantitativo, puesto que, con el fin de conocer las variables de las interrogantes, se
analizara los resultados arrojados de la entrevista, la cual es dirigida a los empresarios y
las encuestas que serad disefiada para los administradores o propietarios de este tipo de
medianas empresas, por lo tanto, esta es una informacion relevante que servira para cubrir

la necesidad de la demanda.
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La metodologia cualitativa, como indica su propia denominacion, tiene como
objetivo la descripciéon de las cualidades de un fendmeno. No se trata de
probar o de medir en qué grado una cierta cualidad se encuentra en un cierto
acontecimiento dado, sino de descubrir tantas cualidades como sea posible.
En investigaciones cualitativas se debe hablar de entendimiento en
profundidad en lugar de exactitud: se trata de obtener un entendimiento lo

maés profundo posible. (Paz, 2014, p. 1)

Segln Lopez (2013), el enfoque cuantitativo de la investigacion destaca “una
concepcidén global positivista, hipotética-deductiva, objetiva, particularista y orientada a

los resultados para explicar ciertos fenomenos” (p. 1).

Se desarrolla méas directamente en la tarea de verificar y comprobar teorias
por medio de estudios muéstrales representativos. Aplica los test,
entrevistas, cuestionarios, escalas para medir actitudes y medidas
objetivas, utilizando instrumentos sometidos a pruebas de validacion y
confiabilidad. En este proceso utiliza las técnicas estadisticas en el analisis

de datos y generaliza los resultados. (Lopez, 2013, p. 1)

De esta manera, se aplica los enfoques cualitativo y cuantitativo en la presente
investigacion, con la finalidad de generalizar a la poblacién de las medianas empresas los

resultados del proceso investigativo que se llevara a cabo.
3.4 Técnica de recoleccion de datos

Las técnicas de recoleccidon de datos son instrumentos que el investigador utiliza
para acceder a la informacion, con la finalidad de obtener la mayor y mejor informacion

posible que permita sustentar o soportar lo que el investigador quiere proponer o estudiar.

Existen dos tipos de métodos de recoleccion de informacion, segun Amador
(2009):

Al hablar de métodos e instrumentos de recoleccion de datos también se
menciona el uso de fuentes primarias y secundarias; las primarias son la
gue obtienen informacién a través del contacto directo con el sujeto de

investigacion y son: observacién, entrevista y el cuestionario. Y las
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secundarias se refieren a la obtencién de informacion a través de

documentos, publicaciones resimenes etc. (Amador, 2009, p. 1)

En esta investigacion se acude a las fuentes primarias, ya que se estara aplicando
entrevistas y encuestas a los representantes legales de las medianas empresas
seleccionadas en la muestra, esto se traduce en un contacto directo con la fuente de
informacion; de igual manera también se estd haciendo uso de la fuente secundaria, ya
que se ha consultado informacion documental y datos publicados a traves de paginas

oficiales en la web.
3.5 Herramientas de la investigacion

En la presente investigacion se utilizara como herramienta de recoleccion la
investigacion documental, la encuesta y la entrevista, con la finalidad de recopilar toda la
informacion importante y de primera y segunda fuente, lo cual permitira a la
investigadora precisar datos y describir situaciones comunes relacionadas con el tema

propuesto.

3.5.1 Entrevista

Se conoce Entrevista como:

Una técnica de recopilacion de informacién mediante una conversacion
profesional, con la que ademas de adquirirse informacién acerca de lo que
se investiga, tiene importancia desde el punto de vista educativo; los
resultados a lograr en la mision dependen en gran medida del nivel de
comunicacion entre el investigador y los participantes en la misma.
(Castillo & Orozco, 2014, p. 1)

3.5.2 Encuesta

Otra técnica de recoleccion de datos es la Encuesta, la cual se define como:

Una técnica de adquisicion de informacion de interés socioldgico,
mediante un cuestionario previamente elaborado, a traves del cual se
puede conocer la opinion o valoracion del sujeto seleccionado en una
muestra sobre un asunto dado. En la encuesta a diferencia de la entrevista,

el encuestado lee previamente el cuestionario y lo responde por escrito, sin
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la intervencion directa de persona alguna de los que colaboran en la

investigacion. (Chavez, 2014, p. 12)

Las encuestas seran aplicadas a los propietarios de las medianas empresas de la
ciudad de Guayaquil, del sector comercial para conocer las debilidades que presentan las
organizaciones respecto a asesoria comercial, determinar si requieren asesoria
especializada y definir la importancia de esto en la rentabilidad y crecimiento de la
empresa. La Encuesta se estructura con trece (13) preguntas orientadas a conocer la
opinion de los representantes legales de las medianas empresas en la ciudad de Guayaquil

respecto al tema sefialado.

3.6 Determinacién de la Poblacion y muestra

Segun informacién suministrada por el INEC (2015), actualmente en la ciudad de
Guayaquil existe un total de 3.526 medianas empresas, por lo tanto, se toma este nimero
como poblaciéon de estudio para el presente trabajo de investigacién. Segun (Spiegel,
2011) cuando la poblacion supera los 1.000 individuos, es recordable calcular la muestra
de estudio en base a la formula de muestra infinita, la cual ha sido aplicada obteniendo

como resultado una muestra de 102 medianas empresas a encuestar.
Donde:

n = Tamafio de la muestra

P = probabilidad de éxito = 0,5

Q = probabilidad de fracaso 1 - P =0,5

NC = nivel de confianza (90%)

N = tamafio de la poblacién = 3.526 medianas empresas
e = error maximo admisible (al 8%).

Z = Coeficiente de correccion del error (1,64).

Al sustituir valores en la férmula se obtiene:

=2~ q* N

n =
E2(N—1)+Z2 *"p*q

n= (1,65)%* 0,5*0,5*3526
(0,08)? * (3526-1)+(1,64)%*0,5*0,5

n= 102 medianas empresas

50



3.7 Andlisis de los Resultados
1. - ¢Qué tipo de actividad realiza la empresa que usted representa?

Tabla 3 Actividad de la empresa

items Resultados Frecuencia
Industrial 6 6%
Comercial 68 67%

De servicio 25 25%
Otro 3 3%
Total

102 100%
Nota: Informacién proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

® Industrial = Comercial

® De servicio Otro

Figura 3. Actividad de la empresa
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Anélisis: De los datos obtenidos se puede interpretar que el 67% de las empresas realizan
actividad comercial, mientras que el 25% son empresas dedicadas a brindar servicios, el
6% se dedica al sector industrial, y el 3% restante a otro tipo de actividad

Conclusiones: En la ciudad de Guayaquil existen diversas empresas que se dedican a

distintas actividades, todas con mayor o menor participacion contribuyen al desarrollo de
la ciudad y el pais.
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2. ¢Considera usted que las medianas empresas de Guayaquil ven afectado el
desarrollo y crecimiento por falta de asesoria comercial?

Tabla 4 Afectacion de desarrollo

items Resultados Frecuencia
Muy en desacuerdo 1 1%
En desacuerdo 2 2%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 2%
De acuerdo 57 56%
Muy de acuerdo 40 39%
Total

102 100%
Nota: Informacién proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

60%
50%
40%
30%
20%

10%

0%

= Muy en desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo

En desacuerdo
De acuerdo

Figura 4. Afectacion de desarrollo
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Anélisis: Un 56% de los encuestados consideran estar de Acuerdo con que la falta de
asesoria comercial si incide en el desarrollo y crecimiento de la empresa, el 39% asegura
estar Muy de Acuerdo con lo planteado, un 2% opina no estar Ni de acuerdo Ni en

desacuerdo, otro 2% esta en desacuerdo y un 1% manifiesta estar Muy en desacuerdo.

Conclusiones: Se observa que en su mayoria las empresas comparten el planteamiento de
que la falta de asesoria afecta el desarrollo y el crecimiento de la empresa. Se deduce que

la propuesta que se ha realizado es coherente y oportuna ante las opiniones que emiten los
encuestados relacionados con la importancia de asesoria comercial.

52



3. ¢Actualmente en la empresa que usted representa ha recibido asesoria comercial?

Tabla 5 Asesoria comercial

items Resultados Freacl:uenu
Muy frecuentemente 4 4%
Frecuentemente 8 8%
Ocasionalmente 15 15%
Raramente 40 39%
Nunca 35 34%
Total

102 100%
Nota: Informacion proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

10% 8%
4%

Yy
A
we s B

= Muy frecuentemente ® Frecuentemente = Ocasionalmente = Raramente ® Nunca

Figura 5. Asesoria comercial
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Anélisis: El 39% de los encuestados manifestd que raramente han recibido asesoria
comercial, un 34% opind que Nunca ha recibido tal asesoria, el 15% indica que ha sido

ocasionalmente, el 8% frecuentemente, y el restante 4% opina que Muy frecuente ha
recibido asesoria comercial.

Conclusiones: Los resultados resaltan la necesidad de que las empresas reciban asesoria
comercial, entiendan su importancia e incidencia en el éxito o fracaso de la empresa. Una

asesoria comercial contribuye a enfrentar los retos del entorno y la dinamica econémica.
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4. En caso de requerir asesoria su empresa ¢ Qué tipo de asesoria contrataria?

Tabla 6 Tipo de asesoria

Items Resultados Frecuencia
Asesoria en ventas 33 32%
Asesoria en marketing 55 54%
Incremento de la productividad 7 7%
mejora en procesos comerciales 5 5%
todas las anteriores 2 2%

Total 102 100%

Nota: Informacién proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

= Asesoria en ventas Asesoria en marketing
Incremento de la productividad mejora en procesos comerciales
= todas las anteriores

Figura 6. Tipo de asesoria
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Andlisis: Los datos muestran que un 54% de los encuestados manifiestan que las
empresas que representan requieren asesoria en Marketing; un 32% requiere asesoria en
ventas; un 7% indica que requiere asesoramiento para incrementar su productividad; un
5% opina que amerita mejoras en procesos comerciales, y el 2% considera todas las

anteriores.

Conclusiones: Se precisa que los mayores porcentajes obtenidos como respuestas a esta
interrogante indican la necesidad de asesoria en Marketing y Ventas, éstas areas son de
vital importancia para el éxito de una empresa comercial, a su vez dan soporte a lo que la

investigadora persigue plantear como propuesta.
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5. ¢Conoce usted alguna empresa que ofrezca Consultoria Comercial en la ciudad de
Guayaquil?

Tabla 7 Conoce alguna empresa que ofrezca asesoria

Items Resultados Frecuencia
Si 5 5%
No 97 95%
Total 102 100%

Nota: Informacion proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

mSi mNo

Figura 7. Conoce alguna empresa que ofrezca asesoria
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Analisis: El 95% de los encuestados manifestdé no conocer ninguna empresa que ofrezca
especificamente servicios de Consultoria Comercial en la ciudad de Guayaquil, mientras

que el 5% si conoce acerca de estas empresas.

Conclusiones: Los resultados sustentan el planteamiento relacionado con la creacién de
una empresa comercial que ofrezca asesoria comercial a las medianas empresas en
Guayaquil, con la finalidad de que las asesorias contribuyan al crecimiento de las

empresas y un desarrollo de estrategias para enfrentar el mercado competitivo.
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6. Si la respuesta es afirmativa por favor indique cual de estas se ubica 0 mencione
cual es la (s) empresa (s):

Tabla 8. Empresas que brindas asesorias

Items Resultados Frecuencia
NOVAWAY Consulting & Training 1 20%
Corporacion Gerente Express 1 20%
Intelecto Capacitacion Integral 1 20%
Branding Consultores de Marketing 0 0%
Otros 2 40%

Total 5 100%

Nota: Informacién proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

40%

30%

20%
10%
0%
= NOVAWAY Consulting & Training = Corporacion Gerente Express
Intelecto Capacitacidn Integral Branding Consultores de Marketing
m Otros

Figura 8. Empresas que brindas asesorias
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Analisis: En funcion a las respuestas obtenidas, un 20% indican conocer la empresa
NOVAWAY Consulting & Training, un 20% conoce la Corporacion Gerente Express, un
20% opina conocer a Intelecto Capacitacion Integral, mientras que el 40% manifiesta

conocer otras empresas pero no precisan sus nombres.

Conclusiones: De acuerdo a los resultados, es importante destacar que un alto porcentaje
no puntualiz6 nombre o ubicacion de empresas que brinden asesoria comercial en

Guayaquil, y en menores porcentajes saben de la existencia de algunas.
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7. ¢En una escala del 1 al 5, que tan importante es para usted que la empresa reciba
Asesoria Comercial?

Tabla 9 Recibir asesoria es importante

N 2 3 4 5 . Muy

Importancia Importante
Total 2 7 15 33 45 102

Frecuencia 2% 7% 15% 32% 44% 100%

Nota: Informacion proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

50%
40%
30%
20%
10% -

0%

m] w2 3 4 m>5

Figura 9. Recibir asesoria es importante
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Anélisis: De acuerdo a los resultados obtenidos el 44% los encuestados considera muy
importante recibir una asesoria comercial y lo ubica en la escala de 5, luego un 32% en el
rango 4, considerado cerca de la opcién Muy importante; un 15% ubica la afirmacion en

rango 3, un 7% en rango 2, y el 2% en rango 1 acercandose a una situacién sin
importancia para el entrevistado.

Conclusiones: El mayor porcentaje se inclina hacia los rangos que consideran muy
importante que las empresas reciban asesoria comercial, esto fortalece la propuesta que se
pretende presentar. La asesoria comercial forma parte de la planificacion que realicen los

niveles directivos y de supervision de una empresa con el propdésito de mostrarse
actualizados ante las exigencias de la economia competitiva.
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8. ¢Considera usted que las medianas empresas se muestran vulnerables ante los desafios

del entorno competitivo por no recibir una adecuada asesoria comercial?

Tabla 10 Logre competitividad

items Resultados Frecuencia
Muy en desacuerdo 5 5%
En desacuerdo 8 8%
De acuerdo 12 12%
Muy de acuerdo 77 75%
Total 102 100%

Nota: Informacién proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

= Muy en desacuerdo En desacuerdo De acuerdo Muy de acuerdo

Figura 10. Logre competitividad.
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Analisis: El 75% de los encuestados consideran estar muy de acuerdo con que las
medianas empresas se muestran débiles ante los desafios del entorno competitivo,
mientras que el 12% solo esta de acuerdo el 8% en desacuerdo, el restante 5% muy en
desacuerdo.

Conclusiones: La competitividad es un nivel que deben alcanzar las empresas para
lograr posicionamiento en el mercado, la preparacién y capacitacion que tenga el personal
contribuird a lograr resultados mas beneficiosos para la organizacion. En materia de
asesoria comercial, las medianas empresas deben asegurar sus estrategias para poder

hacer frente a la competencia.
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9. ¢(Cree Ud. que una consultoria

comercial aportara a las Medianas Empresas a
incrementar las ventas?

Tabla 11 Consultoria comercial

Items Resultados Frecuencia
Muy en desacuerdo 2 2%
En desacuerdo 5 5%
De acuerdo 35 34%
Muy de acuerdo 60 59%
Total 102 100%
Nota: Informacién proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

= Muy en desacuerdo

En desacuerdo

De acuerdo Muy de acuerdo

Figura 11. Consultoria comercial

Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Anélisis: El 59% vy el 34% de los encuestados consideran estar Muy de acuerdo y de
acuerdo, respectivamente, en que una consultoria comercial permite a las medianas

empresas incrementar sus ventas, mientras que un 5% considera estar en desacuerdo, y el
restante 2% considera muy en desacuerdo con lo planteado.

Conclusiones: Cabe indicar que con respecto a esta pregunta se apunta a que en la
actualidad muchas de las empresas medianas necesitan de asesorias para poder llevar a

cabo objetivos claros en el mercado, de lo contrario se puede errar en las decisiones y
afectar la rentabilidad y el crecimiento de la empresa.
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10. ¢Considera usted que una Compafiia de Consultoria Comercial para las medianas

empresas debe ofrecer sus servicios de forma personalizada y especializada?

Tabla 12 Compaifiia de consultoria

tems Resultados Frecuencia
Muy en desacuerdo 1 1%
En desacuerdo 2 2%
De acuerdo 17 17%
Muy de acuerdo 82 80%
Total 102 100%

Nota: Informacion proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

B Muy en desacuerdo En desacuerdo De acuerdo Muy de acuerdo

Figura 12. Compafiia de consultoria
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Analisis: EI 80% de las empresas estan muy de acuerdo en que se ofrezcan asesoria a

empresas comerciales de forma personalizada y especializada, mientras que un 17%

indica estar de acuerdo, el 2% considera estar en desacuerdo y el 1% estd muy en

desacuerdo con lo planteado.

Conclusiones: De acuerdo a los resultados, un porcentaje elevado considera relevante

que se ofrezca servicio de forma personalizada y especializada a las medianas empresas

que requieran asesoria comercial; la asesoria personalizada permite tener mayor contacto

con el cliente y se puede dar soluciones a problemas presentados en las empresas con

mayor seguridad, crear fidelidad en el cliente, asi como también generar una atencion

postventa.
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11. Para el mejoramiento de su empresa ¢las capacitaciones serian de forma permanente
0 por horas? Si su respuesta es de forma permanente responda la pregunta 12 y si es
por horas responda las sugerencias

Tabla 13. Capacitaciones permanentes o por horas

Items Cantidad Frecuencia Porcentual
Por hora 87 85%
Permanente 15 15%
Total 102 100%

Nota: Informacion proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

® Por hora ® Permanente

Figura 13. Capacitaciones permanentes o por horas
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Analisis: De acuerdo a los resultados los encuestados indicaron en un 85% considerar

recibir capacitaciones por hora, mientras que un 15% prefiere optar por una capacitacion
permanente.

Conclusién: Tomando en consideracion las opiniones de los encuestados, en su mayoria
la capacitacion por horas resulta ser una propuesta mas aceptable. Lo sefialado permite a
la investigadora considerar este tipo de capacitaciones en la planificacion de las asesorias
que ofrezca CONSULTCOM.
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12. ¢ Cudl es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por los servicios que brinde la
consultoria de manera permanente?

Tabla 14. Consultoria de manera permanente

Items Cantidad Frecuencia Porcentual
150- 300 Mensual 6 40%
300-500 Mensual 4 27%
500- 800 Mensual 3 20%
800- 1000 Mensual 2 13%
Total 15 100%
Nota: Informacion proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

40%
35%
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25%
20%
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10%

5%

0%

= 150- 300 = 300-500

= 500- 800 800- 1000

Figura 14. Consultoria de manera permanente
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Anélisis: Se manejan tres rangos importantes, y segun los resultados un 40% indica
aceptable cancelar entre un rango de $150 - $300 mensual por capacitacion permanente,
por otro lado, el 27% considera que estaria bien en un rango de $300 — $500; de igual

manera un 20% opino que podria cancelar entre $500 — $800 mensualmente, y el restante
13% hasta un rango de $800 a $1000.

Conclusion: A razon de las respuestas obtenidas, es importante para la empresa tomar en
consideracion los rangos por capacitaciobn permanente que las empresas estarian

dispuestos a cancelar, a fin de brindar opciones a los posibles clientes dependiendo de sus
necesidades.
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13. ¢Cual es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por los servicios requeridos por
horas en cuanto a las asesorias?

Tabla 15. Servicios requeridos

items Valores Frecuencia Frecuencia Porcentual
1 a 2 horas - semanal 25- 50 40 46%
3 a4 horas - semanal 50-70 29 33%
5 a 6 horas - semanal 70- 100 12 14%
7 a 8 horas - semanal 100-130 6 7%
Total 87 100%

Nota: Informacion proporcionada por los colaboradores de las medianas empresas

50%
40%
30%
20%
10%

0%

m1a2horas ® 334 horas 5 a 6 horas 7 a 8 horas

Figura 15. Servicios requeridos
Fuente: Datos obtenidos de la encuesta aplicada, realizado por Katterin Remache Gaibor

Andlisis: Un 47% de los encuestados indica que estarian dispuestos a pagar por recibir
entre 1 a 2 horas de asesoria la cantidad entre $25 a $50; el 34% manifesto que estarian
dispuestos a cancelar entre $50 a $70 ddlares, asesorias entre 3 y 4 horas; un 14% opina
que entre 5y 6 horas de asesoria podrian cancelar de $70 a $100 ddlares, y un 5% declara
que estarian dispuestos a pagar entre $100 y $130 dolares por 7 a 8 horas de asesoria.

Conclusion: La informacion obtenida de los encuestados es de gran importancia para la

investigadora, en virtud de los rangos por numeros de horas y monto que estarian
dispuestos a pagar los representantes de empresas por tiempo de asesoria.
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Entrevistas realizadas:

Entrevistado #1
Empresa TOMY BALACUR S.A
Actividad principal: Venta al por mayor de prendas de vestir.
Direccion: Av. Francisco De Orellana 100 Y Av. Luis Plaza Dafiin
Nombre del entrevistado: Teran Carrion Raul Oswaldo
Correo Electrénico: jbarrera@vieracruz.com
Cargo: Representante Legal Y Gerente General
Formacion Académica: Universidad Catolica Santiago De Guayaquil
Titulo Obtenido: Ingeniero En Gestion Empresarial Internacional Trilingue
Experiencia: 7 Afos

Entrevistado #2
Representante de la Empresa AVEMIL S. A SIGLO 21
Actividad principal: Venta Al Por Mayor De Computadoras Y Equipo Periférico.
Direccién: Cdla. La Garzota Av. Isidro Ayora, Mz. 1 Solar 6
Nombre Del Entrevistado: Calle Rosas Segundo Miguel
Correo Electronico: Acajas@Siglo21.Gmail.Com
Cargo: Jefe Del Area Comercial Y Marketing De La Empresa
Formacion Académica: Universidad Espiritu Santo
Titulo Obtenido: Ingeniero En Administracion De Empresas, Comercializacion.

Experiencia: 6 Afos

1. ¢Ha considerado usted en acudir a una empresa de consultoria comercial por

asesoramiento técnico para mejorar la efectividad de sus procesos?

R1: Si, Porque la empresa necesita estar en constante capacitacion para incrementar

ventas, mejorar procesos para crear estrategias de ventas.

R2: Si, Por lograr un mejor control de la que se vende o ejecuta.

2. ¢ Que areas considera usted que son las que presentan mayores dificultades en
una organizacion?

R1: Area de marketing, hay mucha competencia, area de venta y area de recursos
humanos

R2: Area de venta, bodega.
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3. ¢Cudles considera usted que son las causas para que una empresa no desarrolle

sus procesos eficientemente o cumplan con los objetivos y metas propuestas?

R1: Motivacion del personal para llegar a metas e incentivos

R2: Una mala organizacion dentro de la empresa

4. ¢Considera usted que es factible crear una empresa que brinde asesorias

comerciales a otras empresas?

R1: Si, porque se necesita una empresa especializada en el campo de administracion.

R2: Si, porque es bueno estar en constante comunicacion con empresas especializadas.

5. ¢Cree usted que si contrata servicios de consultoria comercial ayudara a
incrementar su margen de rentabilidad?

R1: Si, capacitar a todo el personal y todos van a saber lo que se quiere alcanzar.

R2: Si, habria una mayor organizacion y control de la que esta llevando o realizando.

6. ¢Considera que los empresarios requieren de asesoramiento al momento iniciar

una empresa?

R1: Si, siempre es importante estar preparados para tener mas factibilidad.
R2: Si, es importante porque necesitan de preparacion y asi llegar a especializarse en el

area que se desempefia.

7. ¢Si usted llegara a contratar una empresa de consultoria cual seria la causa y

gue servicios esperaria recibir?

R1: Marketing, hay bastante competencia. Capacitaciones a empleados, redes sociales es
importante.
R2: Para que la empresa tenga mas control, contratando una empresa especializada

mejoraria el area en la que se necesita ayuda profesional.

8. ¢Ha utilizado usted el servicio de asesoria con antelacion? ¢en qué mes cree que

son mas solicitados este tipo de asesorias comerciales?

R1: No precisamente. Dentro de lo que respecta del mercado actual por lo general se
solicita mas en los meses de marzo julio y agosto.

R2: Todo depende en funcién de las actividades que se den el término del afio, de esta
manera se solicita mas en los meses de marzo julio y agosto al menos en lo que respecta

en la ciudad Guayaquil.
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3.8 Conclusion de las encuestas realizadas

En consecuencia, examinamos algunas de las especificaciones de los propietarios
gerentes de las medianas empresas, lo cual se logré determinar qué estos no cuentan con
una mayor conciencia estratégica en sus ventas y estrategias de ventas, lo que hace
necesario para ellos que dentro de la posicion actual aspiren a un mayor deseo de
crecimiento y por ende requieren utilizar mas informacion acerca de este tipo de asesorias
en marketing y ventas. Ademas, consideran que es importante el poder contar con
intervencion en la gestion estratégica por medio de una comparfiia de consultoria, asi
como una mayor delegacion de la toma de decisiones, que ayudan al conducir a un mayor

uso de la informacioén.

En el caso de las medianas empresas no se sienten muy beneficiados porque se
concentran en la inversién de una sola cantidad en el negocio. Por ello un consultor puede
ayudar en todas las etapas, desde la puesta en marcha hasta la venta de las medianas
empresas, la fusion con otro tipo de negocio o la adquisicion de otro, y la mejor forma de

gestionar su transicion, en funcion del largo plazo.

66



CAPITULO IV

4.1 Estudio de Factibilidad

4.1.1 Tema

Anadlisis de factibilidad para la creacion de la compafiia CONSULTCOM que brindara
servicios de asesoria comercial a las medianas empresas en la ciudad de Guayaquil.

4.1.2 Introduccioén

Las medianas empresas representan un conjunto importante dentro de la economia
del pais, independientemente de las actividades o sector econémico al que se dediquen,
forman parte del empuje del Ecuador. Especificamente, en Guayaquil han incrementado
sus actividades con el pase de los ultimos afios, pero la constante evolucidn en estrategias
empresariales, de venta y marketing obliga a las medianas empresas a buscar alternativas
e invertir en asesorias o programas de capacitacion que les brinde la oportunidad de ir a la

par con las exigencias de la economia actual.

Considerando lo antes sefialado, a través de la presente propuesta se busca ofrecer
una alternativa accesible a las medianas empresas de Guayaquil, por medio de la creacién
de una empresa de Consultoria comercial que pretende brindar atencién especializada y

de calidad a dicho sector econémico.

4.1.3 Justificacién de la propuesta

La dinamica de la economia actual, junto a la globalizacion y de desarrollo de los
paises, han originado la conformacion de empresas en distintos sectores econémicos que
deben enfrentar las exigencias del entorno, en este caso es de interés para la investigadora
enfatizar en las medianas empresas de la ciudad de Guayaquil, que dia a dia deben
actualizar sus estrategias en aspectos de logistica, administracién, finanzas, publicidad,
entre otros, con el propésito de estar continuamente fortalecidas para dar respuesta a lo

que exige la dindmica y lograr los objetivos y metas propuestas por la gerencia.

Ante esta necesidad de que las medianas empresas tengan la opcion de acceder a
Consultoria Comercial, con el proposito de recibir formacion efectiva y de calidad en las
areas que coadyuvan a mejorar la rentabilidad y publicidad, se hace la presente propuesta

67



de crear una Consultoria Comercial que se muestre como una excelente alternativa de

solucion para las medianas empresas comerciales de Guayaquil.

La propuesta se justifica desde el punto de vista social y ya que, si las medianas
empresas cuentan con informacion, estrategias actualizadas para hacer frente a la
competencia, sobresalir en el mercado, lograr mayor rentabilidad en sus operaciones, sin
duda esto incidird en el desarrollo de las ciudades generando empleo y oportunidades a

los ciudadanos.

La propuesta también se justifica desde el punto de vista econémico, porque se
presenta con la finalidad de promover el crecimiento de las medianas empresas, siendo
esta una iniciativa emprendedora, que tiene por finalidad ofrecer a los empresarios o
duefios de las medianas empresas comerciales en Guayaquil, la oportunidad de acceder a
las herramientas necesarias que permitiran transformar sus ideas de proyectos de

rentabilidad y mercadeo en hechos reales.

4.2 Presentacion de la Empresa

4.2.1 Nombre de la Empresa

CONSULTCOM - Consultoria comercial para Medianas empresas.
4.2.2 Mision de la Empresa

Ofrecer servicios de consultoria comercial, y asistencia constante en procesos de
desarrollo estratégico a las medianas empresas, a fin de optimizar sus operaciones
apoyadas en cumplimiento de los objetivos corporativos basados en los principios éticos

y profesionales.
4.2.3 Vision de la Empresa

Lograr posicionarse en el mercado como la mejor opcion en asesoria comercial,

para medianas empresas, garantizando el éxito y sostenibilidad en el mercado.
4.2.4 Valores Corporativos

» ACTITUD: Orientada a la eficiencia y efectividad en los servicios ofrecidos.
» COMPROMISO: Al ofrecer a los clientes asesoria de calidad de acuerdo al

servicio que requiere, considerando las exigencias de la dindmica actual.
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» SERVICIO: Cultura servicial y de respeto con todos los clientes por igual.
» EFICIENCIA Y EFICACIA: mantener altos estandares de calidad, eficiencia y
eficacia que permita proporcionar confianza en los clientes y en la sociedad en

general.
» RESPETO Y CORDIALIDAD: buen trato, respeto y cordialidad con el cliente, y

otras personas que integran la organizacion.

4.2.5 Ubicacién Geogréfica
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Figura 16 Ubicacion Geografica: Colinas de la Alborada Mz 2350, Solar 3, Av 33. Guayaquil
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4.2.6 Analisis FODA

A través del andlisis FODA se logra determinar la situacion de la empresa,
analizando los factores internos y externos que permiten obtener un claro diagnostico de

debe enfrentar la empresa y las estrategias que debe seguir para lograr los objetivos:

« Responsabilidad, compromiso y trato personalizado a los
clientes.

« Se cuenta con local propio.

« La inversion es relativamente baja.
FORTALEZAS » Demanda de los medianos comerciantes.
Precios competitivos en el mercado.

« Aumento en la conformacion de medianas empresas en la
ciudad de Guayaquil.

» Proyecto enfocado a las medianas empresas, muchas veces
descartados por empresas de la competencia.

OPORTUNIDADEs  ° Ladinamica actual economica y del entorno, exige a las
medianas empresas comerciales estar actualizadas en
estrategias de ventas y marketing.

« Tiempo que demorard la compafiia de consultoria en ser
reconocida en el mercado.
» Poca diversidad en los servicios ofrecidos.

DEBILIDADES « El local donde funcionard la Empresa, hasta ahora no esta
ubicado en un muy estratégico comercialmente.

» Conformacion de la cartera inicial de clientes.

« Competencia asentada en el mercado, empresas de larga
trayectoria.

* Los precios establecidos por las empresas competidoras.
* Regulaciones Gubernamentales.

« Falta de cultura en las medianas empresas para optar a
servicios externos de consultoria comercial.

Figura 17 Andlisis FODA
Elaborado por: La autora
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4.2.6.1 Fortalezas

Responsabilidad, compromiso y trato personalizado a los clientes.

La responsabilidad, el compromiso y el trato personalizado a los clientes,
caracteriza a la empresa CONSULTCOM. Un contacto directo con los clientes permitira
a los mismos establecer vinculos de confianza en relacion a los servicios ofrecidos, mirar
al cliente cara a cara y conocer sus necesidades de una manera directa es una fortaleza de
la empresa. Todo lo anterior va unido al compromiso de cumplir con los servicios
acordados, la empresa establecera para ello parametros y estrategias de comunicacion con
los clientes que muy pocas empresas realizan, reforzando la posventa, es decir, la
atencion va mas alla de la venta de un servicio, sino que el esmero por conocer el
resultado de lo ofrecido y constatar la efectividad de los servicios, es una de las
caracteristicas de CONSULTCOM.

Se cuenta con local propio.

La Empresa CONSULTCOM dispone de un establecimiento propio, lo cual
minimiza gastos de arriendo o compra del espacio fisico donde funcionara la empresa.
Esto se traduce en una fortaleza, ya que actualmente incurrir en estos costos suele ser
bastante elevado, oportunidad que no tienen muchas empresas que desean constituirse en
el mercado. CONSULTCOM ofrecera sus servicios de asesoria y capacitacion en el
sector Colinas de la Alborada Mz. 2350 A Solar 3 avenida 33, con medidas 7 metros de

largo por 5 metros de ancho para un total de 35 metros cuadrados.

Figura 18 Vista Frente del espacio donde funcionara CONSULTCOM
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~ — - — —/
Figura 19 Vista Interna del espacio fisico donde funcionara CONSULTCOM

La inversion es relativamente baja.

La inversion que inicialmente se hara para la puesta en marcha de la empresa es
relativamente baja, como se describio en el item anterior, se cuenta con un
establecimiento propio, lo cual minimiza costos, ademas se ha planificado dar inicio con
los recursos humanos, de equipos y operativos, estrictamente necesarios para empezar a
ofrecer los servicios y en el menor corto tiempo posible sumergirnos en el mercado y

alcanzar el posicionamiento esperado.
Demanda de los medianos comerciantes

El crecimiento en cuanto al nimero de medianas empresas constituidas en la
Ciudad de Guayaquil, es una fortaleza para la compafiia CONSULTCOM, ya que de esta
manera aumentan las posibilidades de ofrecer los servicios a mayor cantidad de empresas.
Estas tienen la necesidad de estar actualizadas en cuanto a temas relacionados con ventas
y marketing, lo cual coloca a la consultora en una posicion ventajosa. Previa encuesta
realizada en el estudio de la factibilidad, se pudo constatar que las medianas empresas
dedicadas al sector comercial de Guayaquil, demandan constantemente las asesorias en
los temas sefialados, ya que la dindmica del mercado y la competencia entre las empresas,
les exige estar renovando constantemente sus estrategias para lograr mayor nimero de

ventas y posicionamiento en el mercado.
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Precios competitivos en el mercado

Los precios se muestran competitivos, a lo que se une la calidad y el buen
servicio. De acuerdo a los precios del mercado, los que ofrece CONSULTCOM se
muestran accesibles al publico en general. En especial, en los actuales momentos donde
las empresas buscan minimizar gastos y costos, pueden obtener a través de
CONSULTCOM la asesoria necesaria para logran buenos rendimientos en sus ingresos
sin tener que invertir grandes cantidades de dinero. Con base en las encuestas realizadas
se determind que el precio del servicio de asesoria ofrecido por la consultora, dependera
en algunos casos del requerimiento de asesoria, es decir, el tiempo de dedicacion que
deba utilizar CONSULTCOM para dar respuesta a las necesidades del cliente, por lo

tanto el costo del servicio influira en los costos fijos y variables.

Tabla 16 Rangos de Costo por Horas de servicio

SERVICIOS POR HORAS S
Programa de Capacitacion

DETALLE COSTOS HORAS
Asesoria por horas  $25-$50 Dela2horas Depende de las horas de capacitacion
Asesoria por horas  $50 - $ 65 De 3a4horas Depende de las horas de capacitacion
Asesoria por horas  $70-$100 De5a6horas Depende de las horas de capacitacion

Asesoria por horas $100-$130 De7a8horas Depende de las horas de capacitacion

Elaborado por: La autora

4.2.6.2 Oportunidades

Aumento en la conformacion de medianas empresas en la ciudad de Guayaquil.

Segln informacién suministrada a través de la pagina oficial del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos del Ecuador, las empresas dedicadas a actividades
comerciales estan representando actualmente el 37,41% respecto al total de sectores
economicos, lo cual indica un porcentaje considerable y del que la Empresa
CONSULTCOM se vale para ofrecer los servicios en un mercado creciente. Es necesario
sefialar que en el afio 2014 el porcentaje se ubicaba en 36,60% y el afio 2015 un 37,77%,
sin embargo a pesar de una pequefia disminucion porcentual, el registro de Empresas en
el Ecuador va en aumento en los distintos sectores econémicos afio a afio, esto se muestra

beneficioso para la consultora. De esta manera, la creacion de nuevas pequefias y
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medianas empresas favorece a CONSULTCOM, ya que se amplifica el mercado y se

multiplican las opciones para ofrecer los servicios de consultoria.

Guayaquil se encuentra dentro de las cinco (5) principales Provincias donde se
concentra la mayor cantidad de ventas a nivel nacional producto de las empresas
dedicadas al sector comercial, por lo tanto, se considera una oportunidad para la puesta en

marcha de la oficina de consultoria.

Proyecto enfocado a las medianas empresas, muchas veces descartadas por empresas

de la competencia.

Muchas de las empresas que ofrecen servicios de consultoria enfocan su atencion
a grandes corporaciones 0 grandes empresas, en virtud de los altos margenes de
rentabilidad que probablemente genere este sector, por tal motivo bien se puede detectar
que existe una excelente oportunidad para atender el mercado de las medianas empresas,
a su vez un gran numero de éstas fracasan luego de iniciar sus operaciones, justamente

por no contar con planificacién en sus actividades y falta de asesoria en diferentes areas.

Comunmente las medianas empresas suelen presentar problemas de publicidad,
manejo de las ventas, posicionamiento en el mercado, entre otros aspectos que les
dificulta el camino a la rentabilidad y el éxito, por lo tanto esto es considerada una valiosa
oportunidad para conquistar este sector de la economia que realiza un gran aporte al
crecimiento de Guayaquil y el Ecuador, siendo de interés para la investigadora ofrecer a
las medianas empresas una atencion y asesoria exclusiva que brinde la ocasién de
destacarse y competir en el mercado, ofreciendo estrategias para el cumplimiento de

objetivos y metas planteados por las gerencias, entre otros aspectos.

La dindmica econdmica actual y del entorno, exige a las medianas empresas

comerciales estar actualizadas en estrategias de ventas y marketing

El mundo globalizado actual, ha condicionado en distintos aspectos el crecimiento
de las empresas, ya sean pequefias medianas o grandes. Por lo tanto, es un reto para las
medianas empresas, caso especifico de esta propuesta, ir a la par con lo que exige la
economia y la sociedad, esto es una gran oportunidad para CONSULTCOM, ya que,

valiéndose de la necesidad de actualizacién de informacion y estrategias de venta,
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marketing, entre otros, se persigue ofrecer una alternativa accesible para los medianos

empresarios que les contribuya a enfrentar con efectividad el mercado.
4.2.6.3 Debilidades
Tiempo que demorard la compafiia de consultoria en ser reconocida en el mercado.

Como toda empresa que inicia operaciones por primera vez, es una amenaza para
CONSULTCOM, no ser reconocida en el mercado en el tiempo previsto, por lo tanto es
una variable a la que se enfrenta la empresa y a su vez es algo dificil de controlar

totalmente.

Poca diversidad en los servicios ofrecidos.

Inicialmente CONSULTCOM ofrece un limitado numero de servicios, por
razones de capital inicial y otros aspectos relevantes, sin embargo, se tiene previsto el
incremento de nuevos servicios a los clientes en el menor tiempo de funcionamiento
posible. De esta manera, la empresa podra cubrir y dar respuesta a las necesidades de las

medianas organizaciones de manera oportuna y eficiente.

El local donde funcionara la Empresa, hasta ahora no estd ubicado en un lugar muy

estratégico comercialmente.

La ubicacion inicial de la oficina de consultoria, no se considera muy comercial,
aunque es una fortaleza contar con un espacio propio, no es muy céntrico y puede no ser
muy visible o conocida por los clientes y publico en general de manera rapida, sin
embargo, la empresa analizara la forma de convertir esta debilidad en una fortaleza.

Conformacion de la cartera inicial de clientes

Se muestra como debilidad el hecho de no contar con un listado concreto de
clientes, por lo que inicialmente CONSULTCOM aplicara todas las estrategias necesarias
para lograr obtener en el menor tiempo posible un listado de clientes, posibles clientes y

conformar la cartera correspondiente.
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4.2.6.4 Amenazas

Competencia asentada en el mercado, empresas de larga trayectoria.

Resulta una amenaza para CONSULTCOM la conformacion de empresas ya
establecidas en la ciudad de Guayaquil, que ofrecen servicios de consultoria y por su
larga trayectoria pueden resultar de mayor confianza para los clientes, a lo que la empresa
consultora deberd enfrentar con total optimismo y calidad de servicio, ganandose en el

menor tiempo posible una posicion de confianza y efectividad en los servicios ofertados.
Los precios establecidos por las empresas competidoras.

Los precios en el mercado suelen ser competitivos, a pesar de que
CONSULTCOM ofrecera precios accesibles a los medianos comerciantes, es una
amenaza para la empresa si la competencia decida brindar los mismos servicios a un
menor precio, a lo que debemos enfrentar con estrategias de ventas y publicidad, pero sin

disminuir la calidad en los servicios que otorgamos.

Regulaciones Gubernamentales

CONSULTCOM, al igual que otras empresas de consultoria puede verse
amenazada por imposiciones tributarias que el Estado Ecuatoriano determine a través de
regulaciones gubernamentales, lo cual sin duda afecta la rentabilidad de las empresas e

incluso el nivel de competencia que pueda mostrarse ante otras empresas.

Los cambios en porcentajes por los distintos impuestos que las empresas deben
declarar al fisco nacional, pueden afectar las proyecciones, por lo tanto, CONSULTCOM
debe tomar las medidas necesarias para prever que tales amenazas incidan

significativamente en los objetivos.

Desinterés en los representantes de las medianas empresas, para optar a servicios

externos de consultoria comercial

Resulta una amenaza el desinterés que puedan mostrar los representantes de las
medianas empresas de invertir en formacion, marketing o estrategias empresariales y de
publicidad y venta, de manera que les permita aumentar sus ingresos y lograr una buena

posicion en el mercado. La poca disposicion al mejoramiento de la imagen y las
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estrategias de ventas que tengan algunos gerentes de medianas empresas, puede resultar
algo negativo para CONSULTCOM.

4.3 Estructura Organizativa

Contador Externo

Gerente General

Coordinador de
Asesorias y Asistente de Gerencia
Capacitacion

Asesor/Capacitador Comercial Asesor/Capacitador
(Ventas) Comercial (Marketing

Figura 20 Estructura Organizativa CONSULTCOM
Realizado por: La autora

4.3.1 Funciones asignadas a los colaboradores de CONSULTCOM

Gerente General
Objetivo estratégico del cargo

Planificar, dirigir, organizar y controlar los procesos administrativos de la
organizacion, con el fin de cumplir los objetivos establecidos con toma de decisiones

acertadas.
Funciones a Desempefar:

e Establecer objetivos a corto o largo plazo para el éxito organizacional

e Definir constantemente estrategias para el cumplimiento de objetivos.
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Efectiva comunicacion con los departamentos de la organizacion para alcanzar los
objetivos propuestos y rentabilidad para la organizacion.

Determinar las funciones para jefes de cada departamento, para asi determinar
responsabilidades.

Funciones Especificas:

Firma autorizada para aprobacion de cheques de las diferentes cuentas bancarias,
documentos legales y estados financieros de la empresa, etc.

Revision de estados financieros para analisis de la situacion econdmica de la
organizacion

Aprobacion de clientes y talento humano que labore para la empresa.

Aprobacion de aumentos de sueldo, préstamos y descuentos a empleados.
Responsabilidad

Dirigir, controlar, coordinar y evaluar a los diferentes departamentos de la

organizacion para el éxito organizacional.

Asistente de Gerencia

Objetivo del cargo

Cumplir las funciones de asistente a la gerencia y a la coordinacion general, dentro de

las principales funciones esta asistir, coordinar y ejecutar tareas gerenciales, participar en

la elaboracion de informes de labores y presentacion de cumplimiento de metas

Funciones:

Receptar Ilamadas telefonicas, correos electronicos y brindar informacion de
manera eficiente.

Atencion y servicio al cliente.

Orientar al cliente al momento de solicitar un servicio

Tomar notas o apuntes de las indicaciones que le entreguen sus superiores.
Redactar cartas, certificados y otros documentos de las diferentes areas de la
empresa.

Recibir la documentacion que llega a la empresa a excepcion de la destinada a

gerencia.
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Coordinador General de Asesoria y Capacitacion
Objetivo del cargo
e Realizar las respectivas gestiones y controles contables que la empresa realice
en el ejercicio de sus actividades operativas diarias de tal forma que haya un
respaldo acerca de los asientos contables de la empresa.
Funciones:
e Coordinar, programar las actividades de consultoria y asesoria.
e Coordinar el equipo de trabajo, elaborar informes de las asesorias realizadas,
incluyendo sugerencias y recomendaciones a la Gerencia.
e Supervisar el trabajo realizado por los asesores y capacitadores garantizando
un trabajo profesional y especializado.
e Coordinar los programas de capacitacion de los integrantes de la Empresa y el
material correspondiente, en funcién de los proyectos asignados.
e Elaborar los cronogramas de trabajo y determinar la asignacion de tareas a los
expertos y consultores.
e Realizar los pagos mensuales y beneficios de némina de la empresa.
e Mantener actualizado el pago de Impuestos y Tributos correspondientes a la
actividad que realiza CONSULTCOM.

Perfil de Competencias:

Instruccion formal:

e Administrador, Contador Publico Autorizado o profesional a fin.

e Experiencia en manejo de subordinados — equipo de varias personas.

e Experiencia en la coordinacién de proyectos o subproyectos de complejidad.
e Poseer experiencia para integrar equipos de trabajo conformados por expertos

y consultores de distintas areas profesionales.

Asesor/Capacitador en Ventas
Objetivo del cargo

e Representar a CONSULTCOM en las actividades de asesoria y capacitacion para

las medianas empresas que asi lo requieran.
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Funciones:

Representa a la empresa en las actividades de Asesoria y Capacitacion en el Area
de Ventas, requerido por los clientes.

Supeditado al requerimiento del cliente, hara las veces de guia, asesor y
capacitador en base al conocimiento que posee sobre el mercado donde se mueve.
Propone nuevas ideas, formas de hacer las cosas e informa a la direccion sobre las
orientaciones pertinentes a toma de decisiones en mejora de las actividades
desempefiadas.

Brinda atencion personalizada y respetuosa a los clientes.

Coordina las actividades asignadas.

Formarse continuamente en estrategias de ventas de acuerdo a la exigencia de la
dindmica actual, a fin de brindar a los clientes opciones actualizadas y estrategias

efectivas.

Perfil requerido para el Asesor/Capacitador en el area de Ventas

Nivel académico profesional en el Area de Ventas o carrera a fin

Estudios técnicos o tacticas de ventas.

Conocimientos especificos en estrategias de mercadeo, ventas y servicio al
cliente. Requerimientos especiales:

Licencia de conducir vigente.

Asesor/Capacitador en Marketing

Objetivo del cargo

Representar a CONSULTCOM en las actividades de asesoria y capacitacion para

las medianas empresas que asi lo requieran.

Funciones:

Representa a la empresa en las actividades de Asesoria y Capacitacion en el Area
de Marketing, requerido por los clientes.
Supeditado al requerimiento del cliente, hard las veces de guia, asesor y

capacitador en base al conocimiento que posee sobre el mercado donde se mueve.
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e Propone nuevas ideas, formas de hacer las cosas e informa a la direccion sobre las
orientaciones pertinentes a toma de decisiones en mejora de las actividades
desempefiadas.

e Brinda atencion personalizada y respetuosa a los clientes.

e Coordina las actividades asignadas.

e Formarse continuamente en estrategias de Marketing de acuerdo a la exigencia de
la dindmica actual, a fin de brindar a los clientes opciones actualizadas y
estrategias efectivas.

Perfil requerido para el Asesor/Capacitador en el &rea de Marketing

e Nivel académico profesional en el Area de Marketing o carrera a fin

e Estudios técnicos o tacticas de Marketing.

e Conocimientos especificos en estrategias de publicidad y mercadeo, ventas y
servicio al cliente. Requerimientos especiales:

e Licencia de conducir vigente

Contador Externo

CONSULTCOM requerird los servicios externos de un Contador, que previa
planificacion de las actividades y calendario de visitas, se acercard a las instalaciones de
la Empresa para precisar y llevar un control de las operaciones a nivel contable, tributario

y laboral.
Objetivo del Cargo:

e Revisar aspectos tributarios o de ndmina sino también se convierte en un ente de
control de gestion el cual apoya al equipo de la Empresa administrativo y de

asesoria a fin de que se logren los objetivos de indole fiscal, societario y laboral.

Funciones:
e Elaborar Estados Financieros en fechas requeridas con informacion oportuna y
veridica.
e Registro de auxiliares de contabilidad
e Revisar soportes de cheques, reportes de ventas, gastos, otros ingresos, préstamos,

etc.
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e Revisar y elaborar conciliaciones bancarias.
e Confeccionar las declaraciones de Impuestos sobre Ventas, Impuestos sobre la

Renta, etc.

Perfil requerido para el Contador Externo

e Sexo: Indeterminado

e Estado Civil: Indeterminado

e Nivel Académico: Perito Mercantil y Contador Publico Colegiado 6 Licenciado
en Contaduria Pablica.

e Conocimientos Adicionales: ¢ Manejo avanzado del Sistema Operativo Windows
y herramientas como Word, Excel y Power Point. ¢ Conocimiento y experiencia

comprobada en labores de auditoria, y gestién contable administrativa general.

4.4 Enfoque de Marketing

4.4.1 Slogan

Consultoria comercial que transmite su experiencia

4.4.2 Logotipo

& ONSULTCOM

Consultoria comercial que transmite su experiencia

4.5 Estudio de Mercado

A través del estudio del mercado se analizan los segmentos y las potencialidades
de la empresa dentro del mercado. Se analiza el entorno y los competidores existentes.
Como parte del estudio de mercado se realiza a continuacion un analisis de las Cinco
Fuerzas de PORTER como un instrumento muy importante en los objetivos que se
persiguen alcanzar con la puesta en marcha de CONSULTCOM.
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45.1 Fuerzas de PORTER

Amenaza de
nuevos
competidores

Poder de
negociaciacion de
proveedores

Rivalidad de
competidores
existentes.

Poder de
negociacion de los
Clientes

Amenaza de
servicios
sustitutos

Figura 21 Analisis PORTER
Realizado por: La autora

4.5.1.1 Poder de negociacion de los clientes

Puede mostrarse como una amenaza a la empresa el hecho de que las medianas
empresas se organicen y establezcan condiciones para recibir servicios de asesoria
comercial, estableciendo parametros en precios o exigencias que no estén al alcance de la
empresa. De existir una organizacién de los clientes y mutuo acuerdo en exigir un menor
precio en los servicios que requieren, los clientes aumentarian su capacidad de
negociacion, y podran cambiar de proveedor cuando les parezca considerando calidad y

mejor precio.
4.5.1.2 Poder de negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es un factor que incide en el éxito de
CONSULTCOM,; este poder esta referido a la influencia de la industria representada en
los proveedores. Los insumos utilizados por la empresa en los servicios comerciales
ofrecidos son altamente accesibles, por lo tanto, se cuenta con proveedores en gran

nimero lo que no genera un problema para la empresa. Sin embargo, CONSULTCOM
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prevé cualquier aumento en los costos de los insumos y materiales necesarios para ofrecer

un servicio de calidad.

4.5.1.3 Amenaza de nuevos competidores

No son muchas las barreras para que nuevos competidores ofrezcan también los
servicios de asesoria y capacitacion comercial a las empresas, resulta una amenaza para
CONSULTCOM que nuevos emprendedores opten por establecer empresas del mismo
servicio en la ciudad de Guayaquil, sin embargo, si diferenciamos el servicio innovando
en la atencion y la calidad del mismo, puede convertirse en una barrera de entrada de
nuevos competidores. De igual manera, el precio del servicio que puedan ofrecer nuevos

competidores también puede ser oportunidad para establecer barrera de entrada.

A continuacion, se mencionan algunas de las empresas competidoras que se
encuentran actualmente en la ciudad de Guayaquil, se muestra algunos aspectos e

informacion general de las mismas:

1) NOVAWAY Consulting & Training

Es una de las empresas nimero uno del mercado. Proporcionamos a las empresas
soluciones en las formas de administrar y hacer negocios, analizando su estructura
funcional, su personal, evaluando las estrategias, optimizando procesos, revisando su
sistema de control y trabajando ajustadamente con las oportunidades del mercado.
Proporcionamos a la gestion comercial y marketing. (NOVAWAY Consulting &

Training)

v' Asesoramiento y consultoria en Marketing y Gestion Comercial,
incluyendo organizacién y métodos

v" Deteccion de oportunidades de negocios

v Asesoramiento para la implementacién de programas de fidelizacion de
clientes

v Disefio y desarrollo de productos, envases, etiquetas, rotulos y embalajes.

<\

Disefio de Planes de Negocio
v Disefio, desarrollo e implementacion de indicadores comerciales, y
Tablero de Control

v Realizacion de auditorias comerciales operativas
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v’ Estrategias de Branding: Le ayudamos a plantear estrategias que permitan
potencializar la imagen, identidad y el valor de su marca

v Plan de Marketing: Hacemos una evaluacion integral de su empresa y
proponemos un plan de marketing ajustado a los requerimientos y
recursos con los que cuenta

v" Disefio de anuncios publicitarios 0 manuales de marca

v Disefio de estrategias comunicacionales y de RRPP (NOVAWAY
Consulting & Training)

2) BRANDING CONSULTORES DE MARKETING

Branding es una empresa fundada en el afio 2000 con el firme propoésito de
convertirse en el principal socio comunicacional y estratégico de los clientes. En
Branding entendemos la importancia y los retos a los que se enfrentan las marcas a diario,
y por ello generamos soluciones que potencien su desempefio; diagnosticando y
asesorando en lo concerniente a Comunicacion y Publicidad, Trade Marketing,
Relaciones Publicas e imagen de marca, a traves de la organizacién de eventos de manera

integral, creativa y diferente. (Branding Consultores y Marketing)

3) PRICE WATERHOUSE COOPER

PwC tiene casi cinco décadas apoyando el crecimiento de las empresas.
Presentan soluciones que van desde la definicion de la estrategia hasta su
implementacion. Dentro de la publicidad presentada ofrece los servicios relacionados

con:

e Asesoria en seleccién de personal
e Asesoria en busqueda de talentos profesionales.
e Soluciones en Informacion Salarial Organizada. (Price Waterhouse Cooper)

e Oftros.

Esta consultora de renombre internacional, tiene sus oficinas principales en los
Estados Unidos, sin embargo, también opera en el Ecuador, y se encuentra ubicada en la
Av. Rodrigo Chavez s/n, Urbanizacion Parque Empresarial Colén, Mz. 275, Solar 1,

Edificio Metropark, Guayaquil-Ecuador.
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DL AGENCIA CREATIVA

Esta empresa ofrece servicios en Consultoria. La comunicacion de marketing
eficaz tiene que tener una base solida, AGENCIA CREATIVA DL ofrece a sus clientes el
servicio de consultoria y asesoramiento, la realizacion de estudios y proyectos orientados

a una mejor definicién y consecucion de objetivos y soluciones.

También se dedica al Disefio y Creacion de Marcas, enfoca la atencion en la
construccién de una marca visualmente fuerte y atractiva que lo diferencie para que
su publico objetivo lo pueda identificar. La Publicidad Exterior es una
excelente plataforma visual, que maximiza impactos publicitarios, generando notoriedad
y recuerdo de marca; un medio eficaz con el que optimizar tu inversion. (DI Agencia

Creativa).

4.5.1.4 Amenaza de servicios sustitutos

El objetivo principal de CONSULTCOM es ofrecer servicios de asesoria y
capacitacion comercial a las medianas empresas en la ciudad de Guayaquil, y a pesar de
parecer otra empresa mas brindando asesorias, los servicios pueden no ser sustituidos
facilmente, ya que van enfocados a resolver situaciones reales en las empresas,
especificamente en las areas de ventas y marketing, casos puntuales, donde previa
conversacion con los clientes, se ofrecerd una alternativa estratégica que le permita a las

medianas empresas lograr objetivos de rentabilidad y posicion en el mercado.

No existiria mucho interés por parte del cliente en sustituir los servicios, ya que
desde el primer contacto CONSULTCOM se esmera por captar al cliente con atencién
personalizada y de calidad, y una vez que sus objetivos empresariales mejoren como
resultado de la asesoria brindada, las continuara solicitando. En la ciudad de Guayaquil,
no existen Consultoras que ofrezcan servicios exclusivos a las medianas empresas, l0s
servicios de CONSULTCOM estan enfocados a que este sector de la economia reciba la
atencion y asesoria necesaria para contribuir al empuje economico del Ecuador y a la

rentabilidad de las mismas.

4.5.1.5 Rivalidad entre los competidores
La rivalidad es considerada una oportunidad para definir la rentabilidad de un

sector econdémico, es decir, mientras menos empresas de consultoria comercial a las
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medianas empresas existan en el mercado de Guayaquil, mas oportunidad tiene
CONSULTCOM de ser rentable econdmicamente. La rivalidad viene dada de la fuerza
con que las empresas que ya existen utilizan sus estrategias para posicionarse en el
mercado de la asesoria y capacitacion a medianas empresas, por ejemplo, pueden
competir en precios, pero es importante para CONSULTCOM ofrecer servicios de
calidad a precios adecuados, no siempre establecer un precio bajo va acompafiado de

garantia en el servicio.

4.5.1.6 Matriz de las Estrategias Genericas de PORTER

Estrategias Genéricas

Tabla 17 Matriz de las Estrategias Genéricas de PORTER

Liderazgo en Coste Diferenciacion Enfoque
e CONSULTCOM minimizara e Atencion exclusiva al cliente. e Cobertura en mas temas y
costos en el servicio ofrecido, lo asesorias importantes para

cual también incidird en los e Asesoria en temas de actualidad  las empresas del sector
gastos operativos, para lo cual relacionados con Ventas y  comercial.

nalizara | ion ma i
Grande analizar4& las opciones as Marketing.

(o) convenientes como seleccion de ¢ Lograr posicionamiento en
e proveedores ~ de  insUmOs e Servicio postventa en las  todo el mercado
C requeridos a un mejor precio Y  asesorfas  brindadas a los  empresarial del sector
et gastos administrativos. clientes. comercial.
v N
E e Incrementara la participacion en e Generar seguridad en el cliente e Acciones para mantener y
el mercado y establecera precios  con respecto al servicio recibido.  reforzar el valor
E accesibles. profesional del servicio
© ofrecido.
zg e Disminucién de costos en los e Asesoria en temas de actualidad e Especializacion en temas
S distintos  eslabones de los  en ventasy marketing. exclusivos requeridos por
E servicios de asesoria ofrecidos. los clientes, a fin de dar
© e Servicio postventa en las  respuesta valiosa a las
- Pequefio e Precios adecuados de acuerdo a  asesorias  brindadas a los  solicitudes.
los servicios que ofrecen en el clientes.
mercado. e Servicios a clientes de las
e Ambiente agradable de atencidn. pequefias  empresas Yy
microempresas, con
e Andlisis minucioso de cada uno e Servicio  personalizado y  precios bajos en relacion a
de los gastos operativos en los  profesional. los disponibles en el
que se incurre para determinar mercado.

las  prioridades o0  gastos
innecesarios.
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4.5.2 Mercado

45.2.1 Mercado Total

Esta representado por todas las empresas MiPymes gue tienen establecimientos en
la Ciudad de Guayaquil, segin datos suministrados por el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos del Ecuador en Guayaquil estdn constituidas 28.547 micro,

pequefias y medianas empresas.

4.5.2.2 Mercado Potencial

El mercado potencial estd representado por 2859 Medianas Empresas en la
Ciudad de Guayaquil, Canton Guayas que ejercen actividades econdmicas, éstas
requieren los servicios de asesoria y capacitacion en Ventas y Marketing, como aspectos

puntuales para mejorar su rentabilidad econdmica y lograr los objetivos organizacionales.

4.5.2.3 Mercado Meta

El enfoque de servicio va directamente dirigido a las Medianas Empresas que
estdn dedicadas al comercio al por mayor y al por menor, reparacion de vehiculos
automotores Yy bicicletas, construccion, industrias manufactureras y otras actividades de
servicios (Datos suministrados por la Direccion Nacional de Investigacion y Estudios),
gue requieren mejorar sus estrategias de ventas, ampliar, mejorar y actualizar sus
estrategias de marketing para aumentar la rentabilidad econdémica. Especificamente el

mercado meta para CONSULTCOM esté representado por 1638 medianas empresas.
4.5.2.4 Mercado Real

Para CONSULTCOM, el mercado real esta representado por 1072 Medianas
Empresas en Guayaquil que se dedican a actividades comerciales al por mayor y al por
menor (Datos suministrados por la Direccion Nacional de Investigacion y Estudios). Es el
mercado real que CONSULTCOM se propone captar inicialmente en virtud de la

necesidad puntual en asesoria y capacitacion en el area comercial, ventas y marketing.
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4.6 Plan Estratégico De Mercado
4.6.1 Marketing Mix

El objetivo del Marketing-Mix es establecer herramientas necesarias que permitan

lograr un crecimiento econémico en las empresas.

El marketing, mercadeo o mercadotecniaes una disciplina dedicada al
analisis del comportamiento de los mercadosy de los consumidores. A
través del estudio de la gestion comercial, se busca retener y fidelizar a los
clientes mediante la satisfaccion de sus necesidades. EI Marketing mix o
mezcla de mercadotecnia es un concepto que se utiliza para nombrar al
conjunto de herramientas y variables que tiene el responsable de marketing
de una organizacion para cumplir con los objetivos de la entidad. (Porto &
Merino, 2014, p. 1)

El marketing mix es uno de los elementos clasicos del marketing, “es un término
creado por McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro componentes
basicos: producto, precio, distribucion y comunicacion” (Espinosa, 2014, p. 1). Las 4Ps
del marketing, también conocido como marketing mix de la empresa pueden considerarse
como las variables tradicionales con las que cuenta una organizacién para conseguir sus
objetivos comerciales. Es muy importante que se combinen adecuadamente y con total

coherencia para lograr complementarse entre si y alcanzar los objetivos esperados.

4.6.1.1 Producto/Servicio

Se ofrece servicios en dos grandes areas: Ventas y Marketing. En los siguientes

subtemas:
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Area de Area de
Ventas Marketing

| | Gestionen — Gestion en Marketing
Ventas
| Mercadeo Marketlr!g Estra_tt?glco
Operativo y Digital
. e e Comunicacion
— Comercializacidn — .
Corporativa

Figura 22 Servicios de Asesoria y Capacitacion en Ventas y Marketing
Elaborado por: La autora

4.6.1.1.1 Descripcion de los Servicios en el &rea de Ventas

4.6.1.1.1.1 Gestion en Ventas

La Gestion en Ventas en un programa impartido por profesionales expertos en
Direccién Comercial y Marketing, especializados en ventas a empresas, gestion
en canales de distribucidn, y todo lo relacionado al mejoramiento de las Ventas
de una empresa comercial. La Gestidén en Ventas es el elemento clave para el
éxito, no debe faltar ni fallar en cualquier emprendimiento basado en las
ventas, porque incide directamente el éxito o el fracaso de las mismas.

Las Asesorias y Capacitaciones en temas relacionados con la Gestidén en
Ventas, siguen una metodologia en Sistema de Disefio de Objetivos, disefiado
por CONSULTCOM, utilizando para ello informacion actualizada y

especializada en mejora de Ventas.
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Este programa va dirigido a empresarios, representantes legales de empresas
del sector comercial y a personal de sus areas de venta. El programa va dirigido
también a directivos que, desde cualquier otra area funcional, estén interesados
en conocer las necesidades de sus consumidores y clientes y en mejorar su

respuesta empresarial.

Subcontenidos del Programa Gestion en Venta:

Desarrollo de habilidades en ventas.
Habilidades de Negociacion y dominio en ventas.
Anadlisis de situaciones de la empresa, implemento de soluciones innovadoras a
situaciones reales.
Establecer Estrategias de canales y Puntos de Ventas.
Gestion eficiente de Equipos de Ventas.
Utilizacion y andlisis de indicadores en Ventas.

Analizar los Costos de Ventas.

4.6.1.1.1.2 Mercadeo

El Programa esta orientado a ofrecer alternativas actualizadas y precisas para que

las empresas tomen decisiones estratégicas de mercadeo, con contenidos relacionados con

la diversificacion en la produccién de bienes y servicios, estrategias para analizar precios

y competencia, y como analizar la oferta y la demanda.

Subcontenidos del Programa de Mercadeo:

Crear y adaptar estrategias.

Marketing y la relacion con el mercado.

Coordinar canales de distribucion.

Gestion de Estrategias de Precios y Monetizacion.

Crear un portafolio que permita el control de la empresa.

Analizar el comportamiento del consumidor, oferta y demanda.

4.6.1.1.1.3 Comercializacion

El Programa de Comercializacion tiene como objetivo general contribuir a

mantener o0 mejorar las ventas que se generen en las medianas empresas comerciales, y
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todo lo concerniente a la comercializacion. Se busca incentivar a los empresarios para
que a través de estrategias adecuadas comercialicen su produccion con certidumbre en los

mercados.
Subcontenidos del programa de Comercializacion

e Establecer canales de distribucion.

e Estrategia y posicionamiento.

e Utilizacion de comandos de tablero en areas comerciales.
e Estrategias de comercio y negocios internacionales.

e Analizar el comportamiento del Consumidor.

e Importancia del Producto en el Proceso de Comercializacion.

4.6.1.1.2 Descripcion de los Servicios en el area de Marketing
4.6.1.1.2.1 Gestion en Marketing

La gestion de Marketing es un elemento que merece total atencién en las
estructuras empresariales. Por medio del programa de Gestion en Marketing se busca dar
una vision amplia de los conceptos basicos en marketing y ofrecer a las gerencias los
pilares fundamentales para un excelente rendimiento en las operaciones de la empresa. La
gestion de Marketing debe ser adaptable a las realidades sociales y economicas,
incluyendo la influencia que tienen los cambios tecnoldgicos en la aplicacion de las

estrategias de Marketing.

Subcontenidos del programa de Gestion en Marketing

e Formacion en Marketing para escenarios desafiantes.

e Marketing y la relacion con el mercado.

e Estrategia y Planificacion de Marketing

e Identificar tendencias que se traduzcan en oportunidadesy construir el
posicionamiento de una marca.

e Caminos creativos para la publicidad.

4.6.1.1.2.2 Marketing Estratégico, Operativo y Digital

El Programa es un elemento también muy indispensable en las estructuras de las

empresas comerciales, y se pretende ofrecer a través de este programa, una vision amplia
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de los conceptos basicos de marketing estratégico, operativo y digital, permite a los
asesorados seleccionar mercados objetivos, disefiar la imagen de los productos, como
promocionarlos de manera efectiva, asi como también contribuye a definir las estrategias
y tacticas que deben poner en marcha los empresarios ante los consumidores o publicos

en general, con la finalidad de mejorar sus ventas y publicidad.

Subcontenidos del programa de Marketing Estratégico, Operativo y Digital

e Disefio e imagenes de marcas.

e Herramientas precisas de marketing para alcanzar objetivos propuestos.

e Utilizar herramientas del marketing operativo o tactico.

e Aplicar planes de accién oportunos que garanticen la consecucién de los
objetivos propuestos.

e Marketing de Contenidos

e Transformacion Digital.

e Posicionamiento online a través del marketing digital.

4.6.1.1.2.3 Comunicacion Corporativa

El Programa de Comunicacion Corporativa estd disefiado con la finalidad de
ofrecer a las medianas empresas formacion que les permita dominar tanto las técnicas de
direccion y gestion empresarial como las especificas del area de Comunicacion
corporativa. Se busca que el cliente conozca mejor el funcionamiento empresarial de su
empresa, asumiendo una responsabilidad clave en la gestion estratégica de la

organizacion.
Subcontenidos del programa de Comunicacion Corporativa

e Marketing en las Comunicaciones Integradas.

e Aspectos comerciales, éticos y de comunicacion en Marketing.

e Identidad Corporativa.

e Estrategia de medios y como crear mensajes que se adapten a la consecucion de
los objetivos previamente definidos.

e Comunicacion en equipos de ventas y grupos.

e Imagen Corporativa.
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4.6.1.2 Precio de los servicios de Asesoria y Capacitacion

Con relacién al precio que se ofrecerd a los clientes por los servicios,
CONSULTCOM considera el tipo de servicio que requieran, el tiempo dedicado, el nivel
de profesionalismo del puesto, el seguimiento y las exigencias del cliente, razones por las
cuales no puede asignarse un costo Unico por servicio ya que puede variar. Sin embargo,
CONSULTCOM establece un precio minimo por hora de servicio y para el calculo de la
hora se toma en consideracion los costos fijos y variables estimados para la produccion
anual. Para establecer el precio se ha calculado un precio costo por hora, el cual se ha

obtenido como base para asignar el precio de venta final al publico por hora de servicio.

Metodologia utilizada: Para establecer el precio del servicio se han analizado
diversos factores tomando en consideracion lo siguiente:
e Obijetivo de la fijacion del precio: Seleccionar el precio mas conveniente a fin de
maximizar ingresos.
e Estimacion de costos: A través de la demanda proyectada se puede establecer un
limite superior para el precio que la empresa puede cobrar por el servicio y los costos

establecen el limite inferior.

En este sentido, se ha utilizado el Método de Fijacion de precios por el precio
vigente en el mercado, ya que CONSULTCOM toma en consideracion cudl es el precio
que se esta manejando por las demas empresas que ofrecen los mismos servicios,
sirviendo como referencia importante en la seleccién del precio que se asigna a la hora de
servicio. De igual forma se ha utilizado el Método de Fijacion de precios mediante
margenes, asignando un margen de utilidad al costo total unitario del producto de tal
forma que se pueda cubrir todos los gastos y costos sin mayores complicaciones. Por lo
antes sefialado, se muestra a continuacion una tabla de calculo detallado del costo de la
Hora de Asesoria asignado por CONSULTCOM:
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Tabla 18 Calculo del Precio de Costo de la hora de Asesoria

CALCULO DEL PRECIO DE LA HORA DE ASESORIA

DESCRIPCION OBSERVACION FORMULAS
Ingresos Nota: Se estima un Promedio de Ingreso Neto al
Obijetivo de ingresos neto anual | $ 76.800,00 |afiode $76.800
Horas Anuales (Nivel de dedicacion) Para obtener este niimero se toma en Dias del Afio 365
consideracion los 365 dias del afios, a los cuales Fines de -104
N° de Horas anuales de trabajo previstas 1.896 | se les deduce 104 dias correspondiente a Fines semana
de Semana,(2x52),12 dias festivos, 7 dias de Festivos 12
vacaciones, un estimado de 5 dias por posibles
inconvenientes para laborar. Esto da como Vacaciones -7
resultado un total de 237 dias multiplicados por ) )
8 horas diarias, para un total de 1896 horas anual | Dias de Baja -5
Total Dias 237
Gastos Fijos y Variables
. ) .. . Total Horas 237 * 8 horas diarias
Gastos Fijos y variables $ 70.178,13 | Se suman gastos fijos y variables que van a Afio = 1896 horas anual
Total $ 7017813 incidir en el costo del servicio
Horas no facturables o improductivas Impgzzacsﬂvas
% de Horas | Se estima un porcentaje de horas improductivas
Facturacion, Administracion y Direccion 37,92 Improductivas | en el afio. Se refiere al nimero de horas donde
Ventas 56.88 204 no se trabaja directamente con el cliente y se
- - — _— : dedica a otras actividades relacionadas con el
0,
Relacmp’es publicas y’gestlon de la publicidad 56,88 3% objetivo de la empresa tal y como se sefialan en
Formacion e Innovacion y Desarrollo 56,88 3% la descripcion. Se multiplica el porcentaje
Descansos, tiempos muertos, bajas, desplazamientos 151,68 3% estimado por el nimero de horas estimadas de
Total 360,24 8% trabajo en el afio. Esto es aproximadamente
360,24 horas
Horas de trabajo previstas anual 1.896,00
Horas improductivas previstas anual 360,24
Horas estimadas productivas anual 1.536 COSTOS FIJOS Y VARIABLES =70.178,13 =$45,70
Para calcular el precio del servicio por hora aplicamos
la siguiente formula: HORAS ESTIMADAS PRODUCTIVAS =$ 1536

Elaborado por: La autora

95




4.6.1.2.1 Precio Costo por Hora de Servicio Base

Se observa en la tabla Nro. 18 el célculo del Costo promedio de la hora de
servicio ofrecido por CONSULTCOM, el monto obtenido es de Cuarenta y Cinco
Dolares con 70 centavos ($ 45,70). Con el proposito de detallar el calculo anterior se
explica lo siguiente:

e Se estima un promedio de Ingreso Neto anual. En este caso es de $ 76.800,00

e Se calcula el nimero de horas anuales previstas de trabajo, igual a 1896 horas
anual. Para obtener este nimero se toma en consideracion los 365 dias del afio, a
los cuales se les deduce 104 dias correspondientes a Fines de Semana (2x52), 12
dias festivos, 7 dias de vacaciones, un estimado de 5 dias por posibles
inconvenientes para laborar. Esto da como resultado un total de 237 dias
multiplicados por 8 horas diarias, para un total de 1896 horas anual.

e Se totalizan Gastos Fijos y Variables.

e A fin de prever posibles eventos que incidan en la rentabilidad, se calcula un
porcentaje de horas consideradas Improductivas o No facturables. Se refiere al
numero de horas donde no se trabaja directamente con el cliente y se dedica a
otras actividades relacionadas con el objetivo de la empresa tal y como se sefialan
en la descripciéon. Se multiplica el porcentaje estimado por el niUmero de horas
estimadas de trabajo en el afio, arrojando un total de 360 horas improductivas.

e Al total de horas previstas de trabajo se les disminuyen las horas improductivas y
se obtienen 1536 horas facturables. El total de gastos fijos y variables se dividen
entre las horas facturables y da como resultado un Costo por Hora de Servicio

igual a Cuarenta y Cinco Ddlares con 70 centavos ($ 45,70).

De esta manera se obtiene un precio costo por hora de servicio, tomada como base
para la asignacion del Precio de venta final. Es de mucho interés para CONSULTCOM
ofrecer calidad en el servicio unido a un precio acorde al mercado, que sea de accesibilidad al

cliente y que a su vez se obtengan los rendimientos esperados.

4.6.1.2.2 Precio Basico por Hora de Servicio para la venta

Para asignar el precio final basico por hora de servicio, se han considerado los precios
que ofrece la competencia, la opinion dada por las representantes de medianas empresas

encuestadas respecto a este punto, y de igual manera se realizd una entrevista a un experto
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representante de la Empresa RED EMPRENDE, Ingeniero CPA Rafael Sanchez, quien
aporto su experiencia y orientacion para la asignacion del precio por hora. Tal entrevista

se muestra a continuacion:

4.6.1.2.3 Entrevista Aplicada al Ing. Rafael Sanchez

Representante de la Empresa: RED EMPRENDE

TEMA: PRECIOS DE SERVICIOS DE CONSULTORIA COMERCIAL

¢A qué se dedica su empresa?

RED EMPRENDE es una de las divisiones que apoya el area de emprendimiento en su proceso
inicial y pertenece a la firma 593GY SOLUCIONES DE NEGOCIOS.

¢ Como se puede sacar el precio de un servicio de consultoria?
Normalmente cuando te piden una propuesta de servicios se hace un conocimiento del cliente
¢ Qué significa eso?

Ir reunirse con el cliente, saber exactamente qué es lo que quiere, que tipo de negocio es, cual es
el mercado y en funcion de eso evaluar lo que él requiere, cuanto td te vas a demorar en funcién
de dias, horas, meses, semanas, cuanta gente va a intervenir. Después que se defina todos estos
factores obviamente se sabe cudl es el costo de la gente con la cual vas a trabajar y en funcién de
eso valga la redundancia sale un costo, posteriormente sale el costo por hora, pero es imposible

definir el costo por hora si no sabes que vas a hacer.

Una cosa es un proyecto de 10 minutos o 1 hora y otra cosa es un proyecto de 500 horas en un
rango de 3 semanas, una cosa es que te pidan gque vas a hacerlo en 500 horas en tres meses y
otra cosa es que te pidan algo que vas a hacerlo de 500 horas en una semana; entonces todo

depende.
¢Quiere decir que para poner el precio se debe considerar todos esos factores?

Asi es, no se puede colocar un nimero a lo loco, para eso es importante definir el plan de
negocios para asi definir una estrategia comercial. El proporcionar una venta es como una
metafora para que me entiendan, cuando td vas a un restaurant ya sabes cuanto te van a cobrar

por cada plato.
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¢Por qué?

Porque ellos saben cuénto invirtieron y el tiempo en que se van a demorar por eso ya saben
cuénto se va a cobrar, depende de las personas cuantos van a comer, es idéntico en este asunto;

las empresas de servicios comerciales requieren un analisis previo para elaborar propuestas.

Te pongo otro Ejemplo: En la empresa Price Waterhause, un socio cobra 350 dolares la hora, es

la nimero uno de empresas consultoras en el Ecuador.
¢Como se define la estrategia comercial?

Significa a que nivel vas a jugar, todo depende de qué tipo de jugador es para saber cuanto va a
cobrar. Primero se hace el plan de negocios y al final te va a salir el precio de ventas, sacar los
costos. Ese tema del marketing comercial es bastante paliado, los costos son variables, mientras
mas conocimiento tienes en el area en que se va a desempefiar, dependiendo de lo que te pidan
por ejemplo un abogado contratar un abogado muy famoso que te va a cobrar unos 300 ddlares
la hora, otra cosa es que se contrate un abogado no tan famoso que te va a cobrar por proyecto.
Normalmente los costos por hora 6sea los honorarios que tu cobras siempre tienen la base de tus

costos por hora y una parte proporcional de los costos fijos.
¢ Qué Opina usted sobre la competencia?

Es importante conocer el mercado, con la finalidad de conocer el mercado porque lo primero

que se tiene que tu tienes que saber es contra quien vas a pelear

¢Me gustaria saber en qué mes una empresa consultora percibe mas ingresos en otras

palabras tiene mayor cantidad de clientes?

Todo depende si la consultora es del area tributaria y contable los meses de mayor ventas son el
primer semestre porque ahi es cuando se hacen las declaraciones de impuestos anuales pero si
no es del tema tributario y contable, basicamente depende de la capacidad y gestion de su
negocio o0 socios para poder atraer clientes. Normalmente una consultoria en marketing casi

siempre tiene mayores ingresos en las fechas claves para ventas.
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Fundamentado en lo anterior, CONSULTCOM toma en consideracion para
establecer el Precio basico de venta por hora de servicio, lo siguiente:

e Los resultados obtenidos en encuesta aplicada previamente al estudio de la

factibilidad del proyecto, donde se logré precisar que un 46% de las

personas encuestadas estaran dispuestas a cancelar un valor que oscila

entre $ 25 a $ 50 por hora de asesoria.

e Los analisis, sugerencias y orientaciones ofrecidas por el Ing. Rafael
Sanchez, representante de la empresa RED EMPRENDE, en cuanto a la
asignacion del precio de venta del servicio.

e El Costo por hora obtenido de $ 45,70. (Ver tabla 18).

e El interés de proponer un precio accesible a los clientes, sin que mengue la

calidad del servicio ni afecte negativamente la rentabilidad.

Por lo tanto se asigna un precio basico de venta al publico de Cincuenta Dolares
por Hora ($ 50,00), el cual puede incrementarse dependiendo del requerimiento del

cliente, el tiempo de dedicacion y la cantidad de horas exigidas, entre otros aspectos.

Tabla 19 Valor Basico de Venta - Hora de Asesoria

Precio de

Concepto Venta/Hora

de Asesoria
Gestion en Ventas $50
Marketing Mercadeo $50
Comercializacion $50
Gestién en Marketing $50
Ventas Marketing Estratégico, $50

Operativo y Digital
Comunicacion Corporativa $50

Elaborado por: La autora.

4.6.1.3 Distribucion

Plaza-distribucién

La empresa estard situada en la ciudad de Guayaquil, sector Colinas de la
Alborada Mz 2350 A Solar 3 avenida 33. Ademas de ello se atendera en distintas
modalidades. La plaza es un instrumento de Marketing Mix que relaciona al producto

con el cliente, en este caso las asesorias se ofreceran en el momento, forma y lugar
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adecuados. Especificamente las condiciones del ambiente que ofrecera Consultcom para

los clientes se caracterizan por:

La iluminacién: cada espacio en la oficina contara con la apropiada iluminacién
para de este modo crear un mejor ambiente para al equipo de colaboradores y a
los clientes.

Conductas de Cortesia hacia el cliente: La atencion al cliente debe
desarrollarse en un ambiente de amabilidad, cordialidad, respeto y consideracion.
Las conductas de cortesia no deben ser solo hacia el cliente, sino también entre
los comparieros de trabajo y jefes inmediatos. Estas acciones benefician el clima
laboral y organizacional.

Habilidades y capacidades de atencion al publico: Los trabajadores al minimo
requerimiento de atencion y solicitud de servicio, deben responder
inmediatamente y con muy buena actitud. Para CONSULTCOM cuando un
cliente pide atencion es porque tiene necesidad imperiosa de resolver un

problema, a lo que se debe dar respuesta profesional, adecuada y oportuna.

4.6.1.4 Comunicacién

son:

Las estrategias a utilizar para promocionar los servicios de asesoria y capacitacion

> Redes sociales.
» Publicidad Online,
> Volantes,

» Cunas radiales.

Es importante resaltar que se emplearan camparfias publicitarias a través de cufias

en las principales estaciones de radio de la ciudad de Guayaquil, asi como también se

emplearan como medio de comunicacion la distribucion de volantes que contengan toda

la informacidn de los servicios de asesoria que ofrezca la empresa. Se incrementara la

publicidad en temporadas especiales con promociones atractivas para los clientes, a fin de

que captar la atencion de un mayor namero de clientes.

De igual forma se utilizara como forma de comunicacion los medios impresos o

diarios de comun circulacion en la ciudad de Guayaquil y el Ecuador.

100



4.6.1.5 Publicidad

CONSULTORIA
COMERCIAL

Herramientas de gestion para que su

empresa pueda lograr fodas las metas y
objetivos deseados de forma personali«
2ada, mediante una planificacion previa
uilizando instrumentos que nos permi-
fan obtener resultados satisfactorios
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onsulbla comercal que ransmt W’ s

Area De Ventas:

CONSULTORlA DIRECCION: COLINAS OE ALBO-
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£ M CONTACTOS,
() - 0998512019 0963712922- 2390789
o Comercializacidn o
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b, + Gestién de marketing

Herramientas de gestidn para que su
empresa pueda lograr todas las melas
objefivos deseados de forma personali-
zada, mediante una planificacion previa
Utilizando instrumentos que nos permis
fan- obtener resultados satisfactorios

5, « Marketing estrategico
operativoy digial

6. + Comunicacién corportatva
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4.7 Factibilidad Econémica

Con la finalidad de demostrar la factibilidad de

la propuesta considerando

aspectos de inversion, gastos, ventas y rentabilidad, se muestra a continuacion los costos

en los que se debe incurrir para lograr el objetivo principal de la presente propuesta.

4.7.1 Inversion Inicial

La inversion inicial de la Empresa CONSULTCOM es de $ 26.589,06

representados en los siguientes conceptos:

Tabla 20 Descripcion de la inversion inicial

Resumen Inversion Inicial

Inversion Inicial VALOR
Propiedad, Planta y Equipos $ 16.004,57
Capital de trabajo $ 10.584,49
TOTAL INVERSION INICIAL $ 26.589,06
Inversién en Propiedad, Planta y Equipos VALOR
Readecuacion $ 1.000,00
Vehiculo $ 11.000,00
Mobiliario y Equipos de Oficina $ 3.204,57
Activos Corrientes $ 800,00
Inversion Propiedad, Planta y Equipos $ 16.004,57
Elaborado por: La autora
Tabla 21 Capital de Trabajo
Monto Anual Monto Mensual
GASTOS OPERACIONALES
Gastos Administrativos $ 57.21493 $ 4.767,91
Gastos Operativos fijos y variables $ 6.292,00 $ 524,33
Gastos por Depreciacion $ 2.010,20 $ 167,52
Gastos por Amortizacion $ 160,00 $ 13,33
Gastos Financieros $ 73562 3 61,30
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 66.412,75 $ 5.534,40
Menos Gastos de Depreciacion $ (2.010,20) $ (167,52)
Menos Gastos de Amortizacion $ (160,00) $ (13,33)
Menos Gastos Financieros $ (735,62) $ (61,30)
$ 63.506,93 $ 5.292,24
Capital de trabajo por dos meses ‘ $ 10.584,49 ‘

Elaborado por: La autora
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4.7.2 Financiamiento

Para la puesta en marcha de la compafiia CONSULTCOM se dispone de $ 9.000
en efectivo y un vehiculo valorado en $ 11.000. Sin embargo, la inversion inicial asciende
a $ 26.589,06 por lo que se requiere una diferencia de $ 6.589,06 a través de

financiamiento que se solicitara a la Banca privada.

Tabla 22 Estructura de la Inversion inicial

Inversion Inicial $  26.589,06 %
(-) Capital Propio $  20.000,00 75,22%
Valor a Financiar $ 6.589,06 24,78%

Tasa $ 0,12
Tiempo $ 60,00 MESES
Pago 3 146,57 MENSUAL

Elaborado por: La autora

De acuerdo al Plan de Financiamiento que ofrece la banca privada, se prorratea la deuda a
60 meses, a una tasa de 12% anual, quedando los montos adeudados como se muestran en

el siguiente cuadro:

Tabla 23 Plan de Financiamiento bancario

PERIODO PAGO INTERES CAPITAL SALDO

0 $6.589,06
1 $146,57 $65,89 $80,68 $6.508,38
2 $146,57 $65,08 $81,49 $6.426,89
3 $146,57 $64,27 $82,30 $6.344,59
4 $146,57 $63,45 $83,12 $6.261,47
5 $146,57 $62,61 $83,96 $6.177,51
6 $146,57 $61,78 $84,79 $6.092,72
7 $146,57 $60,93 $85,64 $6.007,08
8 $146,57 $60,07 $86,50 $5.920,58
9 $146,57 $59,21 $87,36 $5.833,21
10 $146,57 $58,33 $88,24 $5.744,97
11 $146,57 $57,45 $89,12 $5.655,85
12 $146,57 $56,56 $90,01 $5.565,84
13 $146,57 $55,66 $90,91 $5.474,93
14 $146,57 $54,75 $91,82 $5.383,11
15 $146,57 $53,83 $92,74 $5.290,37
16 $146,57 $52,90 $93,67 $5.196,71
17 $146,57 $51,97 $94,60 $5.102,10
18 $146,57 $51,02 $95,55 $5.006,55
19 $146,57 $50,07 $96,50 $4.910,05
20 $146,57 $49,10 $97,47 $4.812,58
21 $146,57 $48,13 $98,44 $4.714,14
22 $146,57 $47,14 $99,43 $4.614,71
23 $146,57 $46,15 $100,42  $4.514,28

N
N

$146,57 $45,14 $101,43  $4.412,86
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25 $146,57 $44,13 $102,44  $4.310,42

26 $146,57 $43,10 $103,47  $4.206,95
27 $146,57 $42,07 $104,50  $4.102,45
28 $146,57 $41,02 $105,55  $3.996,90
29 $146,57 $39,97 $106,60  $3.890,30
30 $146,57 $38,90 $107,67  $3.782,64
31 $146,57 $37,83 $108,74  $3.673,89
32 $146,57 $36,74 $109,83  $3.564,06
33 $146,57 $35,64 $110,93  $3.453,13
34 $146,57 $34,53 $112,04  $3.341,09
35 $146,57 $33,41 $113,16  $3.227,93
36 $146,57 $32,28 $11429  $3.113,64
37 $146,57 $31,14 $115,43  $2.998,21
38 $146,57 $29,98 $116,59  $2.881,62
39 $146,57 $28,82 $117,75  $2.763,87
40 $146,57 $27,64 $118,93  $2.644,94
41 $146,57 $26,45 $120,12  $2.524,82
42 $146,57 $25,25 $121,32  $2.403,49
43 $146,57 $24,03 $122,54  $2.280,96
44 $146,57 $22,81 $123,76  $2.157,20
45 $146,57 $21,57 $125,00  $2.032,20
46 $146,57 $20,32 $126,25  $1.905,95
47 $146,57 $19,06 $12751  $1.778,44
48 $146,57 $17,78 $128,79  $1.649,66
49 $146,57 $16,50 $130,07  $1.519,58
50 $146,57 $15,20 $131,37  $1.388,21
51 $146,57 $13,88 $132,69  $1.255,52
52 $146,57 $12,56 $134,01  $1.121,51
53 $146,57 $11,22 $135,35 $986,15
54 $146,57 $9,86 $136,71 $849,44
55 $146,57 $8,49 $138,08 $711,37
56 $146,57 $7,11 $139,46 $571,91
57 $146,57 $5,72 $140,85 $431,06
58 $146,57 $4,31 $142,26 $288,80
59 $146,57 $2,89 $143,68 $145,12
60 $146,57 $1,45 $145,12 $0,00

Elaborado por: La autora

Se requerira solicitar un préstamo a la Banca Privada para cubrir la inversion en
relacion al aporte propio del 24,78%, representado en $6.589,06. Se prevé cancelar la
deuda en cinco afios, tal como indica la tabla anterior, se prorratea a 60 meses lo

solicitado.
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4.7.3 Presupuesto de Gastos administrativos y de operacion

Tabla 24 Gastos por Remuneraciones mensual de personal

SUELDQOS, SALARIOS Y DEMAS REMUNERACIONES

Cantidad

No6mina Sueldo mensual emp(ljeeados 13er Sueldo 14to Sueldo AponitzenyaOZonal Fondos de Reserva Vacaciones :—nztnal:eggg
Gerente General $ 800,00 1 $ 66,67 $ 3217 $ 97,20 $ - $ 3333 $ 1.029,37
Contador Externo $ 450,00 1 $ - $ - $ - $ 450,00
Asistente de Gerencia $ 385,00 1 $ 32,08 $ 32,17 $ 46,78 $ - $ 16,04 $ 512,07
Coordinador de Asesoria/Capacitacion $ 750,00 1 $ 62,50 $ 32,17 $ 91,13 $ - $ 31,25 $ 967,04
Asesor/Capacitador en Ventas $ 700,00 1 $ 58,33 $ 32,17 $ 85,05 $ - $ 29,17 $ 904,72
Asesor/Capacitador en Marketing $ 700,00 1 $ 58,33 $ 32,17 $ 85,05 $ - $ 29,17 $ 904,72
Total Gastos Remuneraciones $ 3.785,00 $ 277,92 $ 160,83 $ 40520 % - $ 138,96 $4.767,91
Elaborado por: La autora
Nota: Se muestra en la tabla la proyeccién de las remuneraciones al personal mensual, monto que asciende a $4.767,91.
Tabla 25 Remuneraciones de personal proyectadas a cinco afios
N6mina Total Sueldo . . ) ) B
Mensual Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Gerente General $ 102937 $ 1235240 $ 1274150 $ 1315178 $  13.572,63 $ 14.002,89
Contador Externo $ 450,00 $ 540000 $ 557010 $ 574946 $ 593344 $  6.121,53
Asistente de Gerencia $ 512,07 $ 614483 $ 633839 $ 654249 $  6.751,85 $  6.965,88
Coordinador de Asesoria/Capacitacion $ 967,04 $ 11.604,50 $ 11.970,04 $ 1235548 $  12.750,85 $ 13.155,05
Asesor/Capacitador en Ventas $ 904,72 $ 10.856,60 $ 1119858 $ 1155918 $  11.929,07 $ 12.307,22
Asesor/Capacitador en Marketing $ 904,72 $ 10.856,60 $ 1119858 $ 1155918 $  11.929,07 $ 12.307,22
Total Personal Administrativo $ 476791 $57.214,93 $59.017,20 $60.917,55 $ 62.866,92 $ 64.859,80

Elaborado por: La autora
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La proyeccion de remuneraciones de personal asciende a $ 57.214,93 para el primer afio. Dicha proyeccion se realiza a cinco afios. Se toma
en consideracion porcentaje de Inflacion proyectado a cinco afios, segun informacion emitida por el Banco Central del Ecuador en pagina web

oficial.

Tabla 26 Gastos Fijos proyectados a Cinco afios

GASTOS FIJOS PROYECTADOS A CINCO ANOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Luz $ 420,00 $ 43323 $ 44718 % 46149 3 476,12
Agua $ 180,00 $ 185,67 $ 19165 $ 197,78  $ 204,05
Teléfono $ 360,00 $ 371,34 $ 38330 $ 39556 $ 408,10
Internet $ 19200 $ 198,05 $ 204,43 3 21097 $ 217,65
Limpieza $ 240,00 $ 247,56 $ 25553 % 263,71 3 272,07
Arriendo de local $ 1.800,00 $ 1.856,70 $ 1.916,49 3 197781 $ 2.040,51
Software Econométrico $ 360,00 $ 37134 % 38330 $ 39556 $ 408,10
Publicidad $ 1.440,00 $ 1.485,36 $ 153319 $ 158225 $ 1.632,41
Tasas Municipales y Patentes $ 280,00 3 288,82 % 298,12 $ 30766 $ 317,41
TOTAL $ 5.272,00 $ 5.438,07 $ 5613,17 $ 579280 $ 5.976,43

Elaborado por: La autora

Se muestra en la tabla los gastos de ventas proyectados a cinco afos, tantos fijos como variables. Es importante sefialar que los gastos
proyectados permitiran conocer la incidencia sobre los costos en los proximos afos, lo cual contribuira en la toma de decisiones relacionadas con

la minimizacion de costos y aumento de la rentabilidad.
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Tabla 27 Gastos variables proyectados a Cinco afios

GASTOS VARIABLES PROYECTADOS A CINCO ANOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Detalle Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Movilizacion $ 600,00 $ 618,90 $ 638,83 $ 659,27 $ 680,17
Materiales de Oficina $ 240,00 $ 247,56 $ 25553 3% 263,71 $ 272,07
Suministros de Oficina $ 180,00 $ 185,67 $ 19165 $ 197,78 $ 204,05
TOTAL $ 1.020,00 $ 1.052,13 $ 1.086,01 $ 1.120,76  $ 1.156,29
Elaborado por: La autora
Tabla 28 Gastos de Depreciacién Adecuaciones
DEPRECIACION ADECUACIONES
Descripcion costo unitario D An(_)s ., Monto Anual
epreciacion
Readecuaciones $ 1.000,00 10 $ (100,00)
TOTAL $ 1.000,00 10 $  (100,00)
Elaborado por. La autora
Tabla 29 Gastos de Depreciacion Vehiculo
DEPRECIACION VEHICULO
L, . Afios
Descripcion costo unitario S Monto Anual
Depreciacion
Vehiculo $ 11.000,00 10 $ (1.100,00)
TOTAL $ 11.000,00 10 $ (1.100,00)

Elaborado por. La autora
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Tabla 30 Gastos de Depreciacion Muebles de Oficina

DEPRECIACION MUEBLES DE OFICINA

Afos

Descripcion costo unitario Depreciacion Monto Anual
Acondicionador de Aire Split Inverter SMC Blanco $ 446,53 5 $ (89,31)
Computadora All In One 20 HP 20-C205LA $ 1.244,40 3 $ (414,80)
Impresora Multifuncional Hp GT5820 $ 89,00 3 $ (29,67)
Muebles $ 400,00 5 $ (80,00)
Silla oficina negro 20012 $ 80,18 5 $ (16,04)
Silla oficina negro 3001 $ 139,28 5 $ (27,86)
Escritorio Ejecut Habano-BLCO $ 142,68 5 $ (28,54)
Archivadores $ 150,00 5 $ (30,00)
Pizarras $ 325,00 5 $ (65,00)
Teléfono $ 100,00 5 $ (20,00)
Dispensador de Agua $ 45,00 5 $ (9,00)
Extintor $ - $ -
Basurero $ - $ -
TOTAL $  (810,20)
Elaborado por. La autora
Tabla 31 Gastos de Amortizacion activo corriente
AMORTIZACION ACTIVO CORRIENTE
Descripcion Costo Unitario AmOArgg;ci sn  Monto Anual
Gastos de Constitucion $ 800,00 5 $ (160,00)
TOTAL $ 800,00 $ (160,00)

Elaborado por. La autora
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4.7.4 Presupuesto de Ingresos

Tabla 32 Presupuesto de Ingreso

Ventas Proyectadas (Promedio de NUmero

Precio estipulado por Hora de

de Horas de Asesorias Mensual y Anual) Asesoria
CAPACIDAD CAPACIDAD
PRODUCTO MENSUAL ANUAL PRODUCTO PRECIO
Nro. de Horas
de Asesorias 128 1536 Asesoria por hora $ 50,00
Promedio
TOTAL 128 1536 TOTAL $ 50,00

Observacién: Se calcula un promedio de 128 horas mensuales de asesoria a las empresas que
requieran los servicios de CONSULTCOM, dependiendo del requerimiento y necesidades de la
empresa las horas pueden variar, es decir, puede darse el caso en que alguna empresa requiera

mas de dos, tres, cuatro o hasta mas horas de asesoria.

Tabla 33 Proyeccidn de porcentajes de Ventas — Horas promedio de Asesoria Mensual

PROYECCION DE PORCENTAJE DE VENTAS
HORAS DE ASESORIA MENSUAL

PROMEDIO HORAS DE ASESORIA MENSUAL
(Proyeccién Porcentual)

Enero 5%
Febrero 5%
Marzo 10%
Abril 6%
Mayo 6%
Junio 6%
Julio 15%
Agosto 20%
Septiembre 7%
Octubre 8%
Noviembre 7%
Diciembre 5%
TOTAL 100%

Enero 77
Febrero 77
Marzo 154
Abril 92
Mayo 92
Junio 92
Julio 230
Agosto 307
Septiembre 108
Octubre 123
Noviembre 108
Diciembre 77
TOTAL HORAS 1536

Elaborado por: La autora
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Tabla 34 Proyeccion de Ingresos primer afio

PROYECCION DE INGRESOS POR SERVICIO DE
HORAS DE ASESORIA
INGRESOS POR VENTAS

MESES TOTAL
Enero $ 3.840,00
Febrero $ 3.840,00
Marzo $ 7.680,00
Abril $ 4.608,00
Mayo $ 4.608,00
Junio $ 4.608,00
Julio $ 11.520,00
Agosto $ 15.360,00
Septiembre $ 5.376,00
Octubre $ 6.144,00
Noviembre $ 5.376,00
Diciembre $ 3.840,00
TOTAL $ 76.800,00

Elaborado por: La autora

Se muestra en la tabla 27 el promedio de ingreso proyectado para el primer afio, monto
que asciende a $76.800. Resulta de calcular el precio de la hora por asesoria multiplicado

por el por el porcentaje mensual promediado, segun tabla 33.

Tabla 35 Proyeccion de Ingresos a cinco afios

PROYECCION DE INGRESOS ANUALES POR SERVICIOS
(EN FUNCION DE HORAS DE ASESORIAS PROYECTADAS)

Afno 1 ANo 2 Ano 3 Ano 4 ANo 5

Ingreso
Promedio Anual $ 76.800,00 $79.219,20 $ 81.770,06 $ 84.386,70 $ 87.061,76

Ingreso

Promedio
Mensual $ 6.400,00 $ 6.601,60 $ 6.814,17 $ 7.032,23 $ 7.255,15

Elaborado por: La autora

Se muestra en la tabla 28 la proyeccion de los ingresos en los proximos cinco afos
después de iniciar operaciones, partiendo de los resultados obtenidos en la tabla 27, se

multiplica por porcentaje de inflacidn proyectada segun Banco Central del Ecuador.
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4.7.5 Estados Financieros

4.7.5.1 Estado de Situacion Financiera Proyectado

Tabla 36 Estado de Situacién Financiera Proyectado

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

ACTIVOS
ACTIVOS
CORRIENTES

Caja/ Bancos

Total Activos Corrientes
Propiedad Planta 'y
Equipo

Readecuacion

Vehiculo

Mobiliario y Equipos de
Oficina

Depreciacion Acumulada

Total Activos No
Corrientes

OTROS ACTIVOS
Gastos de constitucion
Amortizacion

Total Otros activos
TOTAL ACTIVOS

PASIVOS
PASIVOS
CORRIENTES
Porcién Corriente de
Deuda a Largo plazo

Total Pasivos Corrientes
PASIVOS NO
CORRIENTES
Obligacion Financiera
largo plazo

Total Pasivos No
Corrientes

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO
Capital Social

Utilidad del Ejercicio
Utilidades acumuladas de
ejercicios anteriores

TOTAL PATRIMONIO
PASIVO +
PATRIMONIO

TOTAL

Saldos Iniciales

B s B B B ®»

B B o B

&

$
$
$
$
$
$

4.822,38
4.822,38

1.000,00
11.000,00

3.204,57

15.204,57

800,00

800,00
20.826,95

937,79
937,79

5.101,16

5.101,16
6.038,95

14.788,00

14.788,00

20.826,95

©“ P o ©®» &

© B B e

©w B &»

Afo 1

15.777,25
15.777,25

1.000,00
11.000,00

3.204,57
(1.121,27)

14.083,30

800,00
(160,00)

640,00
30.500,55

1.056,72
1.056,72

4.044,43

4.044,43
5.101,16

14.788,00
10.611,40

25.399,40

30.500,55

©“ P o ©®» &

© B B e

©

w B B B » >

Ao 2

27.100,90
27.100,90

1.000,00
11.000,00

3.204,57
(2.242,53)

12.962,04

800,00
(320,00)

480,00
40.542,94

1.190,74
1.190,74

2.853,69

2.853,69
4.044,43

14.788,00
11.099,11

10.611,40
36.498,50

40.542,94

L2 © & ©“
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©“
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Afo 3

38.812,11
38.812,11

1.000,00
11.000,00

3.204,57
(3.363,80)

11.840,77

800,00
(480,00)

320,00
50.972,88

1.341,76
1.341,76

1.511,93

1.511,93
2.853,69

14.788,00
11.620,68

21.710,50
48.119,19

50.972,88

®» L e © & ©“
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&
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Afo 4

48.391,83
48.391,83

1.000,00
11.000,00

3.204,57
(4.929,54)

10.275,03

800,00
(640,00)

160,00
58.826,86

1.511,93
1.511,93

0,00

0,00
1.511,93

14.788,00
9.195,75

33.331,19
57.314,93

58.826,86

©® P e © & ©“

B s P A

&
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Afio 5

58.247,66
58.247,66

1.000,00
11.000,00

3.204,57
(6.495,27)

8.709,30

800,00
(800,00)

66.956,96

14.788,00
9.642,02

42.526,93
66.956,96

66.956,96

Elaborado por: La autora
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4.7.5.2 Estado de Resultado Integral

Tabla 37 Estado de Resultado Integral proyectado

ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL PROYECTADO

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Af0 5
INGRESOS
VENTAS NETAS $ 76.800,00 $ 79.21920 $ 81.770,06 $ 84.386,70 $ 87.061,76
UTILIDAD BRUTA $ 76.800,00 $ 7921920 $ 81.770,06 $ 84.386,70 $ 87.061,76
GASTOS OPERACIONALES
Gastos Administrativos $ 5721493 $ 5901720 $ 6091755 $ 6286692 $  64.859,80
Gastos Operativos fijos y variables  $ 6.292,00 $ 6.490,20 $ 6.699,18 $ 6.91356 $ 7.132,72
Gastos por Depreciacion $ 2.010,20 $ 201020 $ 201020 $ 156573 $ 1.565,73
Gastos por Amortizacién $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
TOTAL GASTOS
OPERACIONALES $ 65.677,13 $ 67.677,60 $ 69.786,94 $ 71.506,21 $ 73.718,25
UTILIDAD OPERATIVA $ 11.122,87 $ 11.541,60 $ 11.983,12 $ 12.880,49 $ 13.34351
OTROS GASTOS
Gastos Financieros $ 73562 $ 60585 $ 459,63 $ 29485 $ 109,18
TOTAL OTROS GASTOS $ 735,62 $ 605,85 $ 459,63 $ 294,85 $ 109,18
UTILIDAD NETA ANTES DEL
15% A LOS TRABAJADORES $ 10.387,25 $ 10.935,75 $ 11.523,49 $ 12.585,64 $ 13.234,33
Participacion de trabajadores (15%) $ 1558,09 $ 1.640,36 $ 172852 $ 1.887,85 $ 1.985,15
UTILIDAD O PERDIDA ANTES
DE IMPUESTQOS $ 8.829,16 $ 9.295,39 $ 9.794,97 $ 10.697,79 $ 11.249,18
Impuesto a la Renta (25%) $ 220729 $ 232385 $ 244874 3% 267445 $ 2.812,29
UTILIDAD NETA $ 662187 $ 697154 $ 734623 $ 802335 $ 843688
UTILIDAD NETA
ACUMULADA $ 662187 $ 1359341 $ 2093964 $ 2896298 $ 37.399,87

Elaborado por: La autora
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4.7.5.3 Flujo de Efectivo Proyectado

Tabla 38 Estado Flujo de Efectivo Proyectado

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Ano 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5
INGRESOS
VENTAS NETAS $ 76.800,00 $ 79.21920 $ 8177006 $ 84.386,70 $ 87.061,76
UTILIDAD BRUTA $ 76.800,00 $ 79.21920 $ 8177006 $ 8438670 $ 87.061,76
GASTOS OPERACIONALES
Gastos Administrativos $ 57.214,93 $ 59.017,20 $ 60.917,55 $ 62.866,92 $ 64.859,80
Gastos Operativos fijos y variables $ 6.292,00 $ 6.490,20 $ 6.699,18 $ 6.913,56 $ 7.132,72
Gastos por Depreciacion $ 2.010,20 $ 2.010,20 $ 2.010,20 $ 1.565,73 $ 1.565,73
Gastos por Amortizacion $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00 $ 160,00
TOTAL GASTOS OPERACIONALES $ 65.677,13 $ 67.677,60 $ 69.786,94 $ 71.506,21 $ 73.718,25
UTILIDAD OPERATIVA $ 11.122,87 $ 11.541,60 $ 11.983,12 $ 12.880,49 $ 13.343,51
OTROS GASTOS
Gastos Financieros $ 735,62 $ 605,85 $ 459,63 $ 294,85 $ 109,18
TOTAL OTROS GASTOS $ 735,62 $ 605,85 $ 459,63 $ 294,85 $ 109,18
FLUJO ANTES DEL 15% A LOS
TRABAJADORES $ 10.387,25 $ 10.935,75 $ 11.523,49 $ 12.585,64 $ 13.234,33
Participacién de trabajadores (15%) $ 1.558,09 $ 1.640,36 $ 1.728,52 $ 1.887,85 $ 1.985,15
FLUJO ANTES DE IMPUESTOS $ 8.829,16 $ 9.295,39 $ 9.794,97 $ 10.697,79 $ 11.249,18
Impuesto a la Renta (25%) $ 2.207,29 $ 2.323,85 $ 2.448,74 $ 2.674,45 $ 2.812,29
FLUJO DESPUES DE IMPUESTOS $ 6.621,87 $ 6.971,54 $ 7.346,23 $ 8.023,35 $ 8.436,88
(+) Depreciaciones y Amortizaciones $ 2.170,20 $ 2.170,20 $ 217020 $ 172573 $ 1.72573
(-) Pago de Capital Préstamo $6.589,06 $(1.02322)  $(1.152,99)  $ 1.299.21)  $ (1.463,99)  $(1.649,66)
Capital de trabajo -$10.584,49
Activos Fijos en inversion -$ 16.004,57
Flujo de Efectivo Neto -$20.000,00 $7.768,85 $ 7.988,75 $ 8.217,21 $ 8.285,09 $ 8.512,96

Elaborado por: La autora
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4.7.6 Evaluacion econdémica y Financiera

4.7.6.1 Costo de Capital y Tasa de Redescuento

Tabla 39 Costo de Capital y tasa de redescuento

Costo de capital Ponderado

FUENTE INVERSION PESO TASA PONDERACION
CAPITAL PROPIO $20.000,00 75,22% 12,86% 9,67%
PRESTAMO $6.589,06 24,78% 12% 2,97%
TMAR 12,65%
Elaborado por: La autora
4.7.6.2 Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)
Tabla 40 Evaluacion TIR y VAN
EVALUACION TIRY VAN
DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de Caja Neto $7.768,85 $7.988,75  $8.217,21 $8.285,09 $8.512,96
Inversién Fija  -$16.004,57 $0,00
Inversion Corriente -$10.584,49 $10.584,49
Préstamo $6.589,06
Resultado -$20.000,00  $7.768,85 $7.988,75  $8.217,21 $8.285,09 $19.097,45
PAYBACK -$20.000,00 -$12.231,15 -$4.242,39  $3.974,82 $12.259,92 $31.357,37

Elaborado por: La autora

Tabla 41 TIRy VAN

TIRY VAN
TMAR 12,65%
TIR 29,07%
VAN $14.615,20

Elaborado por: La autora

Es importante sefialar que el Valor Actual Neto (VAN) permite conocer el valor

actual de los ingresos y gastos en los que se incurriran en el futuro, es decir la posibilidad

de que el proyecto genere un flujo de caja suficiente para cubrir la inversion, en este

sentido los céalculos estan arrojando un VAN positivo reflejado en $ 14.615,20. A su vez,

la Tasa Interna de Retorno indica la factibilidad de la empresa, para lo cual se utiliza dos

tasas de redescuento arbitrarias que permitan obtener un VAN positivo lo que indica que

la inversion es rentable.
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4.7.6.3 Punto de equilibrio

Tabla 42 Caélculo del Punto de equilibrio

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

1 2 3 4 5
Ventas $76.800,00 $79.219,20  $81.770,06 $84.386,70  $87.061,76
Gastos Fijos $69.158,13 $71.195,53  $73.337,82 $75.242,59  $77.468,59
Gastos Variables $1.020,00 $1.052,13 $1.086,01 $1.120,76 $1.156,29
Total Gastos Fijosy
Variables $70.178,13 $72.247,66  $74.423,83 $76.363,35 $78.624,87
P. Equilibrio 91% 91% 91% 90% 90%
Numero de Horas de
Asesoria 1402 1399 1396 1388 1385
Ventas por horas de
asesoria $70.089,00 $69.950,39  $69.807,41 $69.399,70  $69.257,38
Elaborado por: La autora
Representacion Grafica del Punto de Equilibrio para el Afio 1.
$100.000,00
$80.000,00 “$79.260,00
$70.000,00 $66.050,00 Costo Total
$60.000,00
$52.840,00
$50.000,00 Ingreso por Venta
$40.000,00 “$39.63000
»30.000,00 $26.420,00
$20.000,00
$10.000,00 $13.210,00
S0,00 7 SG,GG\ T T T T T T T \
0 440 660 880 1100 1320 1540 1760 1980

Figura 23 Representacion Grafica del Punto de Equilibrio para el Afio 1.
Fuente: Célculo del Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio que se debe alcanzar por horas de servicio en el primer afio, es de

1402 horas de asesoria, representando un ingreso de $ 66.050,00 el cual permitira cubrir los

costos fijos y variables. El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite

determinar el momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos, expresandose

en valores, porcentaje y/o unidades.
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4.7.6.3 Acciones a tomar ante un escenario pesimista

Con la finalidad de estar preparados ante posibles eventos que afecten la
rentabilidad esperada, se plantea un escenario pesimista en el que las ventas disminuyan
un 20% de lo planificado. Ante esta circunstancia la empresa tomara las siguientes

decisiones:

e Disminuir gastos administrativos tanto fijos como variables.

e Optimizar el uso de los materiales y recursos utilizados en las asesorias
impartidas.

e Minimizar los lapsos de tiempos improductivos.

e Aumentar la publicidad y ofrecer promociones a los clientes a fin de captar su
atencion e interés.

e Como medida extrema se prescinde de los servicios del Coordinador de Asesoria,
funcion que ejercera el Gerente General de la empresa con el equipo de trabajo de
asesores y asistente.

e Ante este escenario el punto de equilibrio se mostraria de la siguiente manera:

Tabla 43 Calculo de Punto de Equilibrio ante un Escenario pesimista

CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO (Escenario pesimista)

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Ventas $61.440,00 $63.375,36  $65.416,05 $67.509,36 $69.649,41
Gastos Fijos $52.725,69 $54.267,19  $55.887,35 $59.782,22 $61.556,45
Gastos Variables $1.020,00 $1.052,13 $1.086,01  $1.120,76 $1.156,29
Total Gastos Fijosy

Variables $53.745,69 $55.319,32  $56.973,36 $60.902,98 $62.712,74
P. Equilibrio 87% 87% 87% 90% 90%
Ndmero de Horas de Asesoria 1072 1070 1068 1107 1104

Ventas por horas de asesoria $53.615,80 $53.498,13  $53.376,61 $55.326,06 $55.217,64
Elaborado por: La autora
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Figura 24Calculo del Punto de Equilibrio ante un escenario pesimista
Elaborado por: La autora

4.7.7 Factibilidad Administrativa

La compafila CONSULTCOM, tendrd como principal actividad el poder brindar
el servicio de consultoria y asesoria a medianas empresas. Se establecera de forma
autébnoma y con fines de lucro, el representante legal y quien funge como Gerente
General serd la sefiorita Katterin Remache. Se constituye como Compafiia LTDA vy sus

instalaciones de funcionamiento se encuentran en la ciudad de Guayaquil.

La consultoria se fundamenta en direccionar a los administradores de las empresas
a analizar y diagnosticar problemas operacionales y de gestion de caracter especifico que
ayudan a dirigir la organizacion. Con la finalidad de alcanzar la competitividad y prestar
servicios que logren satisfacer las necesidades de los clientes de una manera mas eficiente

y eficaz.

4.7.8 Factibilidad Legal
CONSULTCOM cumple con todas las exigencias de ley para constituirse como
empresa de asesoria comercial, dentro de las establecidas se mencionan a continuacion:
» Permisos de funcionamiento de uso de suelo, patentes otorgados por la M.I.
Municipalidad de Guayaquil.
» Permiso de Bomberos otorgado por el Benemérito Cuerpo de Bomberos de
Guayaquil.
> R.U.C.
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4.7.9 Factibilidad Técnica

Se requiere de las siguientes herramientas y equipos.
Equipos
» Tres computadoras de 2,4 GHz, 2 GB de Memoria RAM, Disco Duro de 700 GB

de capacidad.

Un servidor.

Dos impresoras multifuncionales.
Televisor.

Cémaras de seguridad.

Un aire acondicionado prima Split.

YV V V V VYV V

Equipos de Oficina: 3 escritorios, 3 sillas de escritorio, 1 juego de muebles, un

archivador.

A\

Biblioteca:

Y

Libros técnicos

Resumen General:

Luego de analizar los datos presentados y los Resultados obtenidos en los Estados
Financieros a través de las Proyecciones en Ventas y Gastos por los proximos cinco afios,
se puede determinar que la propuesta si es factible, y genera una recuperacion de la
inversion en un tiempo oportuno, tal como se muestra en el Cuadro de Evaluacion, donde

a partir del 3er afio se muestran resultados favorables para la Gerencia.

4.8 Proceso General del contacto con el cliente que solicita el Servicio de Asesoria

Se muestra a continuacion el proceso de atencién al cliente el cual de manera
general permite conocer la secuencia de las actividades para ofrecer el servicio de
asesoria. Es importante destacar que se hace una representacion grafica de las actividades
generales, sin embargo, el proceso es flexible ya que puede variar en cualquier momento,

dependiendo de la circunstancia dada.

El cliente puede acercarse a las instalaciones y recibir la merecida atencion o
podra realizar llamada telefénica o cualquier otro medio de comunicacion establecido por
la empresa como contacto a través de pagina web de la empresa, instagram, Facebook, y

otras redes sociales disefiadas para tal fin.
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4.8.1 Pasos generales de atencion al cliente:

e Se recibe al cliente brindando una atencion adecuada (esto en caso de que se acerque
a las instalaciones de CONSULTCOM).

e Se atiende via telefonica al cliente de manera respetuosa y brindando una atencion
adecuada (en caso de que realice llamada para concertar cita).

e Se toman los datos del cliente.

e Se toman los datos de la empresa que representa, con la finalidad de conocer con
mayor detalle la empresa a la que se le otorga el servicio.

e Se realiza un diagnostico previo de lo requerido por el cliente. Se elabora Plan de
Trabajo si lo amerita.

e Se determina el material y los recursos a utilizar en la asesoria.

e Seinforma al cliente el precio total del servicio.

e Seasigna al asesor especializado en el area en que se requiera el Servicio de asesoria

e Se ofrece la asesoria solicitada. Puede desarrollarse en las instalaciones de
CONSULTCOM o previo acuerdo con el cliente, el asesor debera trasladarse a la
empresa que solicita el servicio.

e CONSULTCOM no pierde contacto con el cliente, y se plantea hacer seguimiento al
resultado de las asesorias ofrecidas garantizando asi la calidad del servicio para

aumentar la fidelidad y retencion de los clientes.

A continuaciéon se muestra en la figura 24, Diagrama de Flujo con los pasos
generales que realiza CONSULTCOM para atencion y asesoria a los clientes:
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PASOS GENERALES PARA ATENCION Y ASESORIA A LOS CLIENTES - CONSULTCOM

El cliente solicita el Asignar la solicitud Nofficar al cliente
servicio acercandose al Coordinador y . . . ¢El cliente Elaborar Plan de
alasinstalaciones, ——p»|  al Asesor Analizar solicitud ¢Requiere el monto a L »( cancelalo Trabajo y
e ’ o de servicio Plan de Trabajo? cancelar por el Cronoarama
via telefénica u otra especializado en . . acordado? g
. . Servicio requerido
modalidad el drea
Y
Ejecutar Plan de
Notificar al cliente Trahajo de
Realizar Brindar la (Elcliente el monto a acuerdo al
seguimiento | «g— asesorfa requerida cancelalo y¢——— cancelar por la Cronograma
postventa acordado? Asesoria propuesto
requerida
Y Y
FIN Realizar
FIN 4«——  sequimiento
postventa

Figura 25 Proceso General del contacto con el cliente que solicita el Servicio de Asesoria
Elaborado por: La autora
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CONCLUSIONES

Para realizar un proyecto de factibilidad es muy importante reunir toda la
informacidn necesaria para poder proyectar y determinar si la empresa realmente es
una buena oportunidad de negocio o no. El presente estudio se ha realizado tomando
en consideracion todos los elementos que han permitido precisar que los servicios de
consultoria para medianas empresas son altamente indispensables, ya que

actualmente se enfrentan a un dindmico mundo econémico.

La creacion de una Empresa de Consultoria Comercial, contribuye altamente al
desarrollo de la ciudad de Guayaquil y por ende al crecimiento del Ecuador, en virtud
de que tendra como objetivo principal ofrecer informacién actualizada y
especializada a los representantes de las empresas del sector comercial con la
finalidad de que se muestren mas competitivas y preparadas para enfrentar las

exigencias del entorno, esto incide en el desarrollo econémico.

La factibilidad parte del hecho de que el negocio sea rentable y que a su vez exista la
disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo las actividades y alcanzar
las metas y objetivos propuestos, siendo este el caso del presente proyecto ya que se
muestra totalmente factible al disponerse de los recursos necesarios para iniciar

operaciones y del financiamiento requerido para tal fin.

El monto requerido para poner en marcha la empresa no es muy elevado ademas que
se cuenta con activos muy importantes como el vehiculo y el local donde funcionara
CONSULTCOM. Se dispone de $ 9.000 en efectivo y un vehiculo estd valorado en
$ 11.000. Sin embargo, la inversion inicial asciende a $ 26.589,06 por lo que se
requiere una diferencia de $ 6.589,06 a través de financiamiento que se solicitard a la
Banca privada. EI monto a solicitar es prorrateado a cinco afios y se generan cuotas

que pueden ser canceladas sin inconvenientes.

A través de la informacion recolectada por medio de los instrumentos aplicados
como entrevista y encuestas, se pudo determinar que existe la necesidad de que las
medianas empresas dedicadas al sector comercial de Guayaquil sean orientadas en

las areas de marketing y ventas, ya que para obtener una mayor rentabilidad en las
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operaciones de la empresa, es importante que se manejen las estrategias en las areas

sefialadas a fin de ser competentes en el mercado.

Los servicios que CONSULTCOM ofrecera en las areas de Ventas y Marketing son
altamente requeridos en la actualidad para el éxito de las empresas, incidiendo en la
rentabilidad, la productividad, el éxito en la gestion administrativa, operativa y
técnica, el posicionamiento en el mercado, la competitividad, todos estos aspectos

deben cuidar las empresas continuamente para enfrentar los retos del entorno.

Dentro de las indagaciones realizadas para determinar la necesidad de las medianas
empresas en Guayaquil, con respecto a las asesorias en Ventas y Marketing, se pudo
determinar que las empresas enfrentan una globalizacion que impide en muchos
casos el crecimiento de las mismas y la permanencia en el tiempo. Aspectos
relacionados con Ventas y Marketing suelen convertirse en asuntos de interés para
las medianas empresas al tener que plantearse alternativas de solucién a los
problemas de rentabilidad, objetivos y metas de las empresas, acudiendo a estrategias

que les permitan resistir el mercado.

A su vez, de las encuestas se logré obtener datos que contribuyeron a definir el
precio de la hora de asesoria, considerando las respuestas dadas por las personas
encuestadas. El precio asignado ha sido producto de anélisis y aplicacion de toda la
informacion recabada tanto en las encuestas como en entrevista realizada a experto
en el area, incluyendo informacién obtenida de redes sociales y documentales, que

sirvieron de orientacidn para determinar el precio del servicio.

Sin embargo, es necesario recalcar que el precio establecido como base es de $50 la
hora se asesoria, pero puede variar dependiendo del requerimiento del cliente. No
puede establecerse un precio fijo por los servicios ya que suele variar la necesidad
del cliente, por lo tanto, puede darse casos en que se ofreceran mas de una hora de
asesoria ante lo cual se tomardn en cuenta factores como tiempo de dedicacion,

traslados o movilizacion, cantidad de personas a atender, entre otros.

Con la finalidad de precisar la factibilidad del proyecto y la toma de decisiones, se
realizaron dos escenarios, uno optimista y uno pesimista. El primero detalla el hecho
de que se ponga en marcha la empresa y se generen los ingresos esperados en las

proyecciones realizadas por los siguientes cinco afios luego de iniciar operaciones, en
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éste se muestra un escenario beneficioso y a su vez conservador, muestra el retorno

de la inversion en un tiempo oportuno.

De igual forma se realiza una proyeccion en un escenario pesimista, considerando
que haya una disminucion de las ventas en un 20% del monto estimado en el
escenario optimista. Ante lo cual se prevé la toma de decisiones gerenciales para
disminuir los gastos administrativos relacionados con personal y gastos operativos,
horas no facturables, disminuyéndolos en la mayor medida posible, sin afectar la
normal actividad de la empresa. En un escenario pesimista se modifican datos de un
escenario optimista o conservador, con el propdésito de prever a la empresa ante
situaciones inesperadas o cambiantes en el mercado que de no ser consideradas

pueden afectar negativamente las operaciones de la empresa.

Con relacion al punto de equilibrio, este se considera una herramienta financiera que
permite determinar el momento en el cual las ventas cubriran exactamente los costos,
expresandose en valores, porcentaje y/o unidades. El punto de equilibrio que se debe
alcanzar por ventas de horas de servicio en el primer afio, es de 1402 horas de asesoria,
representando un ingreso de $ 66.050,77 monto que permitira cubrir los costos fijos y
variables.

De igual manera vale sefialar que el Valor Actual Neto (VAN) permite conocer el
valor actual de los ingresos y gastos en los que se incurriran en el futuro, el presente
proyecto generara un flujo caja suficiente para cubrir la inversion, en este sentido los
calculos estan arrojando un VAN positivo reflejado en $ 14.615,20. A su vez, la Tasa
Interna de Retorno indica la factibilidad de llevar a cabo el negocio, para lo cual se
utiliza dos tasas de redescuento arbitrarias que permitan obtener un VAN positivo lo

que demuestra que la inversion es rentable.
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RECOMENDACIONES

Brindar una atencion personalizada y especializada debe ser uno de los conceptos
que prevalezca en el tiempo de la empresa CONSULTCOM, solo asi podra
destacarse y lograr una buena posicion en el mercado. Considerando la dindmica
economia actual, las empresas enfrentan desafios continuos, por lo que las
compafiias consultoras deben ir un paso adelante en la medida que les sea posible,
para poder contar con las herramientas necesarias al momento de brindar

soluciones oportunas y actualizadas a quienes requieran los servicios.

Cabe sefialar que actualmente las empresas deben tener conocimiento amplio
sobre sus operaciones y la incidencia de las mismas en la sostenibilidad en el
tiempo, ante lo cual las compafiias que brinden asesoria comercial, tienen como
reto orientar a las empresas y ofrecerles la mejor alternativa de solucion a los
problemas que pueden presentar en cualquier momento y circunstancia, por lo

tanto se recomienda actualizacion continua de la informacion manejada.

Es recomendable que en un futuro la empresa extienda sus servicios a otros
mercados meta, para lograr captar mayor cantidad de clientes y de igual manera
ampliar la gama en temas de asesorias, lo que sin duda permitird a
CONSULTCOM posicionarse con mas facilidad. La incorporacion de otros temas
de relevancia actual en el éxito de las empresas, deben ser considerados por la
empresa, con la finalidad de abarcar el mayor numero de clientes, y brindando

calidad en los servicios.

El analisis oportuno de los Estados Financieros y los indicadores de gestion que
se apliquen, permitird a la Gerencia conocer el rumbo de la empresa, por lo tanto
se recomienda no descuidar las cifras obtenidas en la rentabilidad en las
operaciones y los resultados postventa de los servicios ofrecidos, ya que esto

permitira tomar acciones oportunas ante circunstancias no esperadas.

Es importante que la gerencia considere el analisis de los escenarios optimista y
pesimista planteado, lo cual es una herramienta de gran valor al momento de
tomar decisiones. A su vez, el punto de equilibrio debe ser analizado en funcion

de las ventas mensuales y anuales de la empresa, y asi precisar los montos
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requeridos para cubrir gastos fijos y variables. Sin embargo, ante hechos
inesperados, la gerencia puede valerse de alternativas ya mostradas en el
escenario pesimista que contribuirdn a minimizar costos y gastos, pero sin afectar

en mayor magnitud los resultados que se esperan obtener.

Es necesario que continuamente se estudien los precios ofrecidos por la
competencia y los manejados en el mercado relacionados con los servicios que
ofrece CONSULTCOM, con la finalidad de ajustarlos cuando sea necesario, de
esta manera se conocerd el nimero de horas de asesoria requeridas para lograr las

metas de rentabilidad.

Las metas propuestas por CONSULTCOM relacionadas con el nimero de horas
de asesoria que se requieren vender en el afio, deben estar soportadas por planes
de publicidad, promociones, informacion actualizada, entre otros aspectos, con el

propdsito de lograr los objetivos esperados.

Se recomienda no omitir la atencién postventa en los servicios ofrecidos, hacer
seguimiento a los resultados de las asesorias dadas y aplicar las estrategias
necesarias para lograr fidelidad en el cliente.

Muchas empresas se dedican a llevar a cabo las operaciones cotidianas de la
manera que consideran correctas, obviando muchos factores que inciden el éxito
de la organizacién, ante esta situacion se hace necesario la participacion de un
equipo profesional que otorgue las herramientas 0 métodos necesarios para
innovar en la forma de enfrentar el mercado, destacarse y mostrarse competitivo.
En este sentido, se recomienda a CONSULTCOM mantener al personal
actualizado, especializado y preparado profesionalmente a fin de brindar el mejor

servicio de asesoria.

Se recomienda que la empresa mantenga activa la motivacién en su personal,
estableciendo objetivos y metas alcanzables; debe celebrar los logros del equipo
de trabajo, suponiendo esto también una excelente estrategia para conformar un

equipo de trabajo unido con altos niveles de compromiso y rendimiento.
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ANEXQOS
Anexo: 1

UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ADMINISTRACION
CARRERA DE INGENIERIA COMERCIAL

Propuesta: Crear una compafiia de consultoria comercial para medianas empresas en
la ciudad de Guayaquil.

Finalidad: Obtener informacion relevante por parte de empresarios acerca de los
temas y servicios que debe abordar una consultora comercial, para determinar su
factibilidad.

ENTREVISTA DIRIGIDA A EMPRESARIOS DE MEDIANAS EMPRESAS

1. ¢Ha considerado usted en acudir a una empresa de consultoria comercial por

asesoramiento técnico para mejorar la efectividad de sus procesos?

2. ¢ Que areas considera usted que son las que presentan mayores dificultades en

una organizacion?

3. ¢Cuales considera usted que son las causas para que una empresa no
desarrolle sus procesos eficientemente o cumplan con los objetivos y metas

propuestas?

4. ¢Considera usted que es factible crear una empresa que brinde asesorias
comerciales a otras empresas?
5. ¢Cree usted que si contrata servicios de consultoria comercial ayudara a

incrementar su margen de rentabilidad?

6. ¢Considera que los empresarios requieren de asesoramiento al momento

iniciar una empresa?

7. ¢Si usted llegara a contratar una empresa de consultoria cual seria la causa y

gue servicios esperaria recibir?

8. ¢Ha utilizado usted el servicio de asesoria con antelacion? ¢en qué mes cree

gue son mas solicitados este tipo de asesorias comerciales?
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Anexo: 2

ENCUESTA PARA SER APLICADA A REPRESENTANTES LEGALES DE
MEDIANAS EMPRESAS DEL CENTRO Y NORTE DE GUAYAQUIL.

1. - ¢Que tipo de actividad realiza la empresa que usted representa?

items Respuesta

Industrial
Comercial
De servicio
Otro

2. - ¢(Considera usted que las medianas empresas de Guayaquil ven afectado el
desarrollo y crecimiento por falta de asesoria comercial?

ftems Respuesta

Muy en desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Muy de acuerdo

3. ¢Actualmente en la empresa que usted representa ha recibido asesoria
comercial?

items Respuesta
Muy frecuentemente
Frecuentemente
Ocasionalmente

Raramente
Nunca

4. En caso de requerir asesoria su empresa ¢Qué tipo de asesoria contrataria?

items Respuesta
Asesoria en Ventas
Asesoria en Marketing
Incremento de la productividad
Mejora en Procesos Comerciales

Todas las anteriores
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5. ¢Conoce usted alguna empresa que ofrezca Consultoria Comercial en la ciudad
de Guayaquil?

items Respuesta

Si
No

6. Si la respuesta es afirmativa por favor indique cuél de estas se ubica 0 mencione
cual es la (s) empresa (s):

NOVAWAY Consulting & Train[_]

Corporacion Gerente Express ]
Intelecto Capacitacion Integral [ ]

Branding Consultores de Marketil_|

7. ¢Enunaescala del 1 al 5, que tan importante es para usted que la empresa reciba
Asesoria Comercial?

Sin Muy
importancia importante

8. ¢Considera usted que las medianas empresas se muestran vulnerables ante los
desafios del entorno competitivo por no recibir una adecuada asesoria comercial?

ftems Respuesta

Muy en desacuerdo
En desacuerdo

De acuerdo

Muy de acuerdo
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9. ¢Cree Ud. que una consultoria comercial aportard a las Medianas Empresas a
incrementar las ventas?

items Respuesta

Muy en desacuerdo
En desacuerdo

De acuerdo

Muy de acuerdo

10. ¢Considera usted que una Compariia de Consultoria Comercial para las medianas
empresas debe ofrecer sus servicios de forma personalizada y especializada?

items Respuesta

Muy en desacuerdo
En desacuerdo

De acuerdo

Muy de acuerdo

11. Para el mejoramiento de su empresa ¢las capacitaciones serian de forma
permanente o por horas? Si su respuesta es de forma permanente responda la
pregunta 12 y si es por horas responda las sugerencias

items Respuesta

Permanente
Por horas

12. ;Cual es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por los servicios que brinde
la consultoria de manera permanente?

Mensual

13. ¢ Cual es el precio que usted estaria dispuesto a pagar por los servicios requeridos
por horas en cuanto a las asesorias?

Semanal

Horas
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Anexo: 3

LISTADO DE LAS EMPRESAS ENCUESTADAS

NOMBRE DE LA EMPRESA CIUDAD TELEFONO Tipo
ASTROSEG CIA LTDA GUAYAQUIL 2390454 viviagama@astrosegurity.com MEDIANA
OPTISEG CIA LTDA GUAYAQUIL 2390789 info@optiseg.com MEDIANA
MEDIGENER DE ECUADOR CIA. LTDA. GUAYAQUIL 42630084 | carlos.paredes@lasante.com.ec MEDIANA
IMPEX ECUATORIANA CA GUAYAQUIL | 42286588 | info@impexecuatoriana.com MEDIANA
LUIS VILLACIS CIA LTDA GUAYAQUIL | 42643013 | luisvillaciscialtda@hotmail.com MEDIANA
INTEQUIN S A GUAYAQUIL 43906290 | yessenia.delgado@intequin.com.ec MEDIANA
ELECTRICA HAMT COMPANIA LIMITADA GUAYAQUIL | 42591320 | informacion@electricahamt.com MEDIANA
DIEMPEC CIA. LTDA. DISTRIBUIDORA

FARMACEUTICA GUAYAQUIL 42631277 | diempecsa@hotmail.com MEDIANA
INFORMACION DE SISTEMAS ECUASISTEMAS S.

A. GUAYAQUIL | 42380663 | slandires@ecuasistemas.com MEDIANA
HANSACOM S.A. GUAYAQUIL 42882160 | ronaldcarranza@msn.com MEDIANA
CASABLANCA ECUADOR S.A. GUAYAQUIL | 46040007 | contabilidad.tributacion@hotmail.com MEDIANA
BALACUR S.A. GUAYAQUIL | 42083313 | jbarrera@vieracruz.com MEDIANA
DUOBALSAS.A. GUAYAQUIL | 425120182 | gserrado@duocell.com.ec MEDIANA
FERROCOSTA S.A. GUAYAQUIL 99552963 | garaujo@grupounifer.ec MEDIANA
INDUSTRIAL PLASTICA PLASTIQUIR S.A. GUAYAQUIL 2393590 | rpacheco@gquirola.com MEDIANA
COMERCIO Y PREDIOS COMPRED S.A. GUAYAQUIL 42211661 | comercioypredioscompred@hotmail.com MEDIANA
STANCHI S.A. GUAYAQUIL | 42243005 | stanchicontabilidad@gmail.com MEDIANA
CORRAL & ASOCIADOS S.A. CORR GUAYAQUIL 46030785 | corrall@corral-asociados.com MEDIANA
AUGE S.A. AUGESA GUAYAQUIL 46026697 | vimansor@hotmail.com MEDIANA
MEDIGENER DE ECUADOR CIA. LTDA. GUAYAQUIL 42630084 | carlos.paredes@lasante.com.ec MEDIANA
IMPEX ECUATORIANA CA GUAYAQUIL | 42286588 | info@impexecuatoriana.com MEDIANA
LUIS VILLACIS CIA LTDA GUAYAQUIL | 42643013 | luisvillaciscialtda@hotmail.com MEDIANA
INTEQUIN S A GUAYAQUIL 43906290 | yessenia.delgado@intequin.com.ec MEDIANA
ELECTRICA HAMT COMPANIA LIMITADA GUAYAQUIL | 42591320 | informacion@electricahamt.com MEDIANA
DIEMPEC CIA. LTDA. DISTRIBUIDORA

FARMACEUTICA GUAYAQUIL | 42631277 | diempecsa@hotmail.com MEDIANA
INFORMACION DE SISTEMAS ECUASISTEMAS S.

A. GUAYAQUIL | 42380663 | slandires@ecuasistemas.com MEDIANA
HANSACOM S.A. GUAYAQUIL 42882160 | ronaldcarranza@msn.com MEDIANA
CASABLANCA ECUADOR S.A. GUAYAQUIL | 46040007 | contabilidad.tributacion@hotmail.com MEDIANA
BALACUR S.A. GUAYAQUIL | 42083313 | jbarrera@vieracruz.com MEDIANA
YALINCA S.A. GUAYAQUIL 42513283 | contabilidad@yalinca.com.ec MEDIANA
DUOBALSA S.A. GUAYAQUIL | 425120182 | gserrado@duocell.com.ec MEDIANA
FERROCOSTA S.A. GUAYAQUIL 99552963 | garaujo@grupounifer.ec MEDIANA
INDUSTRIAL PLASTICA PLASTIQUIR S.A. GUAYAQUIL 2393590 | rpacheco@gquirola.com MEDIANA
ORGANIZACION J.J. AGUIVI S.A. AGUIVISA GUAYAQUIL 2631303 | aguivisa@gmail.com MEDIANA
COMERCIO Y PREDIOS COMPRED S.A. GUAYAQUIL 42211661 | comercioypredioscompred@hotmail.com MEDIANA
STANCHI S.A. GUAYAQUIL 42243005 | stanchicontabilidad@gmail.com MEDIANA
CORRAL & ASOCIADOS S.A. CORR GUAYAQUIL 46030785 | corrall@corral-asociados.com MEDIANA
LLANTAX S.A. GUAYAQUIL 2643001 | llantaxa@gye.satnet.net MEDIANA
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AVEMIL S.A. GUAYAQUIL | 42592200 | acajas@siglo21.net MEDIANA
RAQUILSA S.A. GUAYAQUIL 2687412 | sumay72@hotmail.com MEDIANA
GRANITO, BALDOSAS, PISOS Y ALGO MAS S.A.

BALPISA GUAYAQUIL | 42385935 | astricon991@hotmail.com MEDIANA
OTANI S.A. GUAYAQUIL | 42113302 | otani.contabilidad@gmail.com MEDIANA
IMCOFI S.A. GUAYAQUIL | 42619178 | jmero1964@hotmail.com MEDIANA
NEGOCIOS Y TELEFONIA (NEDETEL) S.A. GUAYAQUIL 6008192 | freddytubay@hotmail.com MEDIANA
PREMIUMTECH S.A. GUAYAQUIL 45125588 | jnuques@premiumtech.com.ec MEDIANA
GENERSA S.A. GUAYAQUIL | 42628067 | genersa@gye.satnet.net MEDIANA
DISTRIBUIDORA LIDER (DILIDER) S.A. GUAYAQUIL | 42296120 | distribuidoralider@outlook.com MEDIANA
MIPC S.A. GUAYAQUIL | 42626128 | israalvarez4550@hotmail.com MEDIANA
DISTRIBUIDORA DE LINEA AUTOMOTRIZ S.A.

"MOTORLINE" GUAYAQUIL 42284618 | contabilidad@motorline.com.ec MEDIANA
GOTELLI S.A. GUAYAQUIL | 42283849 | joffre33@hotmail.com MEDIANA
NOURETEL S.A. GUAYAQUIL | 42291114 | dpantaleon@tfl-ec.com MEDIANA
"JUNEKLE", REPRESENTACIONES PUNTO MODA

S.A. GUAYAQUIL 42083308 | serv_contablesplc@hotmail.com MEDIANA
LAVIN S.A. GUAYAQUIL 2630383 | contabilidad@lavin.ec MEDIANA
ECONOCORP S.A. GUAYAQUIL 42394467 | maria_jeniffer642@hotmail.com MEDIANA
BESALVIS.A. GUAYAQUIL 42643042 | bsaltos@joyasbeleza.com MEDIANA
AMERICA AUTOPARTES S.A. AMAUSA GUAYAQUIL 42656066 | americanautoparts.ecuador@yahoo.com MEDIANA
COMPUCIMA S.A. GUAYAQUIL 46011079 | jmerino@compucima.com.ec MEDIANA
TRIECK S.A. GUAYAQUIL 42083138 | lubylolita@cablemodem.com.ec MEDIANA
UNIVERCOMPANY S.A. GUAYAQUIL 2630247 | margothsoledad@hotmail.com MEDIANA
QUIROZ MOTOR DIESEL S.A. GUAYAQUIL 42450357 | ygarzon@aimtax.com.ec MEDIANA
AYCANBAN S.A. GUAYAQUIL 42631182 | miguelangel@aycanban.com MEDIANA
IMPROMAFESA S.A. GUAYAQUIL 91367796 | masaguor@yahoo.es MEDIANA
PACMETSA S.A. GUAYAQUIL 42856769 | iarce@vieracruz.com MEDIANA
LIBRIGUAYAS S.A. GUAYAQUIL | 42083202 | mperez@librimundi.com MEDIANA
PESCARDEG S.A. GUAYAQUIL 42631417 | susana@pescardeg.com MEDIANA
BOULUSCORP S.A. GUAYAQUIL 2393590 | rpacheco@gquirola.com MEDIANA
ABIDAN S.A. GUAYAQUIL 42398063 | mromero@deyland.com MEDIANA
UNICOLOR S.A. GUAYAQUIL 42590280 | everzola@unicolor.com.ec MEDIANA
WINALITE ECUADOR S.A. GUAYAQUIL | 42631240 | financiero@winaliteecuador.com MEDIANA
PAILZAT S.A. GUAYAQUIL 42083242 | ppiguave@thgye.com.ec MEDIANA
DAMMTOR S.A. GUAYAQUIL | 42852798 | kguerra@thgye.com.ec MEDIANA
ALNERTINE S.A. GUAYAQUIL 42850998 | amurillo@vieracruz.com MEDIANA
BENJIRO S.A. GUAYAQUIL | 42393590 | myepez@gquirola.com MEDIANA
PRODUCTOS ECUATORIANOS FARMACEUTICOS

S.A. PRODE-FARM GUAYAQUIL | 42880414 | orofarm@hotmail.com MEDIANA
ECUAOILS.A. GUAYAQUIL 4630610 | gestorambiental@ecuacombustibles.com.ec | MEDIANA
PATEL EXPORTS S.A. PATEXPORTS GUAYAQUIL | 45035055 | patexportssa@hotmail.es MEDIANA
CITAMED S.A. GUAYAQUIL 42634409 | gustavo.torres@grupodifare.com MEDIANA
VACROW C. LTDA. GUAYAQUIL 2028260 | compras_vacrow@hotmail.com MEDIANA
MAFA COMUNICACIONES S.A. GUAYAQUIL 42130392 | mbm@mafacomunicaciones.com MEDIANA
CONSORCIO DE NEGOCIOS S.A. CONSORNEGO GUAYAQUIL 2164837 | dariogonzalezkaiser@hotmail.com MEDIANA
AUGE S.A. AUGESA GUAYAQUIL | 46026697 | vimansor@hotmail.com MEDIANA
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RETAILPOINT DEL ECUADOR S.A. GUAYAQUIL 6015942 | gerencia@retpoint.com MEDIANA
CUREFOR S.A. GUAYAQUIL 42630537 | nievesostaiza@banandes.com.ec MEDIANA
AGROKLINGE S.A. GUAYAQUIL 5103914 | jsborja@eljardinero.ec MEDIANA
ECUADORIAN SHRIMP COMPANY CIA. LTDA.

ECSHICO GUAYAQUIL 46022432 | fsotomayor 6@ecshico.com MEDIANA
CROWNKALID S.A. GUAYAQUIL 42393590 | tvalarezo@gquirola.com MEDIANA
FRISAC S.A. FRISACSA GUAYAQUIL 42802210 | elcontador_fritega@hotmail.com MEDIANA
LEISTUNG S.A. GUAYAQUIL 45018823 | damavarl105@hotmail.com MEDIANA
P V'S INTERNACIONAL S.A. SALUMBERS GUAYAQUIL 46008912 | ssagar@pvsinternational.com MEDIANA
COPACIGULF S.A. GUAYAQUIL 45106908 | gracelojasn@gmail.com MEDIANA
ARGAMEDON S.A. GUAYAQUIL 42323823 | descala@trinipuerto.com MEDIANA
ANISHI S.A. GUAYAQUIL 98364257 | anishi.sa@gmail.com MEDIANA
CORPORACION COMERCIAL S.A.

(CORCOMERCIAL) GUAYAQUIL 42450311 | corcomercial@galaxi-corcomercial.com MEDIANA
DRIVECORP S.A. GUAYAQUIL 2291973 | edmundoarizaga@hotmail.com MEDIANA
CONSULTSOLI CIA. LTDA. GUAYAQUIL 42510646 | jucaso2009@live.com MEDIANA
HYPERKALID S.A. GUAYAQUIL 42292714 | gabriela.ycaza@cosmobelle.com.ec MEDIANA
ANATOTS. A. GUAYAQUIL 2836216 | eporras@grupo-rueda.com MEDIANA
TRACTORES Y CONSTRUCCIONES TRACTORINSA

S.A. GUAYAQUIL 42887915 | jaimegonzenbach@tractorinsa.com MEDIANA
COTEMAC S.A. GUAYAQUIL 2896320 | contadora@frexymad.net MEDIANA
TRAUDET S.A. GUAYAQUIL 2524666 | dm3jorge@hotmail.com MEDIANA
TAMAIMO S.A. GUAYAQUIL 42028241 | tamaimo.sa@hotmail.com MEDIANA
JORDAVIL CORP S.A. GUAYAQUIL 2839049 | business_aguirre@hotmail.com MEDIANA
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Anexo: 4

Codificacion No. 000. RO/ 312 de 5 de noviembre de 1999.
H. CONGRESO NACIONAL

LA COMISION LEGISLATIVA'Y CODIFICACION

En ejercicio de la facultad que le confiere el numeral 2 del articulo 139 de la
Constitucion Politica de la Repiblica.

RESUELVE:
EXPEDIR LA SIGUIENTE CODIFICACION DE LA LEY DE COMPANIAS

SECCION |
DISPOSICIONES GENERALES

Art. 1.- Confrato de compania es aquél por el cual dos 0 mas personas unen sus capitales
oindustrias, para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades.
Este contrato se rige por las disposiciones de esta Ley, por las del Codigo de

Comercio, por los convenios de las partes y por las disposiciones del Cadigo Civil.
Nota: Incluido Fe de Erratas, publicada en Registro Oficial. No. 326 de 25 de noviembre de 1999.

Art. 2.- Hay cinco especies de companias de comercio, a saber:
La compania en nombre colectivo;

La compania en comandita simple y dividida por acciones;
La compania de responsabilidad limitada;

La compania anonima; y,

La compania de economia mixta.

* * ¥ * *

Estas cinco especies de companias constituyen personas juridicas.
La Ley reconoce, ademas, la compaiiia accidental o cuentas en participacion.

Art. 3.- Se prohibe la formacion y funcionamiento de companias contranias al orden
publico, a las leyes mercantiles y a las buenas costumbres; de las que no tengan un
objeto real y de licita negociacion y de las que tienden al monopolio de las
subsistencias o de algln ramo de cualquier industria, mediante practicas comerciales
orientadas a esa finalidad.

Art. 4.- El domicilio de la compaiiia estara en el lugar que se determine en el contrato
constitutivo de la misma.

Si las companias tuvieren sucursales o establecimientos administrados por un
factor, los lugares en que funcionen éstas o éstos se consideraran como domicilio de
tales companias para los efectos judiciales o exirajudiciales derivados de los actos o
contratos realizados por los mismos.

Figura 26 Ley de Compaiiias del Ecuador
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Anexo: 5

LIBRC 11T

DEL DESARROLLDO EMPRESARIAL DE LAS
MICRO, PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS,
Y DE LA DEMOCRATIZACION DE LA
PRODUCCION,

TITULO 1
Del Fomento a la Micro, Pequefa v Mediana Empresa

Capitulo 1

Del Fomento y Desarrollo de las Micro, Peguefias v
Medianas Empresas (MIPYMES)

Art. 53.- Definicidn v Clasificaciin de las MIFYMES.-
La Micro, Pequetia v Mediana empresa es toda persona
natural o jurdica que, como una umdad productiva, gjerce
una actividad de produccion, comercio yfo servicios, y que
cumple con el nimero de trabajadores y valor bruto de las
ventas anuales, sefinlados para cada categoria, de
conformidad con los rangos que se establecerin en el
reglamento de este Codigo.

En caso de inconformidad de las variables aplicadas, el
valor bruto de las ventas anuales prevalecerd sobre el
nimero de trabajadores, para efectos de determinar la
categoria de una empresa. Los artesanos que califiquen al
criterio de micro, pequefia y mediana empresa recibiran los
beneficios de este Codigo, previo cumplimiento de los
requenimientos ¥ condiciones sefialadas en el reglamento.

Capitulo 11
De las Organos de Regulacion de las MIPYMES
Art. 54.- Institucionalidad v Competencias.- El Consejo
Sectonial de la Produccion coordinard las polincas de
fomento y desarrollo de la Micro, Pequefia y Mediana

Empresa con los ministenos sectonales en el dmbito de sus
competencias. Para defermuinar las politicas fransversales

Figura 27 Codigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones
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Anexo: 6

de MIPYMES, el Consgjo Sectonal de la Produccion
tendri las siguientes atribuciones v deberes:

Aprobar las politicas, planes, programas y proyectos
recomendados por el organismo ejecutor, asi como
monitorear v evaluar la  gestion de los  entes
encargados  de la  ejecucibn, considerando  las
particularidades culturales, sociales v ambientales de
cada zona vy articulando las medidas necesarias para el
apovo técnico ¥ financiero;

Formular, priorizar v coordinar acciones para el
desarmollo sosteruble de las MIPYMES, asi como
establecer el presupuesto anual  para la
mmplementacion de todos los programas v planes que
S€ Prioricen en su Seno:

Autorizar la creacidn vy supervisar el desarrollo de
infraestructura especializada en esta materia, tales
coimo: centros de desarrolle MIPYMES, centros de
mvestigacion v desarrollo tecnoldgico, incubadoras de
empresas, nodos de transferencia o laboratornios, que
se requieran para fomentar, facilitar e impulsar el
desarrollo productive de  estas empresas  en
concordancia con las leyes pertinentes de cada sector;

Coordinar con los  organismos  especializados,
piablicos v prnvados, programas de capacitacion,
informacidon,  asislencia  écnica Y promocion
comercial, orentados a promover la participacidn de
las MIPYMES en el comercio internacional:

Propiciar la participacién de universidades y centros
de ensefianza locales, nacionales e internacionales, en
el desarrollo de programas de emprendimiento v
produccion, en forma articulada con los sectores
productivos, a fin de fortalecer a las MIPYMES:

Promover la aplicacidn de los principios, eriterios
necesanos para la certificaciém de la calidad en el
ambite de las MIPYMES, determuinados por la
autoridad competente en la materia;

Impulsar la implementacion de programas  de
produccion limpia v responsabilidad social por parte
de las MIPYMES:

Impulsar la implementacidn de herramientas  de
mformacion vy de desarrollo  organizacional, que
apoyen la vinculacidn entre las instituciones plblicas
y privadas que participan en el desarrollo empresarial
de las MIPYMES:

Figura 28 Codigo Organico de la Produccion, Comercio e
Inversiones
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Anexo: 7
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. W A A
Seo R, w. /o
0 sl -/

Horario de Atencion de Lunes a Domingo de 09430 a 20H00
HENNEDY 04 ' ~ Ou Ovweres T8 31 W5 70

CEMBOS - GAMMIZII0 ( WITIE/ M - € C Lo Pataw Cotion 3 M o 3.3

CENTRO - 08 210480 / JIN0AT ' JI06MET | JI9ETE  Chantcwnss Ji) 5 v
RIOCENTID BUIR O S0 100 ) JEMIAT  J0M048  Au 35 dm Juis Lo "5 0

% IVA

MOCENTRO NORTE - 0 J1I50E0 | J1THDME  C C Samatn Mrte Lons S 100 A Fon o
MOCENTRO EL DOMADO - 04500130 | 4500 137 L M o Diowmie A W Som 00 00 de b e s A
PASEOD DAAE - 04 211204 - C € Pases Srogeey Loos 34 S & Ve Dmee

PONTETE - G401 047/ 2000000 - Sorme 4100 5w 17

CALIFORMIA, - 04 2 1ONIED | JT00GES  C C Furgen Cathovun I Lo A1

ODURAN G4 SRSSAO0 34 MEI0T | MEXEL  © P Gheppeg Do oo e WA

QUEVEDOD - 08779071 / JTWE - ©C Vemwe vermes e Lot Ms. #11

MACHALA - (57 95 1563 | 2908 1900 - C C S Shampeng Lot 87 5.4

LA UBERTAD 04 ZTRITH0 | ITHIT04 - Au 'l dw scstow o wnin 3%
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Anexo: 9

COMPUIRON
cuete: Yalterts Remache (aibos

m~99-a ',/11.'/?. - lq
VENDEDOR: 173 MAIL: ache -€dy - €c

PROFORMA

CODIGO DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNIT. VALORTOTAL
M__ ende. Ci3-D.0fuz- 794 co
D - 140 mx

K3247Deok- s0

1

Horario de Atencion de Lunes a Domingo de 09430 a 20400 SUBTOTAL
RENMEDY - 042887001 7 JHAGTAL . Au Frammes Sw Ors 3 11 Me 110

CENOS - 43017110/ M12158 7 MAZTH - C 0 b Pans Cntioon B 346 st 1.3 % IVA
CENTRO - 04 ZI048603 ¢ TT00040 | ZI0MET [ JI04WS  Ovwesmcwmes 23 ¢ Ve

RICTRNTING B 546 3000100 | SHMTAT | A A 7% o e Lo 6 TOTAL

MOCENTRO NORTE - 04 JT7I068 © 27 TE0R - © C Fammme M Lo e 107 A Fon e
RIOCENTRO EL DORADO 0% 451 M)/ $50ETT1  © C Fasmems o Ot taos M S 10 20 de b v La Aamamn
PASEO DAULE - 04 2113004 - C C Pumee Shoppey Lo 54 8 Vi D

PORTETE - 54 20197047 / 0008 - Portwss 8118 4w 17

CALIFORMIA - 54 J\ORMS  2VNREY  C © Porgus Caloma I Locst A *

DURAN  Of WSSO0 | (W WOOH S | W00 C Pasee uppeny Duree te e 1WA

QUEVEDO - CS.273A071 ) TS CC Vaiwne veniurs Mase Lacs fa 411
MACHALA - OF 201541/ 2901300 - CC Pases Shoppeny Loce 17 B4

LAUBERTAD - I7HG7M  JTHITOM  Aw® Sn stbew 5 i 21
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Anexo: 10

/\orp #7256

20/01113

CRECOSCORP S.A, Katterin Remachs
CAULE ML BOMEA0 Y AV, BENIAMN CAIRON

(M) 2922600 BXT 222

katita_rg7@live.com

20-C205LA 1 Computadors ASIn Ore 20 HP 20-C205LA Blanca 195 Pugadas $487.85
Envia a domiciio $5,36
SUBTOTAL 549321
IVA 12% 5 59,1%
TOTAL $552,40
Garantia Exterdida s 6950 |
TOTAL $622.2

Computadora All In One 20 HP 20-C205LA Blanca 19.5 Pulgadas

DESCRIPCION

Una computadora con o mejor en
tecnologia. al mejor costo-beneficio.
Disenada para que disfrutes una
experiencia multimedia increible y
trabajes con elfa todo el dia. El equipo
ideal para las tareas del hogar y Ia oficina
Calidad en la que puedes confiar
respaldada por mas de 100 pruebas en la
fabrica. Completamente redisefada con
una base elevada para una mejor vision
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Anexo: 11

#7856
(CrecosCorp 20101118
CRECOSCORP S.A. Katterin Remache katita rg7@live.com

CALLE EMILIO ROMERO ¥ AV. BENJAMIN CARRION
(04) 2922600 EXT 222

CRE-310-201APQ 1 Computador AllinONe Lenovo 19.5" Intel Celeron - CRE-310-201APQ $557.47
Envio a domicilio $5,36
SUBTOTAL $562,83
IVA 12% |s 67.54
TOTAL $ 630,37
Garantia Extendida $ 75.10
TOTAL $ 705,47

Computador AllinONe Lenovo 19.5" Intel Celeron - CRE-310-20IAPQ

DESCRIPCIOM
Computador Lenovo AllinONe modelo
310-20IAPQ pantalla 19.5" con
Procesador Intel Celeron con 4GB de
RAM y 500GB de disco duro

/' Fap ¥ #7856
CrecosCorp 29/01/18
CRECOSCORP S.A. Katterin Remache katita rg7@live.com

CALLE EMILIO ROMERO Y AV. BENJAMIN CARRION
(04) 2022600 EXT 222

22-B208LA 1 Computadora All In One 22 HP 22-B208LA Blanca 21.5 Pulgadas $694,51
Envio a domicilio $5,36
SUBTOTAL $699,87
IVA 12% | s 83,98
TOTAL $ 783,85
Garantia Extendida $ 105,34
TOTAL $ 889,19

Computadora All In One 22 HP 22.B208LA Blanca 21.5 Pulgadas

DESCRIPCION
Una computadora con lo mejor en
tecnologia, al mejor costobeneficio
Disefiada para que disfrutes una
experiencia multimedia increible y
trabajes con ella todo el dia. El
equipo ideal para las tareas del hogar
y la oficina Calidad en la que puedes
confiar respaldada por mas de 100
pruebas en la fabrica
Completamente redisefiada con una
base elevada para una mejor vision
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GT5820

#7856

2900118
CRECOSCORP 5.4, Katterin Remache Kalta rg@lve.com
CALLE EMILIC) ROMERG ¥ AY, BENIAMIN CARRION
(0] 2002000 BT 322
1 Impresora Mulfifuncional Hp GT5820 Negro §23T,04
Envio a domicilio 55,36

SUBTOTAL 524240
VA 12% |'§ 2909
TOTAL § 249
Garanlfa Extendida § 2746
TOTAL § 298,95
Impresora Multifuncional Hp GT5620 Negro
DESCRIPCION

imprima, cople, escanee, de manera inaldmbrica
Velocidad de impresion en negro:
1S0: Hasta & ppm &
Velocidad de impresion color
[S0:Hasta § ppm
Borrador Hasta 16 ppm &
Clelo de trabaio (mensual, Ad)
Hasta 1000 péginas
Valumen de paginas mensual recomendado
4002800
Tecnologla de impresion
Inyeccion térmica de finta HP
Confroladores de impresora incluidos
HP PCL 3 GUI
Calidad de impresion (oplima)

Color; Resolucion oplimizada de hasta 4800 x 1200 dpl en color
(cuando se imprime desde una computadora con papel
folografico HP y 1200 dpl de enfrada)
Negro: Hasta 1.200 % 1.200 ppp de reproduccion
Monitor
T segmentos + icona LCD

Velocidad del procesador
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Anexo: 12

(CrecosCorp 301118

CRECOSCORP S.A. KATTERIN REMACHE 202008355

CALLE EMILIC ROMERD ¥ AV, BENIANIN CARRION AV. 25DE JUNIO, KM 45 - VIA A PASAJE
(04) 2922600 EXT 222

SMCAS1221v3 1 Acondicionador de Aire Split Inverter SMC Blanco | 12.0008TU §398,69
SUBTOTAL $396,69
IVA12% $ 4784
TOTAL § M55

Acondicionador de Aire Split Inverter SMC Blanco | 12,000BTU

DESCRIPCION

Ahorra Hasta Un 50% De Energla
Modo Sleep

Modo Turbo

Modo Timer

Autoencendido

Filtro De Carbon Activo

Filtro De Vitamina C
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Anexo: 13

CORPORACION

EL ROSADO

PROFORMA N C-049517

ALMACEN: 0065 HIPERMARKET NORTE

NOMBRE DEL CLIENTE: 005520 REMACHE GAIBOR KATTERIN SUSANA

CEDULA/RU.C: 0202008335

DIRECCION: COLINAS DE LA ALBORADA MZ N VILLA'S

TELEFONO: 0998512019

FECHADE EMISION:  LUNES 29/ENE/2018

DETALLE: 003520

ARTICULO | DESCRIPCION REFERENCIA | MARCA TAMANO | UXC | UNIDAD | PRECIO | TOTAL
0000000040297922 | Escritaio Ejzeut Habano-BLCO 20001558 BRIKD 1 1 LM LH
0000000040207924 | ESCRITORIO EIECUTIVO WENGUERT | 20001629 BRIKD 1 1 3 ®7
0000000040152853 | SILLA OFICINA NEGRO 3001 3001 METALL BuEsd |1 4 ] 13928
0000000040152851 | SILLA OFICINA NEGRO 20014 2001 ¢ PP BASE S5 |1 2 4.0 4.3

SUBTOTAL: 375,53
VA 12.00%: 43.06
TOTAL 42059

LAEMPRESA SE RESERVA CON DERECHO DE VARIAR LOS PRECIOS SIN PREVID AVISO
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FOTOS DE ENTREVISTAS Y ENCUESTAS

Anexo: 14

149



Anexo: 15

150



Anexo: 16

151



