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RESUMEN EJECUTIVO

La sociedad ha estado sometida a diversos cambios a lo largo de los afios, lo cual se
reflejan en su entorno actual. Asi mismo, el mundo se encuentra ligado a la tecnologia
y se esfuerzo en mejorarla constantemente. Es por ello que la idea de negocio de la
Creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contable localizada en
la Ciudad de Manta contara con dos servicios esenciales, el primero seran los cursos
de capacitaciones y el segundo las asesorias, ambas enfocadas en tres areas:
contabilidad, tributacién y administracion, adicional a ello se dispondr4 como servicio
adicional la elaboracion de planes estratégico de distintos &mbitos.

Dentro de los cursos de capacitaciones, se situara en diversas tematicas, con el fin del
que el cliente tenga una variedad de cursos para elegir, para asi fidelizar cliente. Con
respecto a las asesorias los clientes potenciales podran realizar diversas preguntas o
dudas que tengan acerca de un tema o algun hecho o actividad que requiera realizar, el
objeto es que el cliente aproveche de manera eficaz y positiva cada uno de estos

servicios.

Por su parte, este proyecto esta segmentado hacia los clientes potenciales como son
todos los contribuyentes registrados en el SRI, estudiantes de colegios y universitarios,
dicho segmento se elegio debido que hoy en dia en el mundo del negocio y la vida
estudiantil existen un déficit en cuestibn a las é&reas contables, tributarias y

administrativa.

Se espera que la idea de negocio tenga una alta demanda, y que a su vez satisfaga las
expectativas de los clientes, que permitan dia a dia seguir innovando para ellos y poder
asi cumplir con los objetivos propuesto y la filosofia del proyecto. Es importante resaltar
que todo negocio prospera si se obtiene cliente, si una empresa no fideliza cliente a la

largo va decayendo hasta tener con punto final la decadencia del negocio.

La idea de negocio tiene como fortaleza clave contar con personales profesionales y
capacitadas en las distintas areas que se ofertaran, con el fin de establecer un buen
control y satisfaccion del cliente. Por otro lado, para implementar la idea de negocio se

tendra como fuente de financiamiento un préstamo bancario.

Palabras claves: Negocio, tecnologia, capacitaciones, asesorias, planes estratégicos,

clientes potenciales, implementar.
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ABSTRACT

Society has undergone various changes over the years, which is reflected in its current
environment. Likewise, the world is linked to technology and strives to constantly improve
it. That is why the business idea of the Creation of an Accounting Training and Consulting
Microenterprise located in the City of Manta will have two essential services, the first will
be training courses and the second will be consultancies, both focused on three areas:
accounting, taxation and administration, in addition to this, the preparation of strategic

plans for different environments will be provided as an additional service.

Within the training courses, it will be located on various topics, so that the client has a
variety of courses to choose from, in order to build customer loyalty. With respect to the
consultancies, potential clients may ask various questions or doubts that they will have
about a topic or some fact or activity that they need to carry out, the object is for the client

to take advantage of each of these services in an effective and positive way.

For its part, this project is segmented towards potential clients such as all taxpayers
registered in the SR, college and university students, this segment was chosen because
today in the business world and student life there is a deficit in Question to the

accounting, tax and administrative areas.

It is expected that the business idea will be in high demand, and that it will, in turn, satisfy
the expectations of the clients, which will allow one day to continue innovating for them
and thus be able to meet the proposed objectives and the philosophy of the project. It is
important to highlight that every business prospers if a customer is obtained, if a
company does not retain a customer, it eventually declines until the decline of the

business ends.

The business idea has as a key strength to have professional and trained personnel in
the different areas that will be offered, in order to establish good control and customer
satisfaction. On the other hand, to implement the business idea, a bank loan will be used

as a source of financing.

Keywords: Business, technology, training, consulting, strategic plans, potential clients,

implement.
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CAPITULO I: DESCRIPCION DEL PROYECTO

El presente proyecto de emprendimiento esta enfocado en el estudio de
factibilidad de la creacibn de una microempresa dedicada a dar servicios de
capacitaciones y asesorias contables en la ciudad de Manta, lo cual esta se fundamenta
en tener diversas estrategias competitivas para un mejor sostenimiento econémico y un
mayor éxito organizacional, ademas tendra como actividad secundaria el servicio de

elaboracion de planes estratégicos.

Adicionalmente el proyecto dispondra como ventajas diferenciadoras los precios,
la innovacién y la responsabilidad social, lo cual se espera que sea de un alto grado de
ayuda para las personas que buscan capacitarse o asesorarse en la parte contable ya
sean estudiantes de colegios, universidad y personas registradas en el SRI tanto
naturales como juridicas, ya que la contabilidad es una de las areas de mayor impacto
en la actualidad, a causa de esto, se ve en la necesidad de impulsar la idea de negocio
no solo para tener un beneficio econémico sino para tener una reputacion empresarial
sostenible, encaminado a los ODS con el fin de ser una microempresa que ayude

alcanzar los suefios de los clientes potenciales.

Por otro lado, tras la pandemia el pais y el mundo entero, ciertos individuos
formaron sus negocios online, lo cual genera un mayor grado de satisfaccion para la
formacion de la microempresa, porque hay ciertas personas que no saben nada sobre
la tematica y necesitan adquirir conocimientos para mejorar sus habilidades

emprendedoras.
1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Tras el fenébmeno de globalizacién, el pais se vio en la necesidad de implantar
estrategias que ayuden a medir el crecimiento econémico del pais y de las empresas,
de tal manera que es indispensable que todo pais y organizaciones deban generar
principios sustentables, responsables e indicadores eficientes y solventes, para asi
equilibrar cada uno de los agentes econGmicos y promover una mejora continua en cada

uno de sus procesos.

La ciudad de Manta esta constituida por fuertes ventajas diferenciadoras, que
han permitido fortalecer la economia del pais, las actividades principales de la ciudad
son el turismo y la industria pesquera, donde sobresale la pesca del atin, también se
destacan empresas de aceites vegetales y maquiladoras, siendo los rubros mas

importantes de generacion de ingresos que tiene Manta.
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Asimismo, intervienen otros sectores, como el area artesanal, los comerciantes,
los emprendedores y la construccion. Sin embargo, existe deficiencia por parte de los
negocios y emprendedores en herramientas contables, enfrentando grandes problemas
de ventas, logistica, administracion, talento humano, entre otros, y esto obliga a generar

un desequilibrio organizacional.

A diferencia de esto, los negocios podrian incrementar sustancialmente sus
ingresos y mejorar el desempefio de la organizacion, a través de un paquete de
asesorias que les permita garantizar un cambio positivo y generar indicadores rentables
e innovadores. Ademas, con la aceleracion de la globalizacién, las pequefias, medianas
y grandes empresas se ven obligadas en gestionar modelos de estrategias para
solventarse en un mercado competitivo, con el fin de obtener resultados provechosos

con los clientes.

De igual manera, los negocios ya existentes, en sus modelos de gestion no estan
encaminados en satisfacer las necesidades de los consumidores de una manera
transparente, equitativa, igualitaria, sin perjuicios, ni pensar en el bienestar del humano
y de la sociedad, sin ver lo econdmico, ni lo prestigios que esto le traiga a los

emprendimientos.

Por otro lado, los estudiantes de colegios y universitarios son una parte esencial
para el futuro del pais, es por tal razén que se debe pensar en ello, de la tal manera que
permita garantizar un desarrollo econdémico, social, cultural, ambiental e institucional
préspero, responsable, cambiante e innovador, incrementando asi sus habilidades,
competencias y fortalezas. En consecuencia, hoy en dia existe descontento por parte
de los estudiantes de la mala ensefianza de los docentes en cuanto a los temas
contables, generando al estudiante un mal aspecto en cuanto a la rama de contabilidad,

seguido del bajo rendimiento académico del estudiantado.

Por otro parte, las asesoras, consultorias y centros de capacitacién en temas
contables, administrativos, financiero, tienden a vender el servicio a un precio alto, lo
que genera el descontento y la desmotivacion de la persona interesada en optar por el
servicio, formado asi que el estudiante, emprendedor y duefios de negocio no busquen
solucion ante el problema de la falta de conocimiento en las areas mencionadas. Es por
ello que el problema radica en que los negocios pequeiios, medianos, empresas, las
personas naturales como los emprendedores, estudiantes de colegio, universitarios y
personas juridicas tienen falencia en temas contables y tributarios, lo cual a lo largo del

tiempo trae como resultado el fracaso de los emprendimientos y empresas.
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1.1.1.

Formulacion del problema

¢ Es viable la creacion de una microempresa de capacitaciones y asesorias

contables en la ciudad de Manta?

1.2.

1.2.1.

OBJETIVOS DEL PROYECTO
Objetivo general

Determinar la viabilidad econémica de la creacién de una microempresa de

capacitaciones y asesorias contables en la ciudad de Manta, con la finalidad de tomar

la decisidon de invertir en los recursos necesarios para su implantacién, operacién y cese

de actividades.

1.2.2.

1.3.

Objetivos especificos

Desarrollar el modelo de negocio Canva, que garantice el analisis de cada uno
de los procesos a llevar a cabo en la implementacion de una microempresa de
capacitaciones y asesorarias contables en la ciudad de Manta.

Generar un estudio de mercado, estableciendo estrategias para la acogida de
los clientes y la reputacién empresarial de la creacion de una microempresa de
capacitaciones y asesorias contables en la ciudad de Manta.

Proponer un planteamiento estratégico, que permita conocer las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de la creaciéon de una microempresa de
capacitaciones y asesorias contables en la ciudad de Manta.

Determinar un estudio técnico y organizacional, con el fin de conocer la ubicacion
y las actividades de la creacion de una microempresa de capacitaciones y
asesorias contables en la ciudad de Manta.

Elaborar un andlisis econémico y evaluacion financiera para la creaciéon de una

microempresa de capacitaciones y asesorias contables en la ciudad de Manta.

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Dentro de un mercado cambiante es necesario que una empresa 0 hegocio sepa

adaptarse, desarrollar estrategias, y mejoras, que permitan su crecimiento constaste,

con el fin de dar opciones diversas a los clientes, es por ello que al implementar

innovaciones en sus servicios o productos, la mayor parte de sus atractivos tendran un

alto rango de acogida en el mercado, lo que se considera que estas cualidades

diferenciadoras atraigan a los clientes, incrementando la propuesta de valor y las
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actividades claves del negocio. Es importante mencionar que mediante la
implementacién de estas caracteristicas se busca satisfacer las necesidades de los
consumidores, ofreciendo un servicio o producto de calidad que beneficien la imagen de
las empresas como a los clientes, inclusive siendo ademas una fuente generadora de

empleo.

Entonces el siguiente proyecto de emprendimiento tiene como finalidad crear
una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables en la ciudad de Manta,
justificando el interés de los duefios de negocios, personas naturales, personas
juridicas, estudiantes y emprendedores, porque a veces se preguntan donde ir a
gestionar un servicio de capacitacion o de asesoramiento contable, el cual no implique
visitar el mismo lugar donde ya se presté los servicios, que los precios son costosos y
que no disponen de diversas formas de ensefianzas, de tal manera que genera

debilidades y posibles amenazas tanto para el cliente como para las empresas.

Ademas, esta idea de emprendimiento surge de la experiencia vivida al no tener
un lugar innovador, llamativo, con caracteristicas diferentes a las demas competencias,
incluso un lugar donde se pueda distraer, generar ideas, que brinde un ambiente
agradable, cémodo, buena infraestructura, informacion veridica y sobre todo una buena
atencion al cliente. Por otro la Microempresa de Capacitaciones y Asesoras Contables,
fomentara el uso de las TIC, para estar en constante innovacién en los servicios de los
cursos de capacitaciones, elaboracién de planes estratégicos y en diversos procesos
operativos y claves, con el fin de satisfacer las necesidades de los usuarios y ser

responsables con el ambiente.

Por consiguiente, el estudio que se creara sera de forma innovadora, ya que hoy
en dia en la ciudad de Manta existen diversos centros de capacitaciones y asesorias
contables, sin embargo esto implica investigar a la demanda, con el fin de conocer
cudles son los puntos débiles que tienen las competencias y aprovechar a conocer las
caracteristicas que a los clientes le llaman mas la atenciéon, para asi aprovecharlas,
transformarlas y moldearlas para forjar servicios llamativos, eficaces, dinamicos, de alta

calidad y calidez.

Adicional a ello, esta investigacion de modelo de emprendimiento servird como
base para la implementacion de modelos de negocios, basandose en cada una de las
caracteristicas, habilidades, competencias, fortalezas, debilidades de la sociedad,
inclusive sera importante para el conocimiento de los estudiantes, personas naturales,
juridicas, emprendedores, y MiPymes, para conocer diversas estrategias de como

enfrentarse dentro de un mercado competitivo, ya que con ello los negocios y las
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personas no solo generan ganancias sino que a partir de ello pueden abrirse varias

puertas de plaza de empleos.

1.3.1. Justificacién tedrica

Este proyecto de emprendimiento se fomentard a partir de las bases tedricas
que permitiran el desarrollo del mismo, es decir con cada uno de los pasos a seguir para
el correcto entendimiento y funcionamiento, comenzando con el estudio de mercado, el
cual, segun Ferrer. V. (2021), menciona que “un estudio de mercado permite conocer
las caracteristicas clave de la audiencia y competencia antes del lanzamiento de un
servicio o producto.”, en concordancia a ello, el estudio de mercado garantiza un control
exacto de las competencias y cualidades de los productos o servicios, con el fin de

satisfacer las necesidades de los clientes.

Dentro de la ejecucion de un plan de negocio o de un emprendimiento, el estudio
del mercado es la base para saber en qué va a consistir el negocio, quienes seran
nuestros clientes, cual serd lo que lo diferencie de la competencia, cudles son las
estrategias y mecanismos que se van a utilizar para alcanzar el éxito y objetivos
previstos, los recursos y factores claves que se usaran para conseguir el producto o
servicio, entre otras, es por ello que el estudio y analisis del mercado es el punto fuerte

para un correcto sostenimiento del negocio.

En segundo lugar, al implementar una idea de negocio, es primordial realizar una
planificacion estratégica, donde se involucren la visiéon, misién, valores empresariales y
un analisis interno, que es nada mas identificar las fortalezas y debilidades de las
empresas. Una planificacién estratégica es una herramienta que consiste encontrar
diversas estrategias de gestion que garantice alcanzar las metas previstas del negocio,
tomando en cuenta cada uno de los aspectos internos y externo del entorno, como es
la tecnologia, la innovacion, las diferentes areas funcionales, el ambiente, entre otros,
con el fin de prever tomas de decisiones de manera eficientes y eficaces (Roncancio,
G. 2022).

Es indispensable mencionar que un elemento indispensable en la planificacion
estratégica es desarrollar el analisis FODA, que consiste que buscar fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de un negocio o idea de negocio, con lo cual a
partir de ello se podran establecer diversas estrategias, seguido de indicadores y
objetivos estratégicos para un mayor sostenimiento en el mercado y fidelizacién de

clientes.
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Por otro lado, se tiene el estudio técnico, que consiste en describir las
caracteristicas de la localizacién del negocio, el bosquejo del area del trabajo, los
respectivos diagramas de procesos de las diferentes actividades; en otras palabras, son
todos los elementos técnicos operativos que contemplan la empresa, con el fin de
estimar los costes e inversiones necesarias para la ejecucion de la misma. Es por tal
razon que este estudio es importante porque a partir de ello se analizan todas las

variables y aristas para determinar la viabilidad del proyecto.

Segun Martignon, V. (2022), establece que el estudio técnico “consiste en
disefiar la funcion de produccion 6ptima, que mejor utilice los recursos disponibles para
obtener el producto deseado, sea éste un bien o un servicio”. De forma semejante, este
estudio implica conocer cada una de caracteristicas técnicas como las tecnologias,

infraestructura, muebles y enseres, entre otros.

El estudio organizacional se fundamenta en determinar la capacidad operativa
de las empresas, con el fin de conocer las fortalezas y debilidades, ademas dentro del
estudio se desarrolla la estructura de la organizacion también llamado organigrama, con
el fin conocer cada una de las areas funcionales de las empresas y las actividades que
debe realizar cada uno de los empleadores (Garcia, B. 2020). Adicionalmente, dentro
del estudio organizacional se debe tener presente la parte humana ya que es
considerado la pieza clave para lograr los objetivos de la misma, teniendo un personal

comprometido y motivado para llegar al éxito organizacional.

Del mismo modo, en la implementacion de una idea de negocio, es importante
realizar un analisis o estudio legal y societario, es decir como cada uno de los pasos
para la formacién de las empresas u organizaciones, ya sea esta un sociedad o
compafia. El estudio legal consiste en determinar la viabilidad del negocio a través de
las diversas normativas que una empresa debe cumplir, en cambio el estudio societario

se enfoca en establecer y registrar la compafiia.

Finalmente, el estudio financiero implica analizar los costos fijos y variables de
los productos o servicios, al igual que los gastos, es por ello que el estudio econémico
y financiero es indispensable para garantizar la solvencia de las organizaciones, ademas
de generar los respectivos balances como es el estado de resultados y el estado de
situacion econdémica. Segun Castro, M. (2014), el andlisis financiero corresponde a la
interpretacion de los estados financieros para la toma de decisiones y evaluar a la
empresa o0 compaifiia, enfocAndose en la rentabilidad, los riesgos y las fuentes de

financiamiento.
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El andlisis financiero nos permite interpretar, analizar, comparar, concluir
resultados para poder tomar una decision 6ptima y eficiente para la empresa u
organizacion. Los analisis financieros se llevan a cabo junto con los estados financieros
gue nos permiten obtener unas mejores decisiones, para el andlisis de los negocios, la
utilidad de la empresa, la productividad y eficiencia para generar un benchmarking
evaluando las mejores decisiones y detectar las ganancias o pérdidas, con el fin de

garantizar el crecimiento y desenvolvimiento en el presente y en el futuro.

1.3.2. Justificacion practica

La creacién de la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables tiene
como fin beneficiar a los estudiantes, personas naturales, juridicas, emprendedores y
duefios de negocio, con un excelente servicio de calidad, fomentando la economia del
pais, garantizando la solvencia de la microempresa e impulsar una reputacion social
gue garantice el bienestar comin. Ademas, el negocio generara un fortalecimiento en el
aprendizaje continuo de las personas ya mencionadas, incluso se estableceran regalos,
descuentos y promociones, para garantizar una mayor acogida de clientes, generando

asi que el proyecto sea viable y poder generar mayores innovaciones.
1.3.3. Justificacion metodologica

Para el desarrollo del proyecto de emprendimiento se usara el método
cuantitativo, ya que es una herramienta que permite generar andlisis a partir de la
recopilacion y recoleccion de datos, lo cual permite tener un enfoque deductivo que
garantiza generar conclusiones a partir de los resultados obtenidos en las encuestas.
Por consiguiente, se utilizard material bibliografico como libros, articulos cientificos,
tesis, monografias, revistas y diferentes temas importantes relacionado al proyecto

encontrados en la red del internet.

Para el estudio de mercado se desarrollarAn encuestas, las cuales tendran
preguntas cerradas, que permitira formar andlisis mas veridicos y fiables, ademas
dichas encuestas se desarrollarda a través de formularios de Google, ya que dicho
formulario facilitara las respuestas de cada pregunta y a su vez los gréaficos estadisticos
para una mayor comprension de los mismos. La investigacion se realizaré en la Ciudad
de Manta, especificamente a las estudiantes colegiales, universitarios, personas
inscritas en el SRl y emprendedores, por lo que permitira conocer y obtener informacion
veridica, confiable y real sobre si es viable implementar la Microempresa de

Capacitaciones y Asesorias Contables.
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1.4. DELIMITACION DEL PROYECTO
1.4.1. Delimitacion geografica

El emprendimiento se ejecutara en la provincia de Manabi, en el canton Manta.

1.4.2. Delimitacion temporal

La investigacién y solvencia del mismo estard comprendido desde el mes de abril

del 2022 y culminara el mes de enero del 2023, con una proyeccion de 5 afios.
1.4.3. Delimitacion social (beneficiarios)

La creacioén de la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables en la
ciudad de Manta trae consigo beneficiar a personas que ya han sido mencionadas en
parrafos anteriores, fomentando asi una cultura empresarial innovadora y con un alto
porcentaje en conocimientos contables, e incluso con diversas areas administrativas, ya
que se debe tener en cuenta que las areas contables estas relacionada de una u otra

manera en la parte administrativa.

Es un proyecto que espera fomentar el aprendizaje de los usuarios a través de
las diferentes sistemas y herramientas de ensefianza-aprendizaje en las distintas
capacitaciones o asesorias, desde las personas con cero conocimiento en la asignatura
hasta las personas con base basica, mediana o alta en la catedra, ayudando asi a
generar un crecimiento personal y profesional por medio del conocimiento, debido a que
el objetivo de la empresa no es solo beneficiarse a si misma, sino ademas contribuir de
manera social a los demas ciudadanos o personas que visiten las instalaciones. Asi
mismo, se espera ser una nueva fuente generadora de empleo en la cual las personas

puedan trabajar en un ambiente cordial y armonico por el beneficio de todos en conjunto.
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CAPITULO Il: PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

El planteamiento estratégico hace referencia al plan estratégico, debido a que
este ayuda a conocer objetivos e indicadores que permiten tener resultados eficientes y
medibles a lo largo del tiempo, en otras palabras, un planteamiento estratégico es una
propuesta que a toda empresa o idea de negocio le permite desarrollar objetivos y

estrategias que ayuden a generar mejoras continuas en cada uno de sus procesos.

Segun Rojas, K. (2021), un plan estratégico es importante porque es creado con
la finalidad de encontrar los factores internos y externos que afectan tanto de manera
positiva como negativa a las organizaciones, lo cual a través de la identificacion de
dichos factores se procede a generar estrategias en cuanto a las aspectos identificados
y proceder a generar situaciones de toma de decisiones de manera transparente y
eficiente, con el motivo de vincular a los negocios al camino hacia el éxito no solo a corto

plazo sino a un largo plazo.

Es por ello que el proyecto de la Creacidbn de una Microempresa de
Capacitaciones y Asesorias Contables se fundamenta en gestionar cada uno de los
indicadores internos y externo del negocio con el fin de solventar y desarrollar
estrategias e indicadores que permitan determinar las perspectivas hacia un futuro, es

decir donde se quiere llegar a lo largo del tiempo.

Adicionalmente, dentro del proyecto se estableceran objetivos e indicadores
estratégicos que permitan enlazar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, aprovechando cada una de ellas, con el fin de controlar todas las actividades
y procedimiento encaminandolas hacia la excelencia, modificando asi la planificacion,

organizacion, control y direccionamiento del negocio.

2.1. VISION

Ser en el afio 2026 una Microempresa lider en servicios de capacitaciones y
asesorias contable a nivel Nacional y ser reconocida por un buen servicio y una
excelente calidad del mismo, con un sistema innovador, y buena atencién al cliente,
mejorando e innovando continuamente cada uno de los procesos de la industria y

fortaleciendo las habilidades y competencias de nuestros clientes.
2.2.  MISION

Somos una Microempresa dedicada a crear paquetes de capacitaciones y

asesorias contables adaptados a las necesidades de los clientes, vendemos servicios
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de capacitaciones y asesorias contables que cumplan con los altos estandares de
calidad y confiabilidad, trabajando e innovando en los servicios que ofrecemos,
comprometidos con la filosofia empresarial de aportar al desarrollo econémico de
Manabi y fortalecer los conocimientos de nuestros clientes, al cumplir con normativas

de calidad, productividad ,eficiencia y responsabilidad social.
2.3. VALORES EMPRESARIALES

La Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables tendr4 como base
valores que regiran el accionar de todos los que conformamos la empresa y que se
convierten en nuestra brdjula para avanzar unidos con decision y liderazgo, tomando
acciones para una mejora continua y para alcanzar el éxito organizacional de manera
eficiente y eficaz. Entre los valores que el negocio tendra, se presentan en la Figura 1
con titulo: Valores que tendra el proyecto de la Creacién de una Microempresa de

Capacitaciones y Asesorias Contables.

Figura 1:

Valores de que tendré el proyecto de la Creacidén de una Microempresa de Capacitaciones y
Asesorias Contables.

Responsabilidad
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Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Gratitud: EIl cliente al adquirir nuestros servicios, y demas actores que hace
posible la existencia y los logros del negocio, se debe ser grato con cada uno de
ellos, de tal manera que sobresalga el reconocimiento y las mejores opciones de
fortalecer las relaciones personales y organizacionales, con el fin de seguir

creciendo a nivel empresarial.

Responsabilidad Social: Realizar actividades y practicas encaminadas a
establecer la relacién del negocio con la sociedad, es decir, tener presente la
moralidad y la ética, siendo responsables con los clientes y cada uno de los
agentes que intervienen en la mejora continua del negocio. Ademas, se debe
tener presente que, al generar responsabilidad en cada una de las actividades
planteadas dentro de la microempresa se generara mayores vinculos con los

consumidores, para un desarrollo sostenible eficaz y eficiente.

Creatividad e innovacion: Innovacién constante, desarrollando estrategias e
indicadores eficiente para atraer aun mas la satisfaccion de los clientes, ademas
de fortalecer la reputacion del negocio y las relaciones con cada uno de los
agentes que hacen posible que el negocio crezca. Adicionalmente, se tendra
profesionales creativos e innovadores que sepan cambiar de paradigmas y
diversos modelos de ensefianzas de una manera dinamica, proactiva e

innovadora y no monétonas.

Confianza: Generar politicas, programas gratuititos y normas o6ptimas y
eficientes que ayuden a fomentar la confianza con los clientes, con el fin de
generar toma de decisiones pertinentes y futuristicas para el crecimiento
constante del negocio, creando vinculo de lealtad, reconocimiento y felicidad por
el trabajo adquirido, mostrando entusiasmo por la labor y trabajando para el éxito

de la microempresa.

Compromiso y motivacidon: Perseguir el bien comin de manera comprometida
y motivadora con el personal de talento humano para satisfacer las necesidades
de los clientes, afrontando retos y desafios de una manera productiva. Ademas,
dentro del ambiente laboral estar lleno de buenas actitudes y relaciones con
clientes, ayudando a fortalecer la rentabilidad de la microempresa mediante el
desarrollo de habilidades, conocimientos y creatividad tanto para el personal

como para los usuarios.
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e Trabajo en equipo: Trabajar de una manera conjunta con cada una de las
personas que formaran parte de nuestro recurso humano, obteniendo un clima
laboral positivo que encaminen a la excelencia, y los resultados que se pueden
obtener mediante la aplicacién de estos, representan una ventaja competitiva en
comparacion con otras empresas, porque un trabajador y cliente feliz, con
libertad y compromiso explota toda su creatividad e innovacion, creando equipos
de trabajo con habilidades desarrolladas que fortalecen la productividad de la
entidad.

e Honestidad: Ofrecer servicios de buena calidad en nuestro negocio, para asi
garantizar y fidelizar a nuestros clientes de manera ética, colaborativa,
emocional, transformadora y transcendente, tanto en acciones internas como
externa del negocio, logrando asi que la microempresa alcance los objetivos

previstos.

2.4.  ANALISIS INTERNO

El analisis interno dentro de las empresas u organizaciones es importante porque
a través de él se evaltan cada uno de los recursos, habilidades y competencias que el
negocio va a poseer.

Segun Prieto, S. (2020), sefiala que el andlisis interno de una empresa se realiza
para conseguir una mejora continua en los procesos internos de las organizaciones, con
el fin de conocer cudles serian los puntos fuertes y débiles que la organizacion dispone

y asi poder generar estrategias para controlarlas y adaptarlas.

Este estudio se enfoca en examinar cada uno de los recursos con lo que las
empresas disponen, lo cual indican la situacién empresarial y sus ventajas competitivas,
ademas dentro de ello se identifican y detectan las fortalezas y debilidades, con el fin de
aprovechar las fortalezas para minimizar las debilidades, ya que el analisis interno es

controlable, es decir que la empresa puede controlar dichos puntos fuertes y débiles.

Es por tal razén que la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables,
dentro de su andlisis interno, se identifican las siguientes fortalezas y debilidades para
su implementacioén en la ciudad de Manta y cada uno de los agentes que hacen posible
el funcionamiento de la organizacion como son los econdmicos, tecnol6gicos,
materiales, personales y ambientales, asi como los agentes politicos, sociales,

culturales y el perfil de los clientes.
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Tabla 1:

Fortalez

as del proyecto de la Creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias

Contables.

Factor

es Internos Claves

Fortalezas

1.

Idea innovadora.

Ubicacion estratégica.

Docentes y asesores profesionales especializados en las tematicas.

Infraestructura y recursos tecnolégicos.

Calidad en los servicios.

o gl wiN

Atencion personalizada

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

FORTALEZAS

1.

Idea innovadora: El proyecto de la Microempresa de Capacitaciones y
Asesorias Contables, se caracterizara por ser una idea de negocio innovadora,
es decir tendra los mismos servicios, insumos, procesos, actividades, y rutinas,
pero haciendo uso de la innovacion, con el fin de poder fluir en un mercado
competitivo y fidelizar clientes, ya que se ha comprobado que si una idea de
negocio no es innovadora, esta retrocediendo a afios anteriores, es decir a
épocas tradicionales donde la mision era ganar y ganar, lo cual conlleva al
fracaso del negocio. Adicional a ello, el proyecto estara enfocado como parte
innovadora la responsabilidad social, donde no solo implique obtener una
conciencia econémica sino sacar a flote las habilidades y competencias de las
personas con bajos recursos econdémicos y falta de carencias para asistir a dicho
talleres, lo cual hace que el emprendimiento este encaminado a los ODS, como

estrategia para una sostenibilidad econdémica, social y ambiental.

Ubicacidn estratégica: El negocio estara ubicado en un sitio, donde no hay
competencia, en el que las personas circulan todos los dias, estudiantes
dirigiendo a las distintas Unidades Educativas y universitarios a esperar el
transporte publico para dirigirse a la universidad. Ademas, se puede decir que
esta ubicacion atraerd mayores clientes, porque dentro de las instalaciones se
encuentra una cancha de fatbol y una especie de cafeteria, para que los

consumidores esperen a la hora de recibir las capacitaciones y asesorias.
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3. Docentes y asesores profesionales especializados en las tematicas: El
proyecto de la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias tendra docentes
especializados para impartir sus ensefianzas de manera eficaz a los estudiantes
y personas duefias de negocios en los distintos programas de capacitaciones.
Adicionalmente habréa profesionales que satisfagan las dudas de las personas al
recibir su asesoria ya sea contable, tributaria y administrativa, ya que hoy en dia

las tres areas abarcan el correcto funcionamiento de una institucion.

4. Infraestructura y recursos tecnoldgicos: Al contar con los recursos
tecnolégicos necesarios ayudan que el proyecto de la Microempresa optimice
tiempo, procesos y recursos que permiten agilizar el trabajo, ademas que dentro
de las instalaciones se poseera con equipos y herramientas que son necesarias
para impartir los cursos de capacitaciones y asesorias contables y a su vez
generar un mayor rango de satisfaccion a los clientes y al negocio, lo cual hace
factible la actividad econémica de la microempresa.

5. Calidad en los servicios: Sin dudar, el proyecto de la Microempresa de
Capacitaciones y Asesorias Contables tendra como factor fuerte la calidad en
cada uno de los servicios que se ofertaran, y sobre todo una excelente atencién
al cliente, lo cual es una fortaleza significativa para la empresa, porque una
buena atencioén al cliente optimiza las relaciones con los consumidores, ya que
un cliente satisfecho no solo compra mas, sino que recomiendan el servicio a
otras personas, de tal manera que el cliente se siente aludido y confiable con
nuestro negocio, al igual que el objetivo de una empresa debe ir mas alla de
ganar nuevos clientes, lo cual precisa una estrategia para atraer, retener y
fidelizar consumidores, algo que considerara significativamente en la

microempresa al brindar sus servicios.

6. Atencién personalizada: Se cuenta con un plan de atencion personalizada que
ayudara que la idea de negocio sea mas ventajosa, optando con técnicas que
ayuden a fomentar una atencion a los clientes de manera distinta a la demas
competencia, que tengan como objetivo satisfacer a los clientes y hacerlos sentir
Unicos y especiales, ya que asi se hace que el negocio tenga un alto rendimiento,
contribuya a su mejora continua y el alcance de los objetivos con la satisfaccion
de los consumidores, y es por ello que existe motivacion, compromiso y una
mentalidad positiva por parte de cada uno de los colaboradores que formaran

parte del negocio.
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Tabla 2:

Debilidades del proyecto de la Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables.

Factores Internos Claves

Debilidades

1.

Presupuesto limitado.

Falta de insumos y materiales.

Poco personal para atender a los clientes.

Déficit en publicidad e imagen de la empresa.

USRS

Falta de entrega de certificacion a los estudiantes de las capacitaciones.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

DEBILIDADES

1.

Presupuesto limitado: Una de las debilidades principales que abarcaria el
proyecto de la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contable en la
actualidad, es tener un presupuesto limitado, dado que, por la dificil situacién
gue esta pasando el pais por la pandemia, por la crisis econémica, el alza de
impuestos, entre otros, la Microempresa tendria una disminucién en el capital
destinado para la inversion, ademas de no adquirir el presupuesto adquirido por
el banco para iniciar el negocio. Sin embargo, la microempresa al tener este
desafio tomaria acciones, estudiando a su competencia para mejorar la situacion
e incrementar su participacion en el mercado, sino dispone con el presupuesto

acordado para el negocio.

Falta de insumos y materiales: Al ser nuevo en el negocio, se tendra la
carencia de ciertos insumos y materiales para la imparticion de las Capitaciones
y Asesorias Contables, como es la poca cantidad de Utiles de oficina, muebles y
enseres, pocos proyectores, disminucion en papeleria, entre otros, debido a que
al ser nuevo en el mercado los cliente no visitarian de manera constante el
emprendimiento, lo cual tendria poco capital para invertir; es por ello que se
generard estrategias para fidelizar cliente y asi poder captarlos y surgir en el

menor tiempo posible.

Poco personal para atender alos clientes: El proyecto de la Microempresa de
Capacitaciones y Asesorias Contables tiene la deficiencia de no disponer con
suficiente personal para la atencion de los clientes, ya que no se tendra un

volumen de acogida de manera rapida, por ejemplo se dispondra de manera
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inicial 6 docente para impartir los distintos contenidos de los temas, y 6
profesionales para realizar asesoramientos, que de manera inicial sera el duefio
del negocio; incluso las 12 personas tendran funciones polifuncionales, hasta

que la microempresa vayan adquiriendo mayores clientes y ventas.

Déficit en publicidad e imagen de la empresa: Es una debilidad para la
Microempresa, produciendo déficit en las ventas, falta de reconocimiento y una
baja probabilidad de ampliar la cartera de clientes, lo cual puede perjudicar al
negocio a lo largo del tiempo, puesto que en la actualidad es muy importante la
utilizacion de redes sociales y recursos digitales para llegar a nuevos mercados
y clientes potenciales. La deficiencia de publicidad hace que las personas no
conozcan los servicios que ofrece el negocio, provocando que esta se vea
menos competitiva al no ser tan reconocida por no promover su imagen en
comparacion con las demas empresas que utilizan estrategias publicitarias de
forma mas eficiente, sin embargo, la Microempresa de Capacitaciones y
Asesorias Cantables, dispondrd de una pagina web propia, y una plataforma
para cada uno de los estudiantes que seran capacitados y asesorados.

Falta de entrega de certificacion a los estudiantes de las capacitaciones: Al
ser nuevos en el mercado, la entrega de certificados a los estudiantes de los
curso de capacitaciones no se establecera, ya que al no tener clientes de manera
rapida, esto seria un gasto para la empresa, y lo que el negocio pretende hacer
es minimizar gastos para tener estabilidad dentro del mercado, ya que asi se
podra solventar continuos cambios en el Microempresa, ya que hoy en dia la
competitividad que vive la sociedad obligan a las empresas a estar en constante

actualizacién de conocimientos y estrategias.
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CAPITULO llIl: ESTUDIO DE MERCADO/ PROPUESTA DE VALOR

El estudio de mercado es el principal factor que ayuda a generar si una idea de
negocio o emprendiendo sera rentable o no en el mercado, es por ello que con este
estudio se determinara si la Creacion de Una Microempresa de Capacitaciones y
Asesorias Contables tendra la aceptacion en la poblacion de Manta, principalmente en
los estudiantes colegiales, universitarios, y personas inscritas en los distintos régimen
del SRI (personas naturales, juridicas, emprendedores), quienes seran nuestra
poblacion objetivo a quien se va dirigir el negocio. A partir de ello se establecera la
demanda y a su vez la participacion de la misma en el mercado. Es importante saber
gue la demanda es la compra de un determinado producto o servicio, y dentro de ello
existen factores que influyen en ella como es el precio, la renta, gustos y preferencias

de los consumidores.

Una vez que se determine la demanda, los resultados obtenidos ayudaran a
generar estrategias que permitan posesionar los distintos servicios que brindara la
Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables de manera sostenible y
eficiente en el mercado (Ciudad de Manta), fomentando una reputacion empresarial
diferenciadora e innovadora, identificando los distintos puntos estratégicos y operativos
del negocio, con el objetivo de fidelizar clientes. Es muy importante este estudio ya que
permitira establecer la factibilidad del negocio, realizar un analisis del precio, las fuerzas

competitivas y los demas factores que involucran las variables del Marketing Mix.

En cuanto a las variables del Marketing Mix, esto garantizara la solvencia del
negocio, ya que a partir de ello se generara un analisis critico profundo del precio, del
servicio, de las promociones, del talento humano y de las distintas plazas de
competencias de capacitadoras y consultarias a nivel de Manta, con la finalidad de
aprovechar ese analisis y fomentar ideas y estrategias creativas, innovadoras y
diferenciadoras para posicionarlos y ser capaces de liderar en un mercado competitivo.
Es por ello que, para obtener resultados confiables y actualizados, dentro del estudio de
mercado se tiene como caracteristica principal la ejecucién de encuestas, que se
desarrollara a base de un estudio cuantitativo, con el fin de conocer las sugerencias de
los consumidores, el perfil del consumidor, las frecuencias de adquisiciones de paquetes

de asesorias y capacitaciones, entre otras caracteristicas.
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3.1. ANALISIS EXTERNO

En primer lugar, el analisis externo enmarca todos y cada uno de los factores y
agentes que permiten determinar acontecimientos, situaciones, actividades vy
tendencias que afectan en el desempefio de un negocio o una empresa, en efecto, un
andlisis externo son caracteristicas que las organizaciones no pueden controlar, pero si

pueden crear actividades para prevenirlas.

La Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables en
la Ciudad de Manta, no sera tarea facil de implantar, ya que hoy en dia existen distintos
negocios de consultoria, capacitadoras y asesorias contables y tributarias, es por ello
gue es indispensable que al implementar el negocio se deba conocer que tan
competitivo esta la ciudad de Manta en negocios o0 empresas similares.

La ciudad de Manta esté en contaste crecimiento continuo en lo que respecta en
la creaciébn de pequefias empresas, siendo este un factor que incide en la
implementacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables. No
obstante, se debe tener conciencia que al implementar un negocio se debe analizar el
entorno de la industria el cual va a pertenecer dicha organizacion, es decir se debe
analizar cada uno de los ejes que afectarian al negocio en el ambito econémico, politico,

social, cultural, ambiental y tecnoldgico.

Adicionalmente, es de vital importancia que una organizacion no solamente
conozca y analice su entorno, sino que se adapte a las tendencias del mismo, pues de
ello dependera el éxito que tenga en la consecucion de sus objetivos. Asimismo, debe
existir concordancia entre el entorno, las estrategias, e incluso el disefio de la estructura
organizacional, siendo tarea del administrador que todo esté bien alineado para alcanzar

la meta propuesta.

Para la ejecucion de la idea de emprendimiento de la Microempresa de
Capacitaciones y Asesorias Contables y a su vez para una mejor percepcion del analisis
externo, se procedera a identificar las oportunidades y amenazas, debido a que a través
de ello se podran generar estrategias para adaptarse en un mercado competitivo como
el que se vive actualmente. Ademas, cabe mencionar que para determinar dichas
oportunidades y amenazas se realiz6 una investigacion profunda del entono empresarial

en la cual esta sumergida la industria, en cada una de sus dimensiones.
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Tabla 3:

Oportun

idades del proyecto de la Creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias

Contables.

Factor

es Externos Claves

Oportunidades

1. Disponibilidad de créditos en las distintas instituciones financieras.

2. Aumento de la demanda en servicios de capacitacion y asesorias contables.
3. Altos indices de precios por parte de la competencia.

4. Apoyo del gobierno para la creacién de pequefios negocios.

5. Implementacion de las TICs.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

OPORTUNIDADES

1.

Disponibilidad de créditos en las distintas instituciones financieras: Los
mercados financieros son claves para el crecimiento econémico y empresarial,
dado que, por medio de ellos, los empresarios pueden obtener el financiamiento
necesario para poner en marcha inversiones potencialmente lucrativas. Hoy en
dia las instituciones financieras a nivel de Manta apoyan a la creacion de
negocios, disponiendo a los emprendedores de créditos siempre y cuando se
ajusten a los lineamientos prescritos y apliquen en la precalificacion, con el fin
de contribuir y financiar su negocio. A partir de ello mas del 50% de clientes
visitan dichas instituciones para obtener un financiamiento y asi sacar a flote sus
emprendimientos. Ademas la ciudad de Manta esta conformada por 18 bancos
privados, 2 bancos publicos, 5 cooperativas de ahorro y crédito, y 20
aseguradoras, lo cual en cada una han involucrado en sus cartera de servicios
la adquisicion de préstamos para la implementacion de microempresas, por
ejemplo, el Banco Solidario dispone de un capital prestable desde $ 1.000 hasta
los $ 20.000 con un plazo de 6 a 48 meses, asi mismo esté la Cooperativa de
Ahorro y Crédito Calceta que dispone de un moto prestable desde $ 1.000 hasta
$ 15.000 con una tasa mensual del 1,78%, y asi se puede nombrar las distintas
instituciones financieras que solventan a los negocios pequefios y a la creacion

de nuevos emprendimientos.

Aumento de la demanda en servicios de capacitacion y asesorias
contables: La demanda por la adquisicion de servicios de capacitaciones y
asesorias contables descendié en este afio, debido a la llegado del nuevo

régimen denominada RIMPE, lo cual implico a los negocios optar por
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capacitaciones sobre el tema, ya que al ser un nuevo régimen las MiPymes
desconocian como seria el uso y los deberes formales que debia cumplir cada
uno de los contribuyentes, ya que Adriana Lopez Coordinadora de la Unién de
Contadores Ecuatorianos sefiala que la demanda de este servicio decayo6 en un
60% en el afio 2020, debido por la pandemia de Covid-19, que trajo consigo el
cierre de algunos negocios. Por otro lado, estudiantes de colegios y
universidades han generado un mayor indice de adquisicion de paquetes de
asesorias y capacitaciones, debido en que las instituciones educativas no
explican de una manera mas préctica la parte contable, lo cual han generado
que los estudiantes tomen cursos por fuera para un mayor entendiendo de la
temética y asi poder realizar sus respectivos trabajos académicos, ademas de
fomentar habilidades contables, para que en un futuro sirva de sostenimiento de
un empleo. Hoy en dia, las personas buscan generar mayores conocimientos en
la parte contable, tributaria y administrativa, debido a que buscan generar su
propio negocio, o postular a un empleo. En el afio 2021 en el programa del
Municipio “Manta Capacita”, logré graduar a mas de 500 participantes de las
distintas provincias del Ecuador, donde el alcalde Agustin Intriago exclamé su
satisfaccion al palpar el resultado de la dedicacion con que esta administracion
trabaja por la ciudad. Ademas, se pueden observar que en las distintas empresas
asesoras y capacitadoras existen una alta demanda de personas en busca de
servicios de asesoramientos contables, también, ciertos estudiantes buscan a
personas que sepan del tema para pedirle que le explique la clase que se le
impartié en las instituciones educativas. Adicional a ello, cada uno de los clientes
buscan servicios innovadores, con sistemas de calidad eficiente y eficaces,
capaz de solventar cada una de las inquietudes del individuo, generando asi que
ellos cambien sus gustos y preferencias sobre las competencias del servicio que

deseen adquirir y se inclinen sobre las preferencias que tiene un nuevo servicio.

Atos indices de precios por parte de la competencia: Por otro lado, la
competencia al generar pecios altos encamina una oportunidad para la creacién
de una nueva microempresa de capacitaciones, debido que se pueden
desarrollar diversas estrategias relacionadas al precio y asi llamar la atencién de
cada uno de los clientes. Entre las distintas empresas de capacitacion y
asesoramiento a nivel de Manta mas visitas se tiene: SECAP (Servicio
Ecuatoriano de Capacitacion Profesional), posee un precio de $ 75 el curso
durante 2 meses; Nitido Marketing & Business, el precio del curso contable tiene

un precio de $ 210 durante 7 meses de formacion; y Grupo Corporativo Vision
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S.A. el precio de asesoria contable es de $ 50 durante 6 horas. Como se puede
observar el precio de las capacitaciones y asesorias contables es muy elevado,
lo cual genera a la creacién del negocio un punto factible para fidelizar clientes.
Ademas, el 100% de la poblacién buscan precios cémodos y un servicio de
calidad, logrando asi llegar a los clientes potenciales para incrementar las ventas

y por ende su rentabilidad en el mercado.

Apoyo del gobierno parala creacién de pequefios negocios: Existen planes
del gobierno para el financiamiento de MiPymes, junto con politica publicas que
establecen que se deben fomentar y simplificar los tramites para la creacion y
operacion de negocios, con alternativas de financiamiento y garantia para
emprendedores. En el afio 2020 la Asamblea aprob6 la ley de emprendimiento
e innovacion, el cual implica establecer y promover una cultura emprendedora,
implementado nuevas modalidades de ver las cosas, es decir cambiar de
paradigmas por lo tradicional y fomentar una cultura de cambio en la sociedad
incentivando y fomentado el emprendimiento con sinergia, innovacion y
desarrollo tecnolégico. Por otro lado, el presidente Guillermo Lasso realizado un
lanzamiento oficial de la implementacién en el BanEcuador “Créditos de
Oportunidades”, el cual tiene como objetivo reactivar la economia del pais y
generar que los emprendedores puedan seguir solventando sus costos y gastos
de sus negocios. Ademas, existen créditos por parte del estado que ayudan a
fomentar una cultura emprendedora en la ciudad. Es por tal razén que hoy en
dia existen apoyo de las autoridades y del gobierno para la ejecucion de
negocios, siendo una oportunidad para la implementacion de la Microempresa

de Capacitaciones y Asesorias Contables.

Implementacion de la TICs: Ante la llegada de la globalizacion nace la
necesidad de realizar avances tecnoldgicos para una transformacion constante
de la sociedad y el mundo, convirtiéndose en una parte fundamental de la vida
de las personas, ademas de ser un punto clave que aporta estrategias
competentes que sirven para el funcionamiento de la gestion empresarial de
diferentes actividades econémicas. Asi mismo, las TICs traen consigo grandes
transformaciones tecnolégicas, formando asi un conjunto de herramientas
informaticas, incrementando las nuevas formas de comunicacion y de ver el
mundo. La tecnologia constantemente cambia los paradigmas y crea nuevas
oportunidades que son consideradas ventajas para las empresas lo que da un

mayor peso al comercio, mejora la calidad de vida de las personas y genera un
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impacto econémico positivo. Entre las ventajas de las tecnologias digitales estan:
reduccién de costos, ingresar con mayor facilidad al mercado global, acceder a
un sinnimero de informacién y agilizar los procesos de produccién y ventas. Al
implementar en nuevas tecnologias se esta provocando la transformacién de la
sociedad, es decir en la actualidad cada uno de los paises, organizaciones y
personas se ven inmerso en la necesidad de afrontar retos y desafios de
competencia, encontrar soluciones que reflejen un disefio innovador con
mecanismos eficientes y productivos. Hoy en dia la econdmica digital genera
nuevas oportunidades a las empresas modernas, mas adn en los paises
desarrollados la implementacion de tecnologias fortalece fuertes vinculos en los
mercados que faciliten la venta de productos y/o servicios, reduciendo costos e
implementando en sistemas de informacion en cada uno de los procesos de la

cadena de valor.

Tabla 4:

Amenazas del proyecto de la Creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables.

Factores Externos Claves

Amenazas
1. Aumento de la tasa de inflacién.
2. Resistencia del cliente al visitar un negocio nuevo y un servicio distinto.
3. Competencia.
4. Disminuciébn en gastos de inversion para el sector de capacitaciones y
asesoramientos.
5. Alto indice de desempleo.
6. Capacitaciones gratuitas por parte de instituciones publicas.
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
AMENAZAS
1. Aumento de latasa de inflacién: Con la alta subida de precios en los distintos

bienes materiales y utensilios necesarios para la creacion de negocios, genera
una amenaza que pueden enfrentar los negocios iniciales, debido a que en el
aflo 2020 la tasa de inflacion global del pais fue de -0,34%, es decir hubo una
inflaciobn negativa lo que indica que la economia no estaba creciendo y que los
precios de los productos caian por la falta de consumo en la mayoria de los
casos. A comparacion en el afio 2021 la tasa de inflacion ascendié a un 0,18%,

lo que indica el alza de precios en los distintos productos y servicios del pais, lo
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que provoca bajo poder adquisitivo de los usuarios y cambio en los indicadores
econdmicos del pais. Adicionalmente el incremento en el costo del combustible
genera subida de precios en los productos o servicios; porque al momento de
transportar los insumos o trasladarse de un lugar a otro, en el precio se debera
afiadir un valor extra, y esto trae a su vez trae perdidas de venta y disminucién
de la demanda. Hoy en dia la tasa de inflacion hasta el mes de marzo esta en

2,64%, a comparacion del afio 2021.

Resistencia del cliente al visitar un negocio nuevo y un servicio distinto: Al
ser un negocio nuevo en el mercado, implica que el cliente se resista en visitar
las instalaciones, ya que al ser un negocio nuevo hay falta de confianza por los
consumidores, debido a que ya estan acostumbrados adquirir servicios de otra
empresa 0 persona especializada en el tema. Se debe mencionar que se ha
comprobado que mas del 80% de negocios, comienzan a atraer mayores clientes
y fidelizarlos después de afio. Sin embargo, cuando se comienza a implementar

el negocio se estableceran mejoras en cada uno de los procesos y actividades.

Competencia: Existen empresas que se convierten en competencia desleal en
la industria de capacitaciones y asesorias contables, las cuales perjudican
especialmente a un negocio nuevo, debido a que, cuando los diversos clientes
opta por trabajar con empresas que ya son conocida en el mercado, no solo
perjudican a las empresas nuevas, sino también al crecimiento y productividad
del pais, al disminuir la actividad econémica y la tasa de empleos, ya que se
debe tener presente que al generar un negocio este comienza a pagar los

impuestos establecidos por los organismos superiores del Estado.

Disminucién en gastos de inversion para el sector de capacitaciones y
asesoramientos: Las empresas buscan disminuir gastos en sus actividades
empresarial, lo cual a veces implica la eliminacion de las capacitaciones del
personal, debido a los altos precios y a los altos gastos operativos de las
empresas. Por otro lado, dentro de la disminucién en gastos de inversion en las
capacitaciones y asesoras contables, se involucra el sueldo de los trabajadores
y empleadores, ya que con ello se deben pagar otros rubros ya sea del hogar,
préstamos bancarios, y otros gastos; lo cual al generar el presupuesto no hay
fondos suficientes para adquirir los paquetes de capacitaciones y asesorias, asi
se requiera el servicio de manera urgente, dado que el indice del consumidor

est4 conformada en un 77,72% por bienes y en un 22,28% por servicios. En
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3.1.1.

agosto de 2021, los bienes presentaron una inflacion mensual de 0,18% vy

los servicios 0,03%.

Alto indice de desempleo: Es una de las causas por las que las personas que
tienen en mente ejecutar una idea de negocio no se atreven a realizado, pues
no sabe si va a llegar al objetivo propuesto y poder sumergirse en un mercado
altamente competitivo, ya que las personas al no tener empleo, no dispone de
capital para formarse y adquirir los servicios de capacitaciones vy
asesoramientos. El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) determiné
que, el afio 2022 arrancé con 458.673 personas desempleados en Ecuador,
siendo uno de los més altos durante los ultimos siete meses, lo cual en mayo del
2021 la tasa de desempleo fue 6,3%. Adicional a ello en marzo del afio 2022 el
desempleo se coloc6 en un 4,8%, es decir 397.645 personas pasaron a ser
desempleados en ese mes. Es por ello que el desempleo es un indicador que no
se puede medir en los negocios, siendo uno d ellos rubros de mayor variacién

con el pasar de los meses.

Capacitaciones gratuitas por parte de instituciones publicas: Las
instituciones publicas al ofertar capacitaciones gratuitas a la ciudadania, fomenta
a los negocios una amenaza, ya que, al generar dichas capacitaciones, el cliente
se inclina a revisar los talleres gratuitas que impartiran dichas instituciones, lo
cual a los negocios que recién empezarian a oferta sus servicios en el mercado,
no tendria la posibilidad de fidelizar ventas. Por ejemplo, el Servicios de Rentas
Internas (SRI), a menudo suele dar talleres virtuales sobre distintas tematicas
tributarias, también se tiene a la Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi, la cual
generar para los estudiantes talleres presenciales y virtuales sobre temas
contables y por ultimo se tiene al Municipio, el cual desarrolla ciertos cursos de
manera gratuita de diferentes tematicas como contabilidad, tributacion,

administracién de empresas, etc.

Andlisis de la oferta

El analisis de la oferta al igual que la demanda, es un analisis que implica todo

estudio basico de una organizacion o la implementacion de un negocio. Segun Martinez,

H. (2016), establece que el objetivo de este andlisis es “determinar o medir las

cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere poner a disposicion

del mercado un bien o un servicio”. En concordancia con el autor, este analisis implica

41



realizar un estudio del servicio o producto que se va a ofrecer al cliente, es decir es la

venta de dicho bien.

Adicional a ello, al igual que la demanda tiene factores que influyen en el
comportamiento del cliente y del negocio. El proyecto de la Creacion de una
Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables realiza el respectivo andlisis
de la oferta a través de una investigacion de campo, la cual implica conocer cada uno
de los atributos de nuestros clientes potenciales y de la competencia, es decir las

desventajas y ventajas que tiene el proyecto.

Como ya se viene mencionando en parrafos anteriores, el proyecto de la
Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contable se
caracterizara por ser una idea innovadora, donde se tendran servicios de buena calidad
con profesionales especializados en las distintas areas y sobre todo se inculcara la
responsabilidad social. La idea poseerd estrategias factibles para fidelizar clientes, por
ejemplo, dentro del servicio de capacitaciones, el usuario recibira un cuaderno y un
esferogréfico para que el capacitado pueda anotar los puntos que considere importante
a la hora que este recibiendo su taller; en lo que tiene que ver con las asesorias se

disefiaran paquetes de promociones y descuentos.

Debido a esto, se puede decir que la idea de negocio de la Creacién de una
Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contable tiene una puntuacion ponderada
promedio del 70% en la evaluacion del andlisis de la oferta, es decir se estima que esta
dentro del rango de una buena idea de negocio, sin embargo, se debe tomar acciones

para mejorar aun mas la situacién del negocio previsto en el futuro.

Uno de los desafios principales que abarcaria el proyecto de la Microempresa
de Capacitaciones y Asesorias Contable en la actualidad, es tener un presupuesto
limitado, dado que, por la dificil situacién que esta pasando el pais por la pandemia, por
la crisis econ6mica, el alza de impuestos, entre otros, obligaria que se estanque el
proyecto. Por otro lado, el proyecto tendria falencias en marketing al no contar con un
buen presupuesto, lo cual puede perjudicar al negocio a lo largo del tiempo para ampliar

su cartera de clientes.

Sin embargo, responde de una manera responsable aprovechando las fortalezas
como es la calidad de los servicios, dando una buena atencién y servicios de excelente
calidad, para que los clientes no solo queden satisfechos, sino que los recomienden a
otras personas. Asi mismo, se dispone a fomentar una adecuada planificacion

estratégica para determinar las prioridades de las operaciones, estudiando a la
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competencia, con el objetivo de mejorar los procesos, generar mas ventas y por ende

mayor rentabilidad, estableciendo una diferenciacion en el mercado.

Por otro lado, dentro del proyecto de la Creacion de una Microempresa de
Capacitaciones y Asesorias Contables existira una buena comunicacién entre el equipo
de trabajo, coexistiendo asi que el recurso humano este motivado, comprometido y tener
confianza en si mismo, siendo de suma importancia porque un colaborador satisfecho
es un 12% mas productivo y un 31% mas eficiente, lo cual contribuye a la mejora

continua y el alcance de los objetivos del emprendimiento.
3.2. SEGMENTO DEL MERCADO

Segun Castillo Ana. (2018), la segmentacion del mercado “es aquella que
determina quienes seran nuestros clientes potenciales, con el fin de establecer cuadros
de estrategias innovadoras y personalizadas para la audiencia”. Es por ello que dentro
de la segmentacion del mercado es importante reconocer cada uno de los factores y
categorias que permitan realizar una segmentacién de una manera eficaz y eficiente
ante cualquier adversidad que se presente, con el proposito de establecer una
segmentacién de mercado, conocer todas las aristas del entorno y asi poder analizar

los distintos comportamientos que tendra el cliente en la ejecucion del proyecto.

El proyecto de la Creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables, su segmentacion de mercado estara enfocada en la poblacion de Manta
respecto las personas registradas en el SRI (emprendedores, personas naturales y
juridicas), estudiantes colegiales y universitarios, la cual se generaran encuestas online,
gue permitird conocer cada una de los atributos e informacion de primera mano sobre
los clientes potenciales, ademas de ser la parte fundamental para la ejecucion del

respectivo analisis sobre la ejecucion del negocio.
3.2.1. Instrumento de recoleccion de datos

Dentro de este estudio, el disefio de recoleccion de informacion y datos
pertinentes sera de caracter cuantitativo, el cual es aquel que permite tener estadisticas
concretas y veridicas, a través de un cuestionario donde se analizaran cada una de las
respuestas y con ello establecer un respectivo analisis, permitiendo asi ser este medio

la fuente oficial de obtencion de informacién concreta y oportuna.

Adicional a ello, el instrumento de recolecciéon de datos estd basado en una

encuesta realizada por el Sr. Luis Jonathan Saldafia Moyota en su tesis con el tema
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“Plan de Negocios para la Creacién de una Empresa de Asesoria Contable-Tributaria
en el Cantdén Naranijito”, el cual fue ejecutado en el afio 2019 en la Universidad Estatal
de Milagro, dirigido a los clientes que estén inscritos en el SRI, con el objetivo de disefar

un plan de negocios que sea capaz de satisfacer las necesidades de dichos clientes.

Es importante recalcar que la recoleccién de datos se representard mediante
nameros y graficos estadisticos, utilizando la légica y el método deductivo, para la
medicion de datos cuantificables, ya sean porcentajes, costos, fracciones, tasas de

intereses, etc., de manera objetiva.
3.2.2. Criterios de segmentacién

Como ya se ha mencionado, esta propuesta de idea de negocio va dirigida a
todas las personas, especialmente a personas inscritas en el SRI y estudiantes

universitarios y de colegios.

Tabla 5:

Criterios de segmentacién

VARIABLES CRITERIOS
Geogréafica Cantén Manta y sus diferentes parroquias.
MiPymes, emprendedores, estudiantes
universitarios y colegios.
Nivel socioecondémico Bajo, medio y alto.

Demografica

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

3.2.3. Poblacién de Estudio

Segun el SRI (Servicios de Rentas Internas), hay un total de 177.005
contribuyentes activos este afio, dando un aproximado en el cantén Manta de 8.450
contribuyentes, los cuales estan involucradas las personas naturales, juridicas y
emprendedores. Adicional a ello en la Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi se
encontraban matriculados en el periodo 2021(2) 23.160 estudiantes y por otro lado
segun el Ministerio de Educacién en Manta hay 18.200 estudiantes matriculados de

Bachillerato en el periodo 2022-2023, en las distintas instituciones educativas de Manta.
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3.2.4. Calculo de la muestra

La muestra para el proyecto de la Creacion de una Microempresa de
Capacitaciones y Asesorias Contables es de tipo probabilistica, por lo cual se aplico la

siguiente férmula:

. (Z)*(p)(@)(N)
(N)(E)? + (2)? (p)(@)

Donde:

e n = Tamafio de la muestra

¢ N= Tamafio de la poblacion
Z = Nivel de confiabilidad que tendr& la muestra es 95% (0,95) y 0,95/2= 0,4750,
se verifica en la tabla de distribucién normal (1,96) que se muestra en la
ilustracion 1

e E = Nivel de error

e p = Probabilidad de ocurrencia (50%)

e ( = Probabilidad de no ocurrié (50%)

llustracién 1:

Tabla de distribuciéon normal de una muestra

Nivel de confianza deseado | Puntuacion z
80 % 1.28
B5 % 1.44
90 % 1.65
95 % 1.96
99 % 2.58

Nota. Se utiliza para medir el nivel de
confiabilidad que tendra la muestra.

Debido que se tiene 3 tipos de poblacién (personas inscritas en le SRI,
estudiantes universitarios y estudiantes de colegios), se procedera a sumar las tres

poblaciones para obtener una poblacién general, el cual da un valor de 49.810 personas.
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Aplicacion de formula muestral

e n=?

e N =49.810 personas n= @) @) @)
¢ Z=1,96 (N)(E)? +(2)? (P)(q)
e E=0,05
e p=05 _ (1,96)%(0,5)(0,5)(49.810)
e =05 n= (49.810)(0,05)? + (1,96)%(0,5)(0,5)

_ 47.837,524

"= 1254854
n = 381,22

De esta forma se determiné una muestra de 381 personas, las cuales las
conforman personas inscrita en el SRI, estudiantes universitarios y estudiantes de
colegios, debido que ellos seran los potenciales clientes del proyecto de la Creacion de
una Microempresa de Capacitaciones y Aserias Contables, los cuales se les aplicé la
encuesta online, con el fin de conocer el perfil del consumidor, preferencias, gustos y

caracteristicas de las diversas competencias.

3.2.5. Analisis e interpretacion de resultados de la encuesta aplicada

A partir de la muestra obtenida, se realiz6 la encuesta online a las personas de
la poblacién seleccionada, lo cual permiti6 obtener datos concretos y fidedignos,

estableciendo los siguientes resultados:

Tabla 6:
Género
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Masculino 170 44 6%
Femenino 211 55,4%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 2:

Género

| 'Masculino

55.4% I[Femenino

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacion

Como se observa, un 55,4% de las personas encuestadas pertenecen al género
femenino, mientras que el 44,6% enfatiza al género masculino, lo que genera que,
dentro de los negocios, personas inscritas en el SRI, estudiantes de colegios y
universitarios hay un mayor volumen de mujeres que estan sumergidas en las areas
contables, tributarias y administrativas. Sin embargo, no significa que los hombres no
estén interesados en las areas mencionadas, sino que son un poco mas reservados en

cuestion de sus conocimientos y habilidades que poseen.

Tabla 7:
¢Usted es?
RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Estudiante Colegial (Bachillerato) 51 13,4%
Estudiante Universitario 75 19,7%
Persona Natural 68 17,8%
Persona Juridica 73 19,2%
Emprendedor (a) 114 29,9%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 3:

¢Usted es?

s/Estudiante Colegial (Bachillerato)

29,9% |IEstudiante Universitario
IPersona Natural
‘: IPersona Juridica
L 19.2% IEmprendedor (a)

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacion

Se observa que un 29,9% de los encuestados son emprendedores o
emprendedoras, mientras que un 19,7% son estudiantes universitarios, seguido de un
19,2% de personas juridicas es decir empresas 0 negocios, ademas de haber un 17,8%
correspondientes a personas nhaturales, culminando con un 13,4% de estudiantes de
colegios correspondiente al bachillerato. Existe un mayor volumen en los
emprendedores o emprendedoras, seguido de los estudiantes universitarios , ya que
hoy en dia hay una gran cantidad de personas que estan generando su propio negocio,
o0 estudiantes que requieran una tutoria personalizada para la realizacién de sus trabajos
académicos, lo cual hacen que ellos sean los individuos que requieran mas ayuda en
cuanto al manejo contable, tributario y en el caso de los emprendedores ayuda en el
control de sus negocios, pero eso no significa que las demas personas mencionadas no
requieran mayor solvencia en las areas contables, tributarias y administrativas, sino que
son clientes que tienen posibilidades mayores o menores en cuanto la adquisicion de
los servicios, por ejemplo las personas naturales son personas que simplemente estan
inscritas en el SRI por alguno préstamo bancario o algun tramite legal, las personas
juridicas hacen referencia a las empresas, por ende es rara vez que estos negocios ya
estabilizados requieran alguna asesoria contable o tributaria, debido a que ya tienen
profesionales trabajando para ellos y los estudiantes de colegios que se encuentran en
el nivel de formacién de bachillerato es en vez en cuanto requieren alguna tutoria
personalizada para tener un mayor conocimiento y aprendizaje, ya que ellos aun son

inconsciente de la realidad del mundo y de los negocios.
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Tabla 8:

¢, Si usted esté inscrito en el SRI, bajo que régimen tributario lo esta?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Régimen General 101 26,5%
Régimen RIMPE (Emprendedores) 122 32%
Régimen RIMPE (Negocios Populares) 107 28,1%
No esta inscrito 51 13,4%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Figura 4:

¢, Si usted esta inscrito en el SRI, bajo que régimen tributario lo esta?

13,4%

s/Regimen General
=/Regimen RIMPE (Emprendedores)
IRegimen RIMPE (Negocios Populares)

INo esta inscrito

32%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
Analisis e interpretacién

Segun los datos obtenidos en la encuesta realizada a los clientes segmentados,
se tiene que el 32% de las personas encuestadas estan inscritas en el SRI bajo el
régimen RIMPE (Emprendedores), por consiguiente, un 28,1% corresponden al régimen
RIMPE (Negocios Populares), seguido de un 26,5% de personas encuestados que estan
bajo el régimen General y finalmente un 13,4% personas que no estan inscritos en el
SR, lo cual visualizando la tabla 8, se puede comprobar que las personas que no estan
inscritas en el SRI, pertenecen a estudiantes de colegio de formacion bachillerato. Sin
embargo existe un alto grado de personas inscritas en los diferentes régimen del SR,
lo cual da un mayor auge de factibilidad al proyecto de la Creacion de una Microempresa
de Capacitaciones y Asesorias Contables, ya que hay personas naturales,
emprendedoras incluso empresas que quieren iniciar, cambiar, fortalecer e innovar un

proyecto, emprendimiento, negocio o empresa, de manera que este fortalezca la
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reputacion empresarial de los mismos, cambiando de paradigmas, y generando

estrategias e indicadores que ayuden a maximizar sus ganancias.

Tabla 9:

¢ Qué tipo de servicio contable y tributario usted ha utilizado con mayor frecuencia o ha
requerido?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Desarrollo de un Proceso Contable (Empresa de
- : . 17 4,5%
Servicio, Comercial, Manufacturera e Industrial)
Presentacién de Estados Financieros 42 11%
Manejo de la Cuenta mercaderia 20 5,2%
Ajustes Contables 0 0%
Estudio de la Contabilidad General 18 4,7%
Declaracion de IVA Mensual 15 3,9%
Declaracion de IVA semestral 36 9,4%
Sistemas Tributarios (General y RIMPE) 20 5,2%
Impuesto ala Renta 38 10%
Anexos de Gastos Personales 33 8,7%
Retenciones a la Fuente e IVA 26 6,8%
Devolucion de IVA 29 7,6%
Cursos de Capacitaciones en Temas Contables 65 17,1%
OTROS 22 5,8%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado Félix Renne Santana Delgado

Figura 5:

¢, Qué tipo de servicio contable y tributario usted ha utilizado con mayor frecuencia o ha requerido?

=/Desarrollo de un Proceso Contable

#|Presentacion de Estados Financieros
IManejo de la Cuenta mercaderia

=/ Ajustes Contables

s/Estudio de la Contabilidad General

s|Declaracion de IVA Mensual
IDeclaracion de IVA semestral
|Sistemas Tributarios ( General y Rimpe)
lImpuesto a la Renta

s|Anexos de Gastos Personales

sRetenciones a la Fuente e IVA

IDevolucion de IVA
ICursos de Capacitaciones en Temas Contables
IOTROS

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Analisis e interpretacién

Hay un 17,1% de personas encuestadas que plasman que el servicio contable y
tributario que han utilizado o requerido con mayor frecuencia son cursos de
capacitaciones en cuanto a las tematicas contables, tributarias y cada uno de los
factores que las componen, seguido de un 11% en cuanto a la presentacion de los
Estados Financieros. Asimismo un 10% en informacion y practica en el Impuesto a la
Renta, lo cual se genera més en contribuyentes que forman parte del Régimen General
y RIMPE (Emprendedores), adicional a ello se tiene un 9,4% en declaracion de IVA
semestral, un 8,7% en los anexos de gastos personales; de igual forma hay un 7,6% de
personas encuestadas que les interesa conocer el procedimiento de la devolucion de
IVA, lo cual se podria decir que involucra a los estudiantes de colegios y universitarios,
un 6,8% en los porcentajes de retenciones a la fuente y de IVA, y se obtuvo un 5,2%
hasta un 3,9% servicios requeridos de aprendizaje de los sistemas tributarios General y
RIMPE, manejo de la cuenta mercaderia, estudio de la Contabilidad General, el
desarrollo de un Proceso Contable en distintas empresas y negocios, culminando con
la declaracion de IVA mensual. Posteriormente hubo un 5,8% de personas encuestadas
que eligieron la opcion de otros, lo cual da a entender que existen otros servicios que
los clientes potenciales necesitan. Por otro lado, la generaciébn de cursos de
capacitaciones en las areas contables, tributarias y administrativas y la presentacién de
los Estados Financieros seran los principales servicios diferenciadores y que
enmarquen el proyecto de la Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y
Aserias contables, seguido de las demas tutorias de los temas ya planteados. Incluso
existiria la probabilidad de que los cursos de capacitaciones, la presentacion de los
Estados Financieros y cada uno de los temas hablados anteriormente se unificaran,
generando cursos que sobresalgan con mayor fuerza y compromiso en las distintas
aristas, por ejemplo, en Contabilidad de Servicios, Comercial, Industrial, Bancaria,
Financiera, Costos, entre otros; sin dejar los servicios personalizados en cada uno de

los temas que los clientes soliciten al adquirir sus servicios.

Tabla 10:

¢ Posee usted conocimiento en materia contable, tributaria y administrativa?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 149 39,1%
No 232 60,9%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 6:

¢ Posee usted conocimiento en materia contable, tributaria y administrativa?

= Sj
=/No

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacion

En referencia a la informacién proporcionada por los encuestados, el 60,9% no
posee conocimiento en materia contable, tributaria y administrativa, lo cual tiene como
analogia que esta caracteristica se otro factor por el cual el proyecto de la Creacién de
una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables sea rentable y visitada por
los clientes potenciales, ya que al existir deficiencia en dichas areas, se puede
aprovechar dicho perfil del cliente, para generar estrategias que permitan fidelizar a los
usuarios y poder satisfacer las necesidades de los mismos, con un servicio diferente y
distintos de las demas competencias. Sin embargo, un 39,1% de los encuestados
sefialaron que, si poseen conocimiento en las areas ya mencionadas, lo cual se puede
interpretar que en este porcentaje esta involucrados las personas juridicas (empresas),
debido a que dichas organizaciones tienen profesionales con alto rendimiento,

conocimientos y altos estandares de calidad en dichas catedras.
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Tabla 11:

¢ Cémo realiza usted el control contable de su negocio o la realizacion de su trabajo o tarea
académica contable?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Acude con una persona es.pecllfslhzada en la m,aterlao 264 69.3%
a un centro de capacitacidon o consultoria.
Lo realiza usted mismo. 117 30,7%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Figura 7:

¢, Coémo realiza usted el control contable de su negocio o la realizacién de su trabajo o tarea académica
contable?

|IAcude con una persona
especializada en la materia o a
un centro decapacitacién o
consultoria.

30,7%

ILo realiza usted mismo.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Analisis e interpretacién

Segun los datos adquiridos por los encuestados, el 69,3% de las personas
sefialan que acuden con una persona especializada o0 a un centro de capacitaciéon y
consultaria para la realizacién de una tutoria en concordancia con los temas contables,
tributarios y administrativos, mientras que el 30,7% plasmaron que no asisten a dichas
agentes para realizar sus trabajos. Al tener un porcentaje alto de demanda de
contribuyentes que requieren servicios de asesorias y capacitaciones, se puede
interpretar que esta caracteristica es positiva para el proyecto de la Creacién de una
Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables, debido a que, si la
microempresa genera un servicio excelente, econdmico y sobre todo eficiente este
puede tener mayor acogida por clientes, fomentado asi el desarrollo del negocio a lo

largo del tiempo.
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Tabla 12:

¢ Cémo calificaria el servicio de capacitacion y asesoria contable que le brinda la persona o
empresa?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Excelente 14 5,3%
Bueno 195 73,9%
Regular 35 13,3%
Pésimo 20 7,6%
TOTAL 264 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Figura 8:

¢,Coémo calificaria el servicio de capacitacion y asesoria contable que le brinda la persona o
empresa?

u Excelente

uBueno
“IRegular

IPesimo
b 73,9%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacién

De acuerdo con los resultados expuestos, el 73,9% de las personas encuestadas
sefialan que el servicio adquirido por las personas especializadas o consultarias y
centros de capacitaciones, lo califican como bueno, seguido de un 13,3% de forma
regular, por consiguiente, un 7,6% lo consideran pésimo y finalmente un 5,3% lo tienen
como un servicio excelente. Es importante mencionar que, al tener una desventaja en
cuanto a esta caracteristica, se debe apoyar en los porcentajes de 13,3% y 7,6%, para
fomentar un mayor compromiso de satisfacer sus necesidades, para que asi estos
puedan dar su experiencia a las demas personas y poder asi llamar la atencién de los
clientes y que estos den un giro de 360 grados hacia un servicio eficiente y eficaz, capaz

de solventar todas sus necesidades de manera responsable, transparente y confiable.
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Tabla 13:

¢, Qué cambiaria del actual servicio de la persona o empresa que tiene?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 93 35,2%
Calidad del servicio 105 39,8%
Tiempo de entrega 51 19,3%
OTROS 15 5,7%
TOTAL 264 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Figura 9:

¢ Qué cambiaria del actual servicio de la persona o empresa que tiene?

=|Precio

=|Calidad del servicio
=/ Tiempo de entrega
=0OTROS

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacion

Dentro del servicio de asesorias y capacitaciones que imparten las personas
especializadas y/o empresas, el 39,8% de las personas encuestadas sefialan que dentro
del servicio actual de dichos agentes cambiarian la calidad del servicio, lo que da a
entender que en dichos negocios, no se esta generando los servicios de una manera
responsable y eficiente, seguido de un 35,2% lo que corresponde al precio, lo cual se
interpreta que los servicios que dan dichos agentes son elevados, sin embargo el cliente
a pesar de los altos costos adquieren los servicios por cubrir de manera rapida su
necesidad, ademés hay un 19,3% se enlazan hacia el tiempo de entrega, lo indica que
a pesar de tener un reconocimiento alto dentro de la industria, no cumplen con las
diversas expectativas de los clientes y no solo en las caracteristicas ya mencionadas
sino que un 5,7% de usuarios establecen que existen otros indicadores que se deberia
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mejorar. Entonces al ver que existe bajos niveles de compromisos por parte de la
competencia, el proyecto de la Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y
Asesorias Contables al estudiar dichos indicadores se puede asentar de manera rapida
en el mercado, con altos grados de calidad, mejores precios y tiempo de entrega con el
que se llegue con los clientes, lo que genera que la debilidad encontrada en la tabla 12
referente a como el usuario califico a la competencia, se vea como algo pasajero, debido
a que al estar en constante innovacion y control de perfil de consumidor se pueda

derogar dicha desventaja.

Tabla 14:

¢ Estaria predispuesto en contratar los servicios de capacitaciones y asesorias contables de una
nueva microempresa especializada, con profesionales de alto nivel y formadora de ventajas

distintas a las consultorias y centros de capacitaciones ya existe?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 369 96,9%
No 12 3,1%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Figura 10:

¢ Estaria predispuesto en contratar los servicios de capacitaciones y asesorias contables de
una nueva microempresa especializada, con profesionales de alto nivel y formadora de

ventajas distintas a las consultorias y centros de capacitaciones ya existe?

3,1%

ISi
INo

96,9%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Analisis e interpretacion

Los resultados de las alternativas sobre si las personas estan dispuestas a
contratar los servicios de capacitaciones y asesorias contables de una nueva
microempresa especializada, con profesionales de alto nivel y formadora de ventajas
distintas a las consultorias y centros de capacitaciones ya existentes, indican que el
96,9% si esta predispuesta a adquirir dichos servicios, sin embargo existe un 3,1% de
personas, un numero pequefio de usuarios que no estarian dispuestos a contratar los
servicios que se ofertaran. Entonces se puede interpretar que con los resultados
obtenidos en esta pregunta la idea de negocio seré rentable, debido que se tendra una
alta acogida de clientes, ya sea tanto de una manera formal e informal, lo cual se
aprovecharan dichas visitas para compartirles cada uno de los servicios ofertantes y
sobre todo comunicar que el negocio estard inmerso en una innovacion constante y de
la especializacion de cursos contables, es decir cursos sumergidas en una empresa de
servicios, comercial e industrial, ya que hoy en dia las competencias no generan cursos
en cada una de ellas, sino que las unifican para dar un solo servicio, por el simple hecho

de minimizan costos.
Tabla 15:

¢En qué éarea le gustaria recibir asesorias o que cursos de capacitacion le gustaria que se

implantaran?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Contabilidad de Servicios 38 10,3%
Contabilidad Comercial 64 17,3%
Contabilidad de Costos 37 10%
Tributacién 178 48,2%
Administracion 47 12,7%
OTRAS 5 1,4%
TOTAL 369 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 11:

¢En qué area le gustaria recibir asesorias o que cursos de capacitacion le gustaria que se
implantaran?

1,4%

=/Contabilidad de Servicios
=/ Contabilidad Comercial
=/Contabilidad de Costos

= Tributacion

= Administracion

8 OTRAS

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacion

De acuerdo con los datos obtenidos, el 48,2% de las personas encuestada
sefalan que dentro de los servicios de asesorias y cursos de capitaciones se involucre
el estudio tributario, ya que sin duda alguna esta rama es muy adquirida por los
contribuyentes, seguido de un 17,3% de clientes que le gusta que se implementaran
cursos de contabilidad comercial, debido que existen una alta demanda de negocios
gue se dedican a la compra y venta de mercaderias, ademas un 12,7% eligi6 la
alternativa de administracion, siendo esta el tercer lugar de los servicios que ofertara el
proyecto, por su parte el 10,3% de las personas destacé en elegir la contabilidad de
servicios , el 10% en contabilidad de costos y 1,4% en otras catedras. Sin duda alguna
el servicio que mas atrae a los clientes es aquellos que involucre la parte tributaria, ya
que en la actualidad el control de los negocios existe deficiencia en dicha éarea
mencionada, es por ello que dentro de las asignaturas de mayor impacto que tendra el
proyecto de la Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables
es la cultura tributaria y cada uno de sus elementos y factores. Por otro lado, existe una
correlacion entre la tributacion y la contabilidad comercial, debido que son las variables

con mayor impacto en la sociedad y en el mundo empresatrial.
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Tabla 16:

¢ Considera usted de que, a mas de las capacitaciones y asesorias contables, se elaboren planes

estratégicos para cualquier tipo de empresa 0 negocio?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Si 339 91,9%
No 30 8,1%
TOTAL 369 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Figura 12:

¢ Considera usted de que, a mas de las capacitaciones y asesorias contables, se elaboren
planes estratégicos para cualquier tipo de empresa o negocio?

8,1%

g““ | ISi
\ ‘ INo

91,9%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacién

En concordancia con los datos obtenidos por parte de los encuestado, el 91,9%
consideran que el proyecto de la creacibn de una microempresa a mas de
capacitaciones y asesorias contables, este elabore planes estratégicos de cualquier
indole, mientras que el 8,1% de las personas encuestados no tiene ninguna atraccion
con la elaboraciéon de estos planes. La elaboracién de planes estratégicos implica un
plus al negocio, siendo este un factor diferenciador de la competencia, ya que hoy en
dia no existen empresas o0 negocios que involucre la elaboracién de planes estratégicos
en distintas categorias, sino mas bien lo elaboran acorde al profesionalismo que se
tenga, es decir elaborar planes estratégicos que depende de la formacién académica
que tenga el profesional. Al generar estos planes estratégicos de cualquier tipo de
empresa 0 negocio, se puede tener una mayor demanda, debido que, al contratar este

servicio, el cliente requiera de alguno otros servicios que el proyecto ofertard, lo que sin
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duda alguna fomentaria el desarrollo organizacional de manera continua a la idea de
negocio. Ademas, cabe mencionar que el servicio de la elaboracion de planes
estratégicos tendria un alto volumen de adquisicion, ya que hoy en dia existen empresas
0 negocios que requieren redisefar su plan estratégico, con el fin de alcanzar mejores
oportunidades, fortalezas, y encontrar debilidades y amenazas en el mercado,
estableciendo objetivos y estrategias claras, eficientes, sostenibles y medibles,

correlacionando con la filosofica empresarial del negocio.

Tabla 17:

¢ Qué resultados espera obtener al contratar los servicios de una nueva microempresa de
capacitaciones y asesorias contables?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Innovacion contante 31 8,4%
Servicio personalizado 54 14,6%
Confidencialidad de lainformacion 72 19,5%
Informacion actualizada y oportuna 73 19,8%
Entrega del servicio en el plazo acordado 33 8,9%
No ignorar las sugerencias de los clientes 64 17,3%
Generacién de cursos de capacitacion eficaces 42 11,4%
TOTAL 369 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Figura 13:

¢ Qué resultados espera obtener al contratar los servicios de una nueva microempresa de
capacitaciones y asesorias contables?

N

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

=/Innovacién contante
= Servicio personalizado

=|Confidencialidad de la informacion

=/Informacién actualizada y oportuna
=|Entrega del servicio en el plazo acordado
=INo ignorar las sugerencias de los clientes

mGeneracion de cursos de capacitacion eficaces
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Analisis e interpretacién

En base a los resultados obtenidos, se puede observar que el 19,8% de las
personas encuestadas esperan obtener resultados al contratar los servicios de una
nueva microempresa de capacitaciones y asesorias contables informacion actualizada
y oportuna, seguido de un 19,5% en la confiabilidad de la informacién, otro 17,3% de
usuarios se inclinaron hacia que el negocio no ignore las sugerencia de los clientes,
también un 14,6% esperan obtener un servicio especializado en cada servicio que el
proyecte oferte, ademéas un 11,4% de encuestados plasmaron que se generen cursos
de capacitaciones de una manera eficiente y dinamica, donde no se vincule la misma
rigidez que tienen otras empresas o negocios de la misma actividad economica,
culminando con un 8,9% en la entrega del servicio en el plazo acordado, debido que
existen negocios que no cumplen con esa politica y sin dejar a un lado que un 8,4% se
enfatiza en la innovacion contaste del negocio y por ende en sus servicios tanto de
capacitaciones como de asesorias. Se puede afirmar que cada una de estas cualidades
que el cliente establecio en la encuesta, el proyecto de la Creacion de una Microempresa
de Capacitaciones y Asesorias Contables las tendra en las distintas actividades y

procedimientos del negocio, con el fin de fidelizar clientes y a su vez las ventas.

Tabla 18:

¢,De qué manera le gustaria recibir las capacitaciones y asesorias contables?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Manera Presencial 315 85,4%
Manera Virtual 54 14,6%
TOTAL 369 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 14:

¢De qué manera le gustaria recibir las capacitaciones y asesorias contables?

=/Manera Presencial
=/Manera Virtual

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacion

Otro tipo de caracteristicas que se debe tener en consideracién es como el
cliente va a adquirir su servicio, por lo que dentro de las estadisticas, el 85,9% de las
personas encuestados que los servicios que adquirian en el proyecto sea vista de una
manera presencial, debido que hoy en dia al tener un docente o un profesional cara
cara, se genera en el coeficiente intelectual un aumento de hormonas que permiten el
paso de informacion y la adquisiciéon de los conocimientos impartidos en la jornada de
clases, mientras que el 14,6% de clientes plasmaron que los servicios adquirir sean visto
de manera virtual, debido a que a veces las personas se les hace mas factible recibir
las asesorias y capitaciones de manera online, ya sea por diversas situaciones como

por ejemplo dejar el negocio con extrafios, otros compromisos laborales, entre otros.

Tabla 19:

¢, Qué medio de difusion, cree que seria el mas idoneo para realizar publicidad y que las personas
puedan conocer los servicios de una nueva microempresa de capacitaciones y asesorias
contables?

RESPUESTAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Radio 26 6,8%
Television 56 14,7%
Redes Sociales 239 62,7%
Afiches 52 13,6%
OTROS 8 2,1%
TOTAL 381 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 15:

¢ Qué medio de difusion, cree que seria el méas idéneo para realizar publicidad y que las personas
puedan conocer los servicios de una nueva microempresa de capacitaciones y asesorias
contables?

2,1%

=|Radio

= Television
=|Redes Sociales
=|Afiches

= OTROS

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Andlisis e interpretacion

Segun los datos arrogados en las encuestas, el 62,7% de las personas
encuestas sefialaron que el medio de difusién méas idéneo para realizar publicidad y que
las personas puedan conocer los servicios de una nueva microempresa de
capacitaciones y asesorias contables es a través de la redes sociales, sin embrago hay
un 14,7% de clientes que sefialaron que el medio mas oportuno es la television, mientras
gue un 13,6% plasmaron que seria mejor realizar la publicidad a través de afiches, sin
dejar atras que hubo un 6,8% de personas encuestadas que se inclinaron hacia la radio,
terminando con un porcentaje minasculo de 2,1% que sefialaron que se debe acudir a
otros medios de difusion para llamar la atencion de los clientes. Debido a esto la
Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables tendra como
medio de publicidad las redes sociales, ya que, sin lugar este medio forma el 90% de
los medios utilizados por todos los clientes, referente a los otros medio a largo que vaya
surgiendo el proyecto se procedera hacer uso de ellos, con el fin de atraer un sin nUmero

de clientes, con el objetivo de satisfacer sus necesidades.

3.2.6. Analisis de la demanda

El analisis de la demanda implica todo aquel proceso y actividades que se deben
realizar para conocer a los consumidores dentro del mercado, es indispensable porque
a través de él se pueden conocer si la idea de negocio de la Creacion de una
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Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables tendra acogida por los clientes
potenciales. Es por ello que Pereda, M. (2021), sefiala que hacer un andlisis de la
demanda, ha permitido que varios negocios no fracasen a lo largo de su vida mercantil.
Adicional a ello, dentro de este analisis es fundamental conocer cuales son los factores
que influyen en la demanda, lo cual permite conocer como esto afecta de manera
positiva o negativa la ejecucion de un negocio. Es por tal razén que el proyecto de la
Creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables dentro del
estudio del andlisis de la demanda se determind dichos indicadores.

El proyecto de la Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables es una idea innovadora, ya que dentro de sus paguetes se agregara servicios
de calidad, desarrollo sostenible y diversas novedades que les fascinara a los clientes,
con el fin de aumentar su potencial. Esta idea de negocio se ejecutara en la provincia
de Manabi en la ciudad de Manta, ademas, se debe indicar de manera ética y honesta
que las expectativas de esta nueva idea de negocio en los primeros meses seran bajas,
ya que los clientes tendran desconfianza al ser un negocio nuevo con paquetes de

servicios distintos a la demas competencia.

Por otro lado, con la ayuda de los datos obtenidos en las encuestas aplicada a
los clientes potenciales, se puede elaborar el analisis de la demanda, con el fin de
conocer todos los factores que componen el mercado, en el cual esta inmerso el
proyecto, para dicho analisis se tomara del instrumento de encuesta las preguntas con

mas relevancia, con el fin de sustentar la acogida del negocio.

En primera instancia, la demanda potencial referente a los clientes esta dado por
el total de la poblacién que abarcara el proyecto, es decir 49.810 personas, de lo cual
se tiene un mercado disponible del 69,30%, como se muestra en la tabla 10 y un
mercado efectivo del 96,90% dicho valor se lo puedo observar en la tabla 14. Dentro del
mercado efectivo, el negocio se proyecta satisfacer un 6% de los consumidores
potenciales, es decir que el mercado objetivo del proyecto es 2.016 clientes, tal como

se muestra en la tabla a continuacion.

Tabla 20:

Caélculo de la demanda

MERCADO POTENCIAL 100% 49.810
MERCADO DISPONIBLE 69,30% 34.518
MERCADO EFECTIVO 96,90% 33.448
MERCADO OBJETIVO 6% 2.016

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

64



Tabla 21:

Demanda anual proyectada

ANOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Expectativa de crecimiento del mercado 0% 1,70% 1,70% 1,70% 1,70%
Alcance (Personas) 2.016 2.050 2.085 2.121 2.157
Proyeccion de la demanda 2.016 2.050 2.085 2.121 2.157

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Una vez proyectado la demanda, se debe calcular la demanda anual de 5 afios,
con el fin de identificar cual sera la participacion del mercado, es decir cuél es la
relevancia del proyecto frente a los competidores que se dedican a la misma industria,
en otras palabras, es el nivel de competitividad que tienen los negocios. Para ello se
tomé en cuenta una tasa de crecimiento de 1,7%, valor proporcionado por el Banco
Central del Ecuador, el cual hace hincapié al crecimiento del capital, negocios,

poblacion, y los distinto rubros econémicos comprendido en el periodo 2021-2025.

3.2.7. Evaluacién de la competencia

Una vez identificada la demanda del proyecto de la Creacion de una
Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables es indispensable realizar un
estudio evaluador de la competencia que tendra la idea de negocio, con el fin de medir
los puntos criticos que posee, y poder asi tener una vision mas clara a lo que el proyecto
se va a enfrentar en el mercado. En este caso se tomara como la competencia principal
para el negocio, el SECAP (Servicio Ecuatoriano de Capacitacién Profesional), el cual
es una alta empresa dedicada a la formacion en varias asignaturas a nivel Nacional, eso
no significa que ya no hay mas negocios relacionados a la misma industria como, por
ejemplo: BTECH Asesores y Consultores Empresariales, Sectrib: Soluciones

Empresariales, Contable y Tributaria y BYLES Asesoria Contable.
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Tabla 22:

Matriz de evaluacién de la competencia del proyecto

FACTORES CRITICOS DE

DESCRIPCION DE LA

DESCRIPCION DEL

N° ,
EXITO COMPETENCIA (SECAP) SERVICIO DE LA EMPRESA
Personas inscritas en el SRI
Todas las personas que
requieran adaquirir (personales naturales,
1 Publico objetivo . q q L juridicas, emprendedores),
conocimientos y aprendizajes . .
estudiantes de colegio y
en los cursos ofertados. . o
universitario.
: L Innovacion contante en cada
. . Sujeta al Ministerio de -
2 Ventaja competitiva . uno de los servicios que
Relaciones Laborales .
serén ofertados.
_ - Alianzas con empresas para Mayores conocimientos con
Beneficios del servicio para . .
3 los clientes gue las personas tengan el fin del logro de su propio
acceso a un empleo. negocio, minimizando costos.
- Servicio personalizado y
. . . Servicios con altos . .
4  Experiencia de usuario . . responsabilidad social con los
estandares de calidad .
clientes.
. . Publicidad de contenidos en Publicidad de contenidos en
5 Estrategias de contenido . .
redes sociales redes sociales
. Infraestructura cdmoda y
Cuenta con alto nivel . L
. agradable para la imparticién
infraestructural para la o
Infraestructura y Recursos . . de las capitaciones y
6 L. acogida de los capacitantes, . .
tecnolégicos . asesorias, ademas de contar
y a su vez un alto indice de L
. con recursos tecnolégicos
recursos tecnolégicos. .
necesarios para el proyecto.
Al ser ya reconocida en el El proyecto a ser nuevo en el
. ., mercado tiene un alto mercado tendria un 0,85 %
7  Participacién en el mercado L L
volumen de participacion, se de participacion en el
podria decir un 70%. mercado.
No contar con una plataforma e
. - Déficit en el control
8 Desventajas competitivas para el control de las

actividades.

presupuestario del proyecto.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado

Al evaluar la competencia, se puede plasmar que el proyecto de la Creacion de

una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contable obtiene un resultado

ponderado de 2,00 en correlacion a la empresa SECAP, el cual tiene un alto indice

competitivo, alcanzando en promedio ponderado de 3,42, dando a conocer que la

empresa de mejor perfil competitivo es SECAP (Servicios Ecuatoriano de Capacitacion

Profesional). En consecuencia, a los factores criticos obtenidos, el proyecto debe

trabajar en mejorar aspectos como la creatividad publicitaria que contribuyan a su

imagen y reconocimiento en el sector de la industria de capacitacion y asesorias, porque

dicho indicador influye en las preferencias de los consumidores, el incremento de la
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cartera de clientes, en su posicion financiera, que permitird el desarrollo de nuevos

proyectos, nuevos planes estratégicos, logistica e insumos.

Es por ello que en la tabla de evaluacién de la competencia se puede observar
que la posicién financiera y/o la participacion del mercado es una fortaleza menor, es
decir, que tiene que generar estrategias que ayuden a combatir ese indicador con la
competencia, debido a que, SECAP tiene una gran ventaja respecto a este factor. Por
otro lado, contar con ventajas competitivas es una parte primordial, lo cual el proyecto
debe incorporar en sus procesos responsables, estratégicos y organizacionales, para
mejorar la calidad de los servicios, incrementar en las estrategias competitivas, mejorar
la estabilidad tanto externa como interna del negocio, contribuyendo asi, a su rango de

perfil competitivo.

Para concluir el déficit en el control presupuestario del proyecto forma una
debilidad mayor en relacién con SECAP, es aqui donde el proyecto debe gestionar
acciones para incrementar su participaciéon en el mercado, innovando, siendo mas
creativos, desarrollar planes estratégicos y sobre todo tener establecida su mision y
vision de forma clara, ética y responsable. En otras palabras, la participaciéon en el
mercado de la creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables
es sumamente importante para llegar a ser lider en un mercado competitivo y esto
dependerad de como gestione y disminuya aquellos indicadores débiles que tiene el

negocio.

3.3. ESTUDIO DE LAS VARIABLES DEL MARKETING MIX (PRODUCTO,
PRECIO, PLAZA Y PROMOCION)

El proyecto de la Creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables, con los estudios y analisis realizados en los numerales anteriores, conoce la
situacion del mercado y como esto influye en las acciones de las personas, fomentando
asi que el negocio se vincule a satisfacer las necesidades de los clientes potenciales,
ya que hoy en dia los emprendimientos no logran encontrar el éxito dentro de un
mercado competitivo, debido a que no se toman el tiempo de estudiar el mercado, por

lo general esto se debe por minimizar tiempo y a su vez gastos.

Entonces la creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables ofrecen a los clientes potenciales diversos paquetes de capacitaciones y
asesoramiento en temas contables, tributarios e inclusive administrativos, ya que la
administracion es un eje fundamental dentro de la contabilidad, lo cual garantiza el

sosteniendo de los negocios, del mismo modo, en encontrar diversas soluciones frente
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a retos y desafios que nacen diariamente. Debido a esto se deben considerar y estudiar
las variables del Marketing Mix y formar diversas estrategias en cuanto a los factores
esenciales que hacen posible fidelizar a los clientes, aumentar la reputacion del negocio,

estabilidad dentro del mercado, e incremento en las ventas.
3.3.1. Estudio del servicio

La relevancia de la capacitacion y asesoramiento en contabilidad radica en la
necesidad constante por adquirir nuevos conocimientos, habilidades y actitudes para
manejar un negocio o conseguir un empleo. En la actualidad, frente a un mercado cada
vez mas exigente, la busqueda de aprendizaje es vital, ya que ademas de perfeccionar
el desarrollo del perfil del cliente y/o negocio, se estara contribuyendo al aumento de
desarrollo de redes de contacto y, por ende, la creacién de nuevas oportunidades en el
mercado. Por eso, cuando se capacita, se progresa de manera instante fortaleciendo
los activos intangibles de cada uno de los clientes potenciales futuros o actuales duefios

de negocios.

Entonces la creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables en la ciudad de Manta tiene por objetivo mejorar las capacidades y formacion
del factor humano (contribuyentes naturales, juridicos, emprendedores, estudiantes de
colegios y universitarios), es decir, mejorar las habilidades y competencias de cada uno
de ellos, dando paso hacia el incremento de la productividad. Estos cursos de
capacitaciones y asesoramientos se realizaran por medio de personas expertas en las
areas contables, tributarias y administrativas, incluso se podria implementar el area de
finanzas, de esta forma, al disponer de personas especializadas en cada area las dudas

gue tengan los clientes potenciales seran resuelta de forma 6ptima y oportuna.

Las capacitaciones y asesorias seran realizados tanto de forma presencial como
de forma online para que las personas puedan elegir cualquiera de las dos modalidades,
con el fin de que los clientes se sientan a gustos, motivados y comprometidos, dado que
somos conscientes del valor que tiene cada persona. Dentro de los servicios que el

proyecto ofertara se detallaran en la tabla 23, 24 y 25.
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Tabla 23:

Servicios de Capacitaciones que ofertara el proyecto

AREA DE ESTUDIO CURSOS DE CAPACITACIONES
Contabilidad Béasica (Empresa o negocios de Servicios)
Contabilidad Superior (Empresa o0 negocios Comercial)

CONTABLE Contabilidad de Costos (Empresa Industrial o
Manufacturas)
TRIBUTACION Proceso Contable aplicando las normas tributarias

Uso de la plataforma del SRI
Desafios del talento humano
Elaboracion de un Plan Estratégico
Liderazgo y Gestion de Equipos
Elaboracion de un Plan de negocios
Responsabilidad Social Empresarial
Continuidad de negocios

ADMINISTRACION

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Tabla 24:

Servicios de Asesorias que ofertara el proyecto

AREA DE ESTUDIO ASESORIAS
Presentacion de Estados Financieros
Estudio de la cuenta mercaderia y sus ajustes
CONTABLE Célculos de los rubros de los roles de pagos
Desarrollo de procesos contables (Empresa o negocios de
servicios, comercial, industrial 0 manufactura
Declaracion de IVA en cero
Declaracion de IVA mensual
Declaracion de IVA semestral
Devolucién de IVA (personas de tercera edad y
discapacitados).
Declaracion de Impuesto a la Renta
Retencion de la fuente e IVA
Anexos de gastos personales y otros
Talento humano
Administracion Estratégica
Modelo de negocios
Plan de negocios
Informe de sostenibilidad
Desarrollo organizacional y otros

TRIBUTACION

ADMINISTRACION

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

69



Tabla 25:

Servicios adicionales que ofertara el proyecto

Elaboracion de plan estratégico empresa de servicios
Elaboracion de plan estratégico empresa comercial
Elaboracion de plan estratégico empresa manufacturera
Elaboracion de plan estratégico empresa de construccion
Elaboracion de planes estratégicos

SERVICIOS
ADICIONALES

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Es fundamental recalcar que cada uno de los cursos de capacitacion tendran su
correspondiente paquete de temario, con el fin de que el cliente conozca que temas se
abordaran en los paquetes de capacitaciones y asi poder tener un mayor control en
cada uno de ellos, a su vez en las asesorias se tendra un control especial en cada uno
de los temas, fomentando no solo en teoria sino en diversos casos de estudio
(practicas), de los cuales los clientes pueden enfrentar en el diario vivir. Adicional a ello
esta idea innovadora resalta el compromiso que tendra el proyecto con los clientes
potenciales, con el objetivo de mejorar la gestién y habilidades de los usuarios a partir
de los conocimientos brindados en dichos cursos, ademas de generar ventajas
competitivas para su crecimiento a corto, mediano y largo plazo, mediante el cual se
identificaran las falencias en conocimientos existentes en el sector y de esta forma
seguir innovando y poder crear alin mas distintos paquetes de cursos adecuados y

oportunos para los clientes.
3.3.2. Estudio del precio

Dentro de un mercado competitivo, el precio sin lugar a duda es la clave para
atraer clientes, con el fin de generar mayores ganancias y que el cliente quede
satisfecho, el proyecto de la Creacion de una Microempresa de Capacitaciones y
Asesorias Contables se fundamenta en fidelizar clientes en el precio al igual que el
servicio, de tal manera que se pueda tener una alta acogida en el mercado. Es por tal
razén que en la tabla 26 se podra visualizar los distintos precios de los servicios
ofertados; cabe mencionar que los precios estdn basados en la experiencia y en la
observacion del dia a dia, al momento de requerir estos servicios en las industrias de la
misma actividad econémica, sin embargo, dichos precios servirdn como referencia, ya

gue para dar un precio se debe fijar en los costos y gastos que el proyecto incurra.
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Tabla 26:

Portafolio de precios de los distintos servicios ofertados.

SERVICIOS DESCRIPCION PRECIO
Curso Basico (duracién de una semana) $ 30,00
CURSOS DE Curso Superior (duracion de dos semanas) $ 25,00
CAPACITACIONES Curso Supremo (duracion de tres semanas) $ 40,00
Curso Ultra (duracién de un mes) $ 45,00
Presentacion de Estados Financieros $ 50,00
Estudio de la cuenta mercaderia y sus ajustes $ 35,00

Desarrollo de procesos contables (Empresa o0 negocios
de servicios, comercial, industrial o manufacturas) $ 45,00
Célculos de los rubros de los roles de pagos $ 40,00
Declaracion de IVA cero $ 2,00
Declaracion de IVA mensual $ 5,00
Declaracion de IVA semestral $ 7,00
Devolucién de IVA $ 5,00
ASESORIAS Declaracion de Impuesto a la Renta $ 8,00
Retencion de la fuente e IVA $ 6,00
Anexos de gastos personales $ 10,00
Talento humano $ 45,00
Administracion estratégica $ 50,00
Modelo de negocios $ 50,00
Plan de negocios $ 50,00
Informe de sostenibilidad $ 40,00
Desarrollo organizacional $ 30,00
Elaboracion de plan estratégico empresa de servicios
Elaboracion de plan estratégico empresa comercial
SERVICIOS Elaboracion de plan estratégico empresa manufacturera $ 275,00
ADICIONALES '

Elaboracion de plan estratégico empresa de construccién
Elaboracion de plan estratégico de una idea de negocio

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

3.3.3. Estudio de la plaza

Las ciudades compiten por ser lugares atractivos para invertir, con altos
estandares de calidad de vida y una estructura empresarial fuerte. Para ello, aplican
estrategias y politicas orientadas a promover su desarrollo econémico, enfocado en la
creacion de empresas sostenibles legalmente constituidas, desarrollar sectores de clase
mundial, y ampliar las oportunidades de formacion y emprendimiento para generar
empleo e ingresos de calidad. Es por ello que los servicios que se ofertardn a los
clientes potenciales se lo llevar4 de dos maneras acordes a las necesidades de las
personas, el primero ser4 de manera presencial y el segundo de manera virtual, de tal
manera gue el objetivo implique cambiar de paradigmas, dejar hacia un lado las mismas

tematicas tradicionales, para pasar a cambios de escenarios y perspectivas, trayendo
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servicios mas dinamicos y no estar en la misma monotonia que se tiene sobre estas
modalidades de adquisicion del servicio. Por lo cual la plaza es un factor predominante
dentro del estudio de mercado, las cuales se deben plasmar y formular estrategias

eficientes e innovadoras para alcanzar el nivel de estabilidad.
3.3.4. Estudio de la promocién

La creacion de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contable tiene
como fin aumentar el poder de adquisicion de los consumidores, de tal manera que a
través del factor promocion, se tendra una mayor demanda de clientes, relaciones
publicas, estrategias de publicidad y reputacion del negocio, donde los usuarios
potenciales queden totalmente satisfechos, cumpliendo con los estdndares de calidad,
eficiencia, eficacia, productividad y desarrollo sostenible.

3.3.4.1. Logotipo

llustracion 2:

Propuesta del logo del negocio

MICROEMPRESA DE CAPACITACIONES
Y ASESORIAS CONTABLES

STARTS

Nota. Elaborado por DesignEvo (2022).

3.3.4.2. Slogan

En primer lugar, antes de plasmar el slogan del negocio, se tendra como punto

de partida un tagline, es decir el lema que tendra el negocio, es cual es:

“Indiscutiblemente la mejor microempresa de servicios contables de la ciudad”

A partir del lema de la idea de negocio, se formul6 el slogan de la misma, el cual

se trata de lo siguiente:

“Capaces de probar aquello que prometemos”
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3.4.

Tabla 27:

Estrategias para el emprendimiento

ESTRATEGIAS DE LAS VARIABLES DEL MARKETING MIX

INDICADORES DE
MARKETING MIX

ESTRATEGIAS

Actualizar los

SERVICIOS

Crear catélogos fisicos
y digitales de los
diferentes servicios
ofertados.

Presentar la oferta que
ofrezca mas valor para
el cliente, aunque no
sea la mas cara

Innovar en los procesos

internos del
emprendimiento.

contenidos de los
paquetes de
capacitaciones y
asesorias de manera
continua.

Contar con servicios
personalizados, con el
fin de fomentar la
credibilidad ante los
clientes.

PRECIO

Optar precios por
combos y de prestigios.

Diversificar los precios
de forma que exista
mayor poder de
adquisicion para los
clientes.

Utilizar precios que
terminen en nimeros
impar.

Implementar la
penetracion de precios.

Crear cupones de

descuentos, hacer

sorteos y concurso
online.

PLAZA

Crear un
e-commerce atractivo.

Participar en eventos
publicos.

Formar alianzas
estratégicas con los
clientes.

Innovar en los procesos
externo del
emprendimiento.

Contar con tecnologias
en buenas condiciones.

PROMOCIONES

Crear un FanPage y
pagina de YouTube.

Evaluar un curso de
capacitacion gratis para
estudiantes de colegios

y universitarios.

Desarrollar un programa
contable para el
progreso de los cursos
de capacitaciones.

Optar por la primera
declaracién gratuita y
servicios de regalias.

Aprovechar el potencial
de las redes sociales y
las TICs.

RESPONSABILIDAD
SOCIAL

Adoptar programas de
capacitaciones de bajo

costos para las familias
de los colaboradores.

Formar alianzas
estratégicas con
proveedores que
apliguen RSE para
maximizar su poder de
negociacion
colaborativa.

Impulsar programas de
capacitaciones gratuitas
para emprendedores
con discapacidad.

Incentivar a la
aplicacién de las 3R
(Reutilizar, Reciclar y

Reducir).

Buena comunicaciéon
con los stakeholders.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

73



3.5. Analisis competitivo (Porter)

El modelo de Michael Porter abarca una metodologia efectiva para el estudio del
entorno, la cual constituye parte de un plan estratégico, es decir conocer las
oportunidades y amenazas dentro de la industria. A partir de ello este modelo permite
medir el nivel de competitividad dentro de los mercados, en otras palabras, este modelo
indica si es factible crear un emprendimiento. Por otro lado, Porter, sefiala que todo
negocio o industria al generar estrategias competitivas, debe estar alineada con la
filosofia empresarial, misma que constituye la base principal para el funcionamiento
correcto y efectivo del emprendimiento, encaminando en seguir un enfoque estratégico
y no solo en un contexto tactico, es decir buscar soluciones de manera estratégica a
través de indicadores de gestion que midan el nivel competitivo y no solo el
organizacional. Entonces en la ilustracion 3, se visualizaré las 5 variables competitivas

planteadas por Porter, las cuales seran parte del control y opresiéon del mercado.

llustracién 3:

Las 5 fuerzas de Porter.

Proveedores

4. Poder de negociacion
de los proveedores

3. Amenaza de los

nuevos entrantes | Competencia
en el mercado

Nuevos . Q Sustitutos

entrantes

2. Rivalidad entre

5. Amenaza de productos
las empresas

sustitutos

1. Poder de negociacion
de los clientes

Clientes

Nota. Elaborado por Matias Remelque

3.5.1. Rivalidad entre competidores

En la actualidad, conocer a los competidores permiten que los negocios generen
distintas estrategias de segmentacion y posicionamiento en el mercado, en este sentido
cada competidor forma sus diversas estrategias diferenciadoras y comparativas para
ser el vinculo diferenciador de las demas. Entonces la rivalidad aumenta a medida que
van surgiendo mas competidores, es decir en la influencia del precio, aumento de la
calidad de los productos o por los mismo clientes. En efecto, la Creacion de una

Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables, se enmarca en una rivalidad
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en los negocios ya asentados en el mercado, es decir los emprendimientos mas
demandados, como son las diversas consultorias y distintos cursos de capacitaciones
que se encuentre dentro del cantdon Manta, y no solamente de manera presencial sino
de manera virtual ya que con la pandemia se fueron formando diversos negocios de

imparticion de clases contables a través de via online.
3.5.2. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son la fuerza potencial dentro de los negocios y empresas, debido
gue si un emprendimiento no tiene cliente va directo al fracaso, entonces se debe
concientizar que seleccionar clientes, no es tarea facil, debido que hoy en dia existen
clientes malos, buenos, no rentables, y rentables, de tal manera que nos permita ganar
credibilidad y mayores ventajas competitivas. Adicional a ello, a partir de los clientes el
mercado se vuelve mas dindmico, exigentes e involucracion de las politicas en los
precios, calidad, entre otras variables. Por ende, la Creacién de una Microempresa de
Capacitaciones y Asesorias Contables, mediante el correcto funcionamiento del poder
de negociacion y el control de precios, mantendra la oportunidad de captar cada vez un
mayor porcentaje de usuarios, y mas aun dentro de la seleccion de clientes potenciales

como son: las personas inscritas en el SRI, estudiantes de colegios y universitarios.

3.5.3. Amenaza de los nuevos competidores

Los negocios siempre deben medir y analizar su nivel competitivo, ya que hoy
en dia existen diversas fuentes que permiten que los competidores ingresan alin mas
rapidos en el mercado, sobreponiéndose a los diversos obstaculos y desafios a lo largo
de su vida emprendedora. Es por tal razén que entre mas altas sean las barreras de
entradas de los competidores, trae ventajas competitivas a los negocios ya acogidos en
el mercado. Debido a ello, la Creaciéon de una Microempresa de Capacitaciones y
Asesorias Contables, no descarta la posibilidad que, a lo largo de su vida mercantil,
surjan nuevas competencias, como puede ser nuevas consultorias, centros de
capacitaciones y asesorias en cuanto a temas contables, tributarios y administrativos.
Incluso los clientes potenciales quienes acudiran a la microempresa a adquirir los
paquetes de servicios pueden ser posibles competidores, al igual que estudiantes de
colegios, universitarios y nuevos profesionales en las areas de contaduria y

administracion.
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3.5.4. Poder de negociacion con los proveedores

Los proveedores son aquellos que abastecen a las empresas y negocios de
recursos para producir sus bienes o servicios, y lograr sus estandares de calidad, por
ende, analizar el poder de negociacion con ellos, permite tener un mayor control de los
distintos niveles de precios aumentando la capacidad de negociar con los clientes para
aumentar la rentabilidad de las organizaciones. En este sentido, la Creacion de una
Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables, dentro de los principales
proveedores que haran posible que el servicio tenga un alto nivel de demanda y calidad
con buenas estrategias de marketing Mix seran: CNEL, EPAM, servicio de internet, todo
papeleria y sistemas informaticos.

3.5.5. Amenaza de productos sustitutos

Hoy en dia la sociedad esta sumergida en una contaste competencia, debido
que existen un gran nimero de personas gue son duefios de negocios de una u otra
actividad econdémica, por ende, los productos o servicios sustitutos son aquellos bienes
y servicios que cumplen la misma necesidad, por lo cual pueden ser remplazados por
otro bien o servicio segun la necesidad de compra del cliente. Ademas, al tener una
amenaza de productos sustitutos en el mercado, hace que la demanda aumente o
disminuye en cada uno de los sectores econdémicos. Es por ello que la Creacién de una
Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables, al analizar el entorno,
determiné que dentro de los servicios sustitutos en el canton Manta podrian estar
involucrados: los cyber, la institucion del Servicios de Rentas Internas (SRI),
Universidades, colegios y plataformas que oferten capacitaciones y asesorias por medio
de videos tutoriales en correlacion con la explicacion y realizacién de trabajos contables,

tributarios y administrativos.
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CAPITULO IV: DESCRIPCION DEL PRODUCTO
4.1. CARACTERISTICA DEL PRODUCTO/SERVICIO

Los servicios que el proyecto ofertara estaran divididos en tres secciones: los
cursos de capacitaciones, las asesorias y los servicios adicionales (elaboracion de
planes estratégicos).

4.1.1. Servicios de cursos de capacitaciones

Los cursos de capacitaciones estaran divididos en tres campos de estudio:
contabilidad, tributacién y administracion. Adicional a ello los cursos tendran una
duracién de una, dos, tres y cuatros semanas, a los que se denominaran curso basico,
superior, supremo y ultra, cada uno de ellos poseeran sus contenidos desde lo teérico

a lo practico.
Cursos de capacitaciones contables

En primer lugar, se comenzard a hablar del curso basico, el cual estara dividido
en dos partes, el primero es lo relacionado a la contabilidad béasica y el segundo esta
enfocado en la elaboracion del rol de pagos individual y empresarial, la cual su sistema
de ensefianza estara basado bajo una modalidad virtual, cumpliendo una carga horaria
de 10 horas, ademas este estad dado en un solo modulo, incursionado principalmente
para los clientes que requieren conocer el proceso basico de un registro contable de un
negocio o empresa enfocado en a la actividad econémica de servicios, como por

ejemplo una lavanderia, peluqueria, asesorias, entre otros.

Adicional a ello, este curso sera muy util para los clientes que comienzan a involucrarse
en el mundo del negocio y se apertura dos veces al mes. En la tabla 28, se podra

visualizar los contenidos que abarcara dicho paquete de capacitacion.
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Tabla 28:

Contenidos del curso contable basico

SERVICIO CONTENIDOS

CONTABILIDAD BASICA

Generalidades de la contabilidad, cuenta contable, personificacion de
cuentas, clasificacion de cuentas, partida doble, plan de cuentas y ecuacién

contable.
Etapas del proceso contable: Libro diario, libro mayor, balance de
Curso de comprobacion, ajustes contables, estados financieros, y cierre de libros.
capacitacion Ejercicio practico de un proceso contable de una empresa de servicios.
contable ROL DE PAGOS
basico Generalidades del rol de pagos (empresarial e individual).

Estructuro del rol de pagos.

Calculos de los ingresos.

Célculos de los egresos.

Célculo de las provisiones de beneficios sociales.

Ejercicio practico del rol de pagos.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

En segundo lugar, se tiene el curso de capacitacién contable superior, el cual
tiene una durabilidad de dos semanas, estara conformado por dos médulos, el primero
es tedrico y el segundo es practico, adicional a ello, su sistema de ensefianza sera de
manera virtual, sin embargo, si el docente lo amerita se realizaran jornadas
presenciales, teniendo asi 10 horas a la semana, cumpliendo un total de 20 horas en
las dos semanas de duracion del curso, ademas se apertura dos veces al mes. También
es importante mencionar que este curso estara enfocado en las personas que requieran
aprender el proceso contable de un negocio 0 empresa comercial, es decir que se
dediguen a la actividad econdmica de comprar y vender articulos. En la tabla 35 estaran

los contenidos que comprendera dicho servicio.

Tabla 29:

Contenidos del curso de contabilidad superior

SERVICIO CONTENIDOS

MODULO TEORICO

Descripcion de masas patrimoniales

Cuentas de resultados

Cursp d_e Estado de resultados

capacitacion Estudio de la cuenta mercaderia e Inventarios
contable Métodos de valoracioén de inventarios
superior

Rol de pagos

MODULO PRACTICO

Ejercicio practico de un proceso contable de un negocio o empresa comercial

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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De igual manera, se ofertara el curso de contabilidad supremo, el cual tendra
una duracién de unas tres semanas, compuesto por 10 horas semanal, cumpliendo un
total de 30 horas, dicho curso estara constituido por 3 médulos, el cual cada uno de los
modulos estara formado con una parte teorica y practica, es decir a medida que se
avance en los temas, se realizard el respectivo proceso contable. Ademas, cabe
mencionar que este curso, se apertura una vez al mes, estara enfocado a un negocio y
empresa industrial o manufacturera, bajo el sistema de ordenes de produccion, por
ejemplo, una panaderia, confecciones de ropa, cafeterias, entre otras. En la tabla 30 se

detallaran las tramas que abarcara dicho curso.

Tabla 30:

Contenidos del curso de capacitaciones contables supremo

SERVICIO CONTENIDOS

MODULO 1: CONTABILIDAD DE COSTOS

Generalidades de la contabilidad de costos (concepto, importancia,
objetivos y principios

Ciclo del proceso productivo, relacion de precios y precio de venta

Presentacion de estados financieros

El costo y su clasificacion y formulas

Formulas del costo

Elemento del costo

Ejercicios practicos de costos

MODULO 2: MATERIA PRIMA'Y MANO DE OBRA

Materia prima, clasificacion, proceso de compra de materiales

Tipos de inventarios: inventario permanente

Utilizacion de materiales

Control y contabilizacién de la materia prima

Curso de — - .
L Principales cuentas que intervienen
capacitacién — — —
contable Ejercicio practico de un proceso contable: materia prima
Mano de obra: definicidn, clasificacién y sistema de incentivos
supremo

Tratamiento de la mano de obra: Rol de pagos

Contabilizacién de la mano de obra

Ejercicio practico de un proceso contable: mano de obra

MODULO 3: CIF Y CIERRE DE PROCESO CONTABLE

Los CIF y su clasificacion

Contabilizacion de costos indirectos

Depreciacion y sus métodos

Costo de distribucién

Clasificacion de los gastos de ventas

Costos estimados

Cuota predeterminada

Ajustes de costos

Ejercicio practico de un proceso contable: CIF, ajustes contables, ajustes
de costos y cierre final

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Para terminar con esta seccion, se tiene el curso de contabilidad ultra, el cual
tiene una duracién de un mes, con una duracién de dos horas al dia, dando un total de
10 horas a la semana, dicho curso esta incluido en el portafolio de servicios, el cual se
apertura una vez al mes, también es importante mencionar gue cuando se contrate este
servicio, se tendra a disposicion un docente especializado alto para la explicacion y
formacion de los contenidos, ya que estaran conformado por contabilidad bancaria,
bésica, superior y de costos. Ademas, este curso estara comprendido en 4 médulos,
cada uno de ellos estard sujeto en conceptos tedricos y practicos. Adicional a ello, el
curso tendra acceso para todos los clientes potenciales, mas a los que requieren tener
un conocimiento contable mas avanzado y enriquecedor. En la tabla 31 se podra
visualizar los contenidos del curso.

Tabla 31:

Contenidos del curso de capacitacién contable ultra

SERVICIO CONTENIDOS
MODULO 1: CONTABILIDAD BANCARIA
Conciliacién bancaria
Ejercicio practico
MODULO 2: CONTABILIDAD BASICA
Generalidades de la contabilidad
Ecuacién contable y sus variaciones
Ejercicio practico de variacién contable
Proceso contable de una empresa de servicios
Ejercicio practico de una empresa de servicios

MODULO 3: CONTABILIDAD SUPERIOR

Estudio de la cuenta mercaderia
Sistemas de control de mercaderia: Sistema de cuenta multiples y
cuentas que intervienen
Ejercicio practico a través del sistema de cuenta multiples
Sistemas de control de mercaderia: Sistema de inventario
permanente, control de inventarios y cuentas que intervienen
Ejercicio practico a través del sistema de inventario permanente

Ejercicio practico de una empresa comercial

MODULO 4: CONTABILIDAD DE COSTOS

Generalidades de la contabilidad de costos

Estado de Resultados de una empresa industrial

Férmulas y elementos del costo

Curso de
capacitacion
contable ultra

Sistema por érdenes de produccion, generalidades y contabilizacion
Ejercicio practico bajo el sistema por érdenes de produccion
Sistema por procesos, generalidades y contabilizacion
Ejercicio practico bajo el sistema por procesos

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Curso de capacitacion de tributacion

En cuestion en el area de tributacion, solo se dispondra de un solo curso, el cual
tiene una duracion de un mes, conformado por 10 horas a la semana, teniendo un total
de 40 horas de manera mensual, y se apertura una vez mensual, es uno de los mas
importantes, debido a que los clientes estan desactualizados en cuestiones tributarias.
Ademas, dicho curso sera apto para todos los clientes potenciales, principalmente para
los emprendedores, ya que ellos buscan fortalecen sus conocimientos de una manera
mas general y global, en la tabla 32, se vera plasmado los contenidos que se abarcaran
en dicho curso.

Tabla 32:

Contenidos del curso de tributacion

SERVICIO CONTENIDOS

Gestion tributaria y su importancia

El Estado y sus funciones

Politica econdémica: Objetivos e instrumentos

Politicas macroecondmicas y microeconémicas

Presupuesto General del Estado y su ciclo presupuestario

Los tributos y su clasificacién

Impuestos, tasas y contribuciones

Potestad tributaria y El Sistema Tributario Ecuatoriano

La Administracion tributaria

Conceptos y sistemas tributarios

Formacion de RUC

La obligacion tributaria y sus elementos

Curso de Deberes formales de los contribuyentes
capacitacioén Ciclo del contribuyente
tributaria Inscripciones en los registros pertinentes

Solicitud de los permisos previos

Comprobantes de ventas autorizados

Facturacion fisica

Facturacion electrénica

Libro de ingresos y egresos

Liguidacion de IVA

Retencién a la fuente e IVA

Declaracion de IVA

Impuesto a la renta
Declaracion de IR
Ejercicio practico de un proceso contable aplicando los temas tributarios
Uso de la plataforma SRI

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Cursos de capacitacion de administracion
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Al igual que los anteriores cursos mencionados, este estara sujeto en cuatros

categorias: el primero sera el curso basico, en el cual estard comprendido por temas

como: los desafios del talento humano y la continuidad de negocios. Ambos cursos

cumplirdn con 10 horas a la semana y se apertura una vez al mes. En la tabla 33 se

podran visualizar los contenidos de dichas céatedras.

Tabla 33:

Contenidos de los temas del curso de capacitacion administrativa basico

SERVICIO CONTENIDOS

DESAFIOS DEL TALENTO HUMANO

Generalidades del talento humano

Curso de Los 6 procesos del talento humano
capacitacién Los nuevos desafios de la gestién del talento humano
administrativa CONTINUIDAD DE NEGOCIOS
(duracién de una Fases de analisis y evaluacion de riesgos
semana) Seleccién de estrategias

Desarrollo del plan

Pruebas y mantenimiento del plan

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Por otra parte, se encuentra el curso superior, el cual esta enfocado en la

elaboracion de un plan de RSE, formado un total de 20 horas en las dos semanas,

repartido en 10 horas cada semana y se apertura una vez al mes. Por otro lado, hoy que

en dia tener presente la Responsabilidad social en los negocios trae consigo un alto

indice de rentabilidad y reputacion del negocio. Es por ello que es importante que todo

negocio genere su plan de RSE, entonces en la tabla 34 se podra visualizar los temas

de dicho curso.

Tabla 34:

Contenidos del curso de administracion superior

SERVICIO CONTENIDOS

RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

Las generalidades de RSE

Curso de Objetivos del desarrollo sostenible
capacitacién Dimensiones de la RSE
administrativa Los stakeholders

superior Modelos de gestion de RSE

Estrategias de RSE

Elaboracion de un plan de RSE en una empresa caso de estudio

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Con respecto al curso de administracion supremo, el cual tendrd una duracion
de 3 semanas, esta encaminado en la elaboracion de planes estratégicos, ya que hoy
en dia estos planes ayudan a encaminarse al éxito y excelencia empresarial, resaltado
estrategias, aprovechando las fortalezas y oportunidades que se presentan en el
mercado, al igual que enfrentar las amenazas y debilidades. Adicionalmente este curso
estara comprendido por 4 mddulos, repartido en 10 horas semanales, cumpliendo un
total de 30 horas, y se apertura una vez al mes, a partir de ello en la tabla 35 se

visualizaran los distintos contenidos que se componen en cada uno de los temarios.
Tabla 35:

Contenidos del curso de administracién supremo

SERVICIO CONTENIDOS

MODULO 1: VISION GENERAL DE LA ADMINISTRACION
ESTRATEGICA

Vision

Mision

Valores empresariales

Seleccidn de una empresa para iniciar en la elaboracion del plan
estratégico.

MODULO 2: DIAGNOSTICO SITUACIONAL

Evaluacion de los factores externos

Matriz de impacto externa

Matriz de evaluacion de factores externos

Matriz del perfil competitivo

Evaluacion de los factores internos

Matriz de impacto interna

Matriz de evaluacién de factores internos

Curso de Cada de valor

capacitacién

o ; Seguir con la continuacién del plan estratégico de la empresa elegida, con
administrativa

la elaboracidn del diagnéstico situacional.

supremo MODULO 3: FORMULACION DE ESTRATEGIAS ORGANIZACIONALES

Matriz FODA

Matriz de relacién mixta (Fortalezas-Oportunidades)

Matriz de relacién mixta (Fortalezas-Amenazas)

Matriz de relacién mixta (Debilidades-Oportunidades)

Matriz de relacién mixta (Debilidades-Amenazas)

Andlisis de vulnerabilidad

Continuacion del plan estratégico de la empresa elegida, formulacién de
estrategias.

MODULO 4: IMPLEMENTACION Y EVALUACION DE ESTRATEGIAS

Mapa estratégico (causa-efecto)

Construccion de indicadores

Balanced Scorecard

Andlisis del Balanced Scorecard

Culminacién del plan estratégico de la empresa elegida.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Para finalizar con este apartado, se tiene como ultimo curso de administracion el
ultra, que tiene como tiempo de duracion un mes, cumpliendo un total de 40 horas,
repartido en 10 horas a la semana, ademas este curso se apertura una vez al mes, esta
comprendido en la elaboracién de un plan de negocios, ya que dentro del mundo
organizacional es importante saber realizar este tipo de plan, porque a partir de ello se
establece si es factible la creacidon de un negocio o la implementacion (innovacién) en

las empresas. En la tabla 36 se plasmaran los distintos contenidos que tendra el curso.

Tabla 36:

Contenidos del curso de administracion ultra

SERVICIO CONTENIDOS
ELABORACION DE UN PLAN DE NEGOCIOS
Descripcion del proyecto
Planteamiento estratégico
Estudio de mercado
Curso de capacitacion Descripcidn del producto o servicio
administrativa ultra Estudio técnico
Estudio organizacional
Estudio legal y societario
Estudio econdmico financiero
Evaluacion financiera

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

4.1.2. Servicios de asesorias

El servicio de las asesorias estara sumergido en la calidad y sencillez de los
temas, para una mayor compresion de los contenidos, con el fin de satisfacer de una
manera mas dindmica y practicas a los clientes. Adicional a ello, las asesorias al igual
gue los cursos de capacitaciones, se ofertaran en tres areas, la parte contable,
administrativa y tributaria, debido a que hoy en dia existen dificultad en dichas areas ya
sea emprendimiento o empresa. Este servicio esta sumergido en las diversas tematicas
gue los clientes potenciales, desean adquirir, con el fin de alcanzar una habilidad para
poner en practica en sus negocios. Ademas, se dispondra de una hora de trabajo por
cada asesoria que se demanden al dia, de lunes a viernes se trabajara 8 horas, sabados

y domingo 3 horas, en total por mes cada asesor trabajara 224 horas al mes.
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4.1.3. Servicios adicionales (elaboracion de planes estratégicos)

Los servicios adicionales estdn enfocados en la elaboracién de planes
estratégicos de cualquier indole, especialmente de una empresa de servicios, comercial,
constructora, manufacturas e ideas de negocios, ademas este servicio lo llevara a cabo
por una persona especializada en diversos temas y el tiempo extra de los asesores
como un plus dentro de la organizacion, este servicio se trabajard 6 horas a la semana,
dando 20 horas semanales y 1200 horas al mes, donde se pretende elaborar al mes 3
planes estratégicos, de cualquiera de las categorias ya mencionadas.

4.2.  ANALISIS COMPARATIVOS CON PRODUCTOS SIMILARES

En la actualidad, la industria de las capacitaciones es altamente competitiva,
debido a que existen millones de personas que se dedican a dar asesoramientos en
distintas areas a individuos emprendedores y juridicos. Aungue esta propuesta pretende
desmarcar lo altos indices competitivos, los negocios ya asentados tienen la de ganar,
debido a que los negocios mas antiguos ya tienen una red de clientes y ofertas
especiales para los mismos. Sin embargo, eso no significa que no se puede surgir en
un mercado competitivo, sino que simplemente es la ley de todo negocio, primero debe
introducirse en los clientes, con distintas y efectivas ventajas competitivas, innovadoras
y comparativas. En la actualidad existen negocios y empresas que ofertan cursos de
capacitaciones de distintas areas, entre la cuales se puede mencionar el SECAP, los

videos tutoriales y universidades que imparten cursos gratuitos.
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CAPITULO V: ESTUDIO TECNICO

5.1. DESCRIPCION DE LAS CARACTERISTICAS DE LOCALIZACION DEL
NEGOCIO

La Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables es un proyecto que
tendrd como actividad econdmica impartir cursos de capacitaciones y asesorias
contables, tributarias y administrativas a los clientes inscritos en el SRI, estudiantes de
colegios y universitarios. Dicho emprendimiento innovador estard ubicado en los locales
de Plaza Once, situado en la Via Circunvalacion, frente al Geriatrico Municipal a 200

metros del Registro Civil.

llustracién 4:

Ubicacién del proyecto
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Fuente: Capture de Google Maps.
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5.2. REALIZACION DE UN BOSQUEJO DEL AREA DE TRABAJO

La Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables cuenta con 3
departamentos esenciales, los cual son: el Departamento Gerencial-Administrativo, el
Departamento de Capacitaciones y el de Asesorias y en ellas se establecen sus distintas
areas con el fin de realizar de manera correcta cada una de las actividades y procesos
gue son importantes para el correcto funcionamiento y trabajo del negocio de manera
eficaz y eficiente. En la ilustracion 4 se podré visualizar de manera 2D como estara
distribuido el local de la idea de negocio.

llustracién 5:

Disefio del local de la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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5.3. MAPA DE PROCESOS DEL PROYECTO

PROCESOS ESTRATEGICOS

PROCESOS OPERATIVOS

PROCESOS DE APOYO

2 »
o . e dmmn

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

NECESIDADES
CLIENTES
S31N3ITD
NOIDJV4SILVS
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5.4. DIAGRAMA DE PROCESOS

El diagrama de procesos o también llamado flujograma es aquella presentacion

grafica que permiten conocer de manera detallada y simplificada cada uno de los

procesos a seguir en cualquier actividad empresarial, cotidiana y laboral. Es importante

que en las organizaciones generen flujogramas en las actividades claves, lo cual hacen

posible llevar al camino de la excelencia, con el fin de generar un mayor grado de

satisfaccion en el cliente, toma de decisiones ante una mejora continua, y desarrollo de

un modelo de gestién que garantice la solvencia del negocio. Es importante saber que

dentro de un diagrama de procesos o flujograma los simbolos y las conexiones cumplen

una actividad especifica. Segun la pagina web Aiteco consultores. Desarrollo y gestion,

en una tabla plasma las simbologias mas importantes para tomar en cuenta en la

elaboracion de un diagrama de flujo.

llustracion 6:

Simbologias para tomar en cuenta en la elaboracién de flujograma

SIMBOLO

REPRE SENTA

Temminal: Indica el inicio ola

terrrinacidn del flujo del
procesn.

SIMBOLO

REPRESENTA

Actividad: Representa una

actividad llevada a caboen
el procesn.

Decision: Indica un punto en
el flujo en que se produce
una bifurcacidn del tipo "S1" —
O

Documento: Se refiere a
un documento utilizado en
el procesn, se utilice, se
perere 0 salga del proceso.

JOL

Multidocumento : Refiere 3
Un conjunta de docyrertos.
Un ejermplo es un expediente
fque agripa adistintos {
docurmentos.

hspeccion [ Fimma:
Ermpleado para agquellas
ACCIONEsS fUe reguiereh Una
supervision (como una Tirma
o"visto huenao®.

Conector de poceso;
Conexidn o enlace con otro
proceso diferente, en la que
continda el diagrars de flujo.

|
0
\

Archivo Manual: Se utiiza
para reflejar la accidn de
archivo de un documento
wio expediente.

A

Base de daos/aplicacion:
Emp eado para representar la
grabacion de datos.

Linea de Flyjo.

Froporci ona indicacidn
sohre el sentido de flujo del
proceso.

Nota. Elaborado por aiteco consultores.

Entonces la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contable dispone de

las siguientes actividades claves:
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Figura 16:

Flujograma de la Planificacion Estratégica del negocio

PROPIETARIO

INICIO

v

Desarrollar una breve resefia del negocio

Documentos de cada uno
de los departamentos

Analizar y reconstruir si es necesario la filosofia empresarial del negocio

v

Investigar el diagndstico situacional del negocio.

v

Concretar la matriz de evaluacion de factores externos e internos

v

Crear la matriz de perfil competitivo

v

Formulacién de estrategias acorde a las matrices desarrolladas.

v

Ejecutar y sustentar de las estrategias

Evaluar las estrategias

v

Disefiar un cuadro de mando integral para cumplir para cumplir con la
meta del negocio.

v

Crear el mapa estratégico del negocio

v

Realizar el respectivo andlisis global del plan estratégico dando
observaciones, conclusiones y recomendaciones para el negocio.

v

FIN

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.




Figura 17:

Flujograma de Planificacién de contenidos de los cursos de capacitaciones

PROPIETARIO

CAPACITADORES

Agendar una reunién <«

l

Estipular hora de la
reunion.

i

Comunicar a los
capacitadores de la
reunion solicitada

INICIO

l

Planificar los
contenidos de los
temas que sean
necesarios para la
imparticion de los
distintos cursos.

i

Solicitar una reunion
con el gerente

Revisar el documento
con los temas que los
capacitadores

Asistir a la reunién
programada.
|

I

planificaron para el h
pensum de estudio.
NO

¢Esta de
acuerdo con
lo planificado?

Dar la firma
de aprobacion

Llevar un documento
de los temas ya
planificados que creen
gue sea necesario
disminuir o aumentar
en el pensum de

estudio.

v

de los
contenidos.

Registrar el documento
aprobado en su
portafolio

v

FIN

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Figura 18:

Flujograma de Estudio de Mercado

PROPIETARIO PROPIETARIO DEPARTAMENTO DE TICs
Receptar el INICIO
i informe
Recibe el

informe

Informe

Informe

Entregar el

O

-
Realizar informe para
comenzar el estudio

informe

¢Aprueba el
informe?

NO

Informe

Comunicar la

Entregar el informe

Definir el objetivo del

aprobacién

v

estudio

v

Disefiar las
preguntas de
investigacion

Instrumento de
recoleccion de
datos

Recoleccién de la
informacion

Instrumento de
recoleccién de
datos

Analizar los resultados

Realizar el informe de
resultados

v

Entrega del informe de
resultados

v

FIN

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Figura 19:

Flujograma de Finanzas y Contabilidad

PROPIETARIO

PROPIETARIO

INICIO

v

Solicitar el libro de ingresos

como de gastos

Revisar si las cuentas
estan correctas

Comprobantes

¢ Si esta
correcto?

Comenzar a la realizaciéon
de los Balances Finales
(Estado de Resultados y

Balance General)

v

Desarrollar la Evaluacion
Financiera del negocio

v

Implementar estrategias
financieras para seguir

A

/ .,
Buscar la documentacion

requerida en el archivador

'

Entregar la documentacion
solicitada

mejorando la rentabilidad
del emprendimiento

v

Archivar los distintos
informes financieros

'

FIN

Figura 20:

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Flujograma del Servicio de los cursos de capacitacion

CAPACITADOR

CLIENTES

INICIO

l

Dar la bienvenida al
curso de capacitacion
elegido.

i

Explicar los temas de
la jornada.

i

Realizar preguntas a

los capacitados.

Realizar preguntas al
capacitador.

l

¢ Estan de acuerdd
con todas las
indicaciones

establecidos en la

jornada de clases,

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Figura 21:

Flujograma del Servicio de Asesorias

ASESOR

CLIENTES

INICIO

l

Recibir al cliente

v

Responder las
preguntas para
solventar ain mas las
dudas que se tenga.

Preguntar las dudas

v

i

A

Aclarar las dudas

FIN

Realizar preguntas al
asesor que tiene
desconocimiento

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.




Figura 22:

Flujograma del servicio de la Elaboracién de Planes Estratégicos

CLIENTE

PROPIETARIO

ENCARGADO DEL
SERVICIO

INICIO

,

Plasmar el servicio

Solicitar el servicio

Firmar la factura

en la base de datos

v

Solicitar los datos del
cliente: nombre,
empresa 0 negocio,
fecha de entrega, entre
otros.

v

| Factura

v

Cancelar el 50%

de la factura

Revisar el plan

!

()

Realizar la factura

Receptar el pago

’

Enviar toda la
documentacion a la

- Recibir toda la

persona encargada de
elaboracién del plan
estratégico

Receptar el plan
estratégico

documentacion

!

Elaborar el plan
estratégico
solicitado

I

Entregar y enviar

A

Plan
estratégico

NO

¢Esta
correcto?

Cancelar el 50%
restante de la

factura

v

Entregar el plan

Receptar las
correcciones
pertinentes

v

©,

Receptar el pago

v

FIN

del plan
estratéaico

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Figura 23:

Flujograma de Atencion al Cliente

CLIENTE

PROPIETARIO

INICIO

i

Solicitar informacion de
los servicios ofertados.

Cancelar el servicio a
adquirir

i

Escoger horario del
curso de capacitacion o
asesoria

SI

Mostrar el catalogo de

los distintos servicios.

i Catélogo de servicios

Dialogar con el cliente,
hasta llegar a un
acuerdo mutuo.

i

Se espera
la respuesta
del cliente

NO

FIN

Firmar la

facturay
solicitud de
ingreso

v

Elaborar factura.

A

Generar el documento

v

de ingreso
Solicitud de ingreso

Firmar la

facturay

solicitud de
ingreso

Entregar factura y
solicitud de ingreso

v

FIN

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 24:

Flujograma de Creacion de Publicidad

PROPIETARIO PROPIETARIO DEPARTAMENTO DE TICs

INICIO

Generar el documento

donde se estipula la
peticion del gerente. | Solicitud
- L Solicitud
Solicitar creacion de ©
disefios publicitarios

tanto para las redes ) i
sociales y forma fisica

—p»| Recibir el documento

Revisar el documento

Enviar el documento i

Solicitud

El documento
esta correcto

Sl
Ol
\— -
Recibir los primeros Proceder a realizar las
Revisar los disefios ] < disefios < distintas publicidades
L@ Disefios

Verificar si se cumple
con lo pedido

i

Comunicar al
encargado de la
elaboracion de las
publicidades

¢, Se necesita
realizar algin
cambio en los
disefios?

Imprimir y subir a las
redes sociales los
disefos

l
oM

v

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 25:

Flujograma de la Contratacion de los capacitadores y asesores

POSTULANTES PARA

documentacion.

A

PROPIETARIO PROPIETARIO CAPACITADORES Y
ASESORES
INICIO
Revisar la
documentacion. m
1.0~
L < Receptar la
Documentacion L‘ Entregar

¢ Tiene el
perfil indicado
que se
busca?

o |
&

Explicar cada una de
las normas

i

Tomar un test de
evaluacién de
conocimientos, para
asegurar contratar un
personal de calidad y
profesional.

l

¢Aprueba la
evaluacién de

Sl

Documentacién

Agendar entrevista.

i

Contactar con el

documentacion.

postulante.

ZAsisti6 el

v

Asistir a la entrevista

entrevistado?

Cancelacion de la
entrevista

l

FIN

Firmar el contrato

conocimientos?

v

v

FIN

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado
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Figura 26:

Flujograma de TICs y Sistema de Informacion Gerencial

DEPARTAMENTO DE TICs

INICIO

;

Seleccionar el tipo de sistema tecnoldgico a usar

A 4

Implementar el uso de las TICs

v

Controlar y direccionar el sistema de informacion
gerencial

i

Mantener los distintos recursos tecnoldgicos en
Optimas condiciones

v

FIN

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado




5.5. MAPA ESTRATEGICO DEL PROYECTO

Diversificar los precios de forma que exista mayor
poder de adquisicién de los clientes. RENTABILIDAD

Adoptar programas de capacitaciones de bajo
costos para las familias de los colaboradores.

Crear un e-commerce atractivo. Aumentar las ganancias del negocio Optar por la primera declaracion
gratuita y servicios de regalias

Crear catalogos fisicos y

digitales de los diferentes
servicios ofertados. Presentar la oferta que

ofrezca mas valor para el

cliente, aunque no se la

mas cara.

Implementar la

penetracién de precios. Contar con servicios

personalizados, con el fin

/——>

de fomentar la
credibilidad ante los
clientes.

Formar alianzas
estratégicas con los

Fidelizar clientes.

clientes

-

Innovar en los
procesos internos del
emprendimiento.

Contar con tecnologia
en buenas
condiciones.

Crear un FanPage y
pagina de YouTube.

Formar alianzas estratégicas
con proveedores que apliquen

Innovar en los

RSE para maximizar su poder

L ; r xtern |
de negociacion colaborativa. procesos externos de

emprendimiento.

Actualizar los contenidos
de los paquetes de
capacitaciones y asesorias
de manera continua.

Utilizar precios que
terminen en nimeros
impar

Optar por precios
combos y de
prestigios.

Participar en eventos
publicos.

DESARROLLO

Promover la buena
comunicacién con los
stakeholders.

Impulsar programas de
capacitaciones gratuitas
para emprendedores
con discapacidad.

Incentivar a la aplicacion
de las 3R (Reutilizar,
Reciclar y Reducir)

Desarrollar un programa
contable para el
progreso de los cursos
de capacitaciones.

Crear cupones de
descuento, hacer
sorteos y concursos

Aprovechar el potencial
de las redes sociales y
las TICs.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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5.6. LISTADO DE MAQUINAS, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

La Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables, con el fin de
generar una excelencia en el negocio y satisfaccién al cliente, optara por las siguientes

maquinas, equipos y herramientas:

Tabla 37:

Listado de maquinas, equipos y herramientas

COSTO COSTO

CANT DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
14 Laptops HP $ 400,00 $ 5.600,00
2 Computadoras PC $ 600,00 $ 1.200,00
5 Impresora EPSON $ 250,00 $ 1.250,00
6 Infocus o proyector $ 800,00 $ 4.800,00
10 Teléfono $ 60,00 $ 600,00
12 Aires acondicionados INDURAMA $ 600,00 $ 7.200,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

5.7. CALCULOS DE LOS MATERIALES Y MATERIA PRIMA A UTILIZAR
EN EL PROCESO PRODUCTIVO

Tabla 38:

Listado de materiales para el servicio de Asesorias.

VALOR VALOR

CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
3 Resmas de papel $ 400 % 12,00
10 Lapiceros $ 040 % 4,00
2 Archivadores de hojas $ 250 % 5,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Tabla 39:

Listado de materiales para el servicio de Capacitaciones

VALOR VALOR
CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
12 Marcadores de pizarra $ 0,60 $ 7,20
1 Borrador de pizarra $ 0,70 % 1,40
2 Resmas de papel $ 400 % 8,00
12 Lapiceros $ 035 % 4,20
31 Carpetas de cartén $ 020 % 13,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 40:

Listado de materiales del servicio de elaboracion de planes estratégicos

VALOR VALOR
CANTIDAD DETALLE UNITARIO TOTAL
3 CD $ 1,00 $ 10,00
1 Resma de papel $ 400 $ 4,00
2 Archivadores de hojas $ 250 $ 5,00
10 Lapiceros $ 040 $ 4,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

5.8. LISTADO DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores que haran posible que el proyecto surja

eficiente y eficaz son:

Tabla 41:

Listado de proveedores de la microempresa

de una manera

PROVEEDOR DIRECCION MATERIALES
COMPUTRON Manta Laptops, impresora, prqyector con puntero
laser y teléfono.
ARTEFACTA Manta Aires acondicionados
Resmas de papel bond, caja de plumas,
TODO Y PAPELERIA Manta carpetas de cartén, cajas de marcadores y
borradores de pizarra.
CNEL Manta Luz eléctrica.
EPAM Manta Agua potable.
PUNTO NET Manta Internet.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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CAPITULO VI: ESTUDIO ORGANIZACIONAL

6.1. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL
6.1.1. Organigrama estructura

llustracién 7:

Diagrama estructural

N

PROPIETARIO J

A 0 A 0

DEPARTAMENTO DE
ELABORACION DE
PLANES ESTARTEGICOS

DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
ASESORIAS TICs CAPACITACIONES

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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6.1.2. Organigrama funcional

llustracién 8:

Diagrama funcional

ELABORADORES

N
PROPIETARIO
N\ 2 N\
ASESORES JEFE DE TICs CAPACITADORES
N A}
ASESOR CONTABLE ASESOR CAPACITADOR CAPACITADOR

ADMINISTRATIVO CONTABLE ADMINISTRATIVO

A A

CAPACITADOR
ASESOR TRIBUTARIO TRIBUTARIO

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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6.2. FUNCIONES SEGUN LAS RESPONSABILIDADES DE CADA
PERSONA

Tabla 42:

Funciones del Propietario

PERFIL DEL PUESTO DE TRABAJO
PROPOSITO

Planificar, organizar, controlar y direccionar todos los procesos de la microempresa,
desarrollando estratégicas, con el fin de alcanzar la filosofia empresarial del
emprendimiento.

NIVEL DEL PUESTO DE TRABAJO

Nombre del cargo NINGUNA
Departamento GERENCIA
Jefe inmediato Ninguno

FUNCIONES

o Representante legal del emprendimiento.

e Dar su visto bueno a cada una de las acciones de los deméas empleadores.

e Gestionar de manera responsable cada uno de los recursos del
emprendimiento.

e Coordinar al personal colaborador, las finanzas, la contabilidad.

o Desarrollar y analizar los estados financieros de la organizacion y los roles
de pago del personal.

e Cuidar que la contabilidad y la parte tributaria se cumpla diaria, mensual,
trimestral y anualmente.

e Contratar al recurso humano del negocio.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
Titulo de tercer nivel de administracion
de empresa o carreras afines.
Sexo Masculino
Nacionalidad Ecuatoriano
De Preferencia que resida cerca de la
plaza de trabajo.
FORMACION
Leyes y normas tributarias

Nivel de estudio

Lugar de residencia

EXPERIENCIA

Administracién de empresas

Leyes y normas contables

Negocios internacionales

Relaciones corporativas

Técnicas gerenciales

Desarrollo organizacional

COMPETENCIAS CONDUCTUALES

COMPETENCIAS TECNICAS

Pensamiento estratégico e innovador,
desarrollo de informes eficaces,
adversidad al cambio, andlisis de
problemas, soluciones de mejora
continua.

Planificacién estratégica,
Responsabilidad Social, Modelo de
negocios, Contabilidad avanzada,
Finanzas, Tributaciones, Derecho
mercantil y societario.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 43:

Funciones de la segunda parte del propietario

PERFIL DEL PUESTO DE TRABAJO

PROPOSITO

Planificar, organizar, controlar y direccionar todos los procesos de la microempresa,
desarrollando estratégicas, con el fin de alcanzar la filosofia empresarial del
emprendimiento.

NIVEL DEL PUESTO DE TRABAJO

Nombre del cargo NINGUNO

Departamento GERENCIA

Jefe inmediato

FUNCIONES

e Atender a los clientes.

e Asesorar a los clientes

o Realizar los anexos de ingresos y gastos del negocio.

e Cancelar las cuentas del emprendimiento.

e Pagar el sueldo a los empleadores.

¢ Manejar las plataformas del SRI, Ministerio de trabajo e IESS.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Titulo de tercer nivel de administracion de

Nivel de estudio ) .
empresa, secretariado o carreras afines.

Sexo Masculino

Nacionalidad Ecuatoriano

De Preferencia que resida cerca de la

L i i .
ugar de residencia plaza de trabajo.

FORMACION

EXPERIENCIA . ,
Leyes y normas tributarias-contables
Leyes y normas contables
Relaciones corporativas
Desarrollo organizacional
COMPETENCIAS CONDUCTUALES COMPETENCIAS TECNICAS
Pensamiento estratégico e innovador, Asistente estratégico, Técnicas de
capacidad negociadora, comunicacion negociacioén, Liderazgo de equipos,
efectiva, trabajo en equipo, aprendizaje Paquete de office, Contabilidad basica,
continuo Informes tributarios y contables

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 44:

Funciones de los asesores

PERFIL DEL PUESTO DE TRABAJO

PROPOSITO

Brindar soluciones y solventar las dudas de los clientes de una manera ética,
responsable, estratégica y transparente

NIVEL DEL PUESTO DE TRABAJO

Nombre del cargo ASESORES
Departamento ASESORIA
Jefe inmediato PROPIETARIO

FUNCIONES

e Satisfacer las necesidades de los clientes.

e Realizar la carpeta del cliente.
e Seguimiento del cliente.

e Actualizar su aprendizaje y conocimiento contantemente.

e Realizar planes estratégicos.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Nivel de estudio

Titulo de tercer nivel de administracion de
empresa, contabilidad, tributacién o
carreras afines.

Sexo

Indistinto

Nacionalidad

Indistinto

Lugar de residencia

De Preferencia que resida cerca de la
plaza de trabajo.

EXPERIENCIA
(1 afios en cargos similares)

FORMACION

Actualizacién en leyes tributarias

Asesor Actualizacion en leyes contables
Capacitador Planes estratégicos, modelos de negocios
Docente Plan de negocios, RSE

COMPETENCIAS CONDUCTUALES

COMPETENCIAS TECNICAS

Pensamiento estratégico e innovador,

comunicacion efectiva, responsabilidad,

respecto, intercomunicacién con otras

personas, trabajo en equipo, proactividad,

trabajo bajo presion.

Contabilidad basica, superior, de costos,
bancaria, tributacion, manejo de paquete
de office, redactar informes.

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 45:

Funciones de los capacitadores

PERFIL DEL PUESTO DE TRABAJO

PROPOSITO

Capacitar a los clientes de una manera dinamina, estratégica y con sinergia cada uno de
los temas.

NIVEL DEL PUESTO DE TRABAJO

Nombre del cargo

CAPACITADORES

Departamento

CAPACITACIONES

Jefe inmediato

PROPIETARIO

FUNCIONES

e Ser capaz de solventar las dudas de los clientes.

e Ser innovador y creativo.

e Desarrollar los diferentes silabos de estudios.

¢ Brindar informacioén actualizada.
e Realizar planes estratégicos

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Nivel de estudio

Titulo de tercer nivel de administracion de
empresa, contabilidad, tributacion o
carreras afines.

Sexo

Indistinto

Nacionalidad

Indistinto

Lugar de residencia

De Preferencia que resida cerca de la
plaza de trabajo.

EXPERIENCIA FORMACION
(1 afios en cargos similares) Actualizacién en leyes tributarias
Asesor Actualizacion en leyes contables
Capacitador Planes estratégicos, modelos de negocios
Docente Plan de negocios, RSE

COMPETENCIAS CONDUCTUALES

COMPETENCIAS TECNICAS

Pensamiento estratégico e innovador,
comunicacion efectiva, responsabilidad,
respecto, intercomunicacién con otras
personas, trabajo en equipo, proactividad,
trabajo bajo presion.

Contabilidad basica, superior, de costos,
bancaria, tributacién, manejo de paquete
de office, redactar informes

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 46:

Funciones del jefe de TICs

PERFIL DEL PUESTO DE TRABAJO
PROPOSITO

Asegurar de que la empresa cuenta con el equipo adecuado, que tiene que ser lo mas
eficiente posible, ademas de generar un conocimiento muy amplio de los diferentes
sistemas de TIC, asi como estar al dia sobre los avances en tecnologia de la informacion
para poder asesorar a otros altos directivos y hacer planes de cara al futuro.

NIVEL DEL PUESTO DE TRABAJO

Nombre del cargo JEFE DE TICS
Departamento TICS
Jefe inmediato PROPIETARIO

FUNCIONES

e Realizar mantenimiento a los equipos de manera interna como externa.
o Desarrollar publicidades y anuncios para el emprendimiento.

e Controlar la infraestructura del negocio.

e Coordinar el acceso de los recursos tecnoldgicos

e Disefar sistemas de informacién gerencial.

ESPECIFICACIONES DEL PUESTO
Titulo de tercer nivel en informética y

Nivel de estudio

marketing
Sexo Masculino
Nacionalidad Indistinto
. . De Preferencia que resida cerca de la plaza
Lugar de residencia .
de trabajo.
EXPERIENCIA FORMACION
(1 aflos en cargos similares) Programador
Computacion Sistemas operativos
Programacion Desarrollo de software
Mantenimiento Creacion de publicidad
COMPETENCIAS CONDUCTUALES COMPETENCIAS TECNICAS
Pensamiento estratégico e innovador, Manejo de paquete de office, redactar
comunicacion efectiva, responsabilidad, informes, sistemas de informacién
respecto, trabajo en equipo, proactividad, gerencial, herramientas tecnolégicas,
trabajo bajo presion. publicidad, redes y comunicacion

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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6.3. PREVISION DE RECURSOS HUMANOS

Tabla 47:

Rol de pagos del afio 1

ASESORIAS ~ ASESORIAS  Asesores  $ 50000 3  $150000  $ 12500 @ $ 3542  $ 6250 $ 16725 $ 14175 $ 2.03192 $ 24.383,00 $ 2.031,92 $ 24.383,00
TICs Jefe de TICs $ 600,00 $ 600,00 $ 50,00 $ 3542 $ 25,00 $ 66,90 $ 56,70 834,02 $ 10.008,20
CAPACITACION Capacitadores $ 500,00 $ 1.500,00 $ 125,00 $ 3542 $ 62,50 $ 167,25 $ 141,75 $ 2.031,92 $ 24.383,00
ELABORACION DE Elaboradores de
PLANES $ 500,00 $ 500,00 $ 41,67 $ 3542 $ 20,83 $ 55,75 $ 4725 $ 700,92 $ 8.411,00

ESTRATEGICOS

planes estratégicos

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Tabla 48:

Rol de pagos a partir del afio 2 hacia delante

ASESORIAS Asesores $ 500,00 $ 1.500,00 $ 124,95 $ 125,00 $ 35,42 $ 6250 $ 16725 $ 141,75 $ 2.156,87 $ 25.882,40
TICs Jefe de TICs $ 600,00 $ 600,00 $ 49,98 $ 50,00 $ 35,42 $ 2500 $ 66,90 $ 56,70 $ 884,00 $ 10.607,96
CAPACITACION Capacitadores $ 500,00 $ 1.500,00 $ 124,95 $ 125,00 $ 35,42 $ 6250 $ 16725 $ 141,75 $ 2.156,87 $ 25.882,40
ELABORACION DE Elaboradores de
PLANES $ 500,00 $ 500,00 $ 41,65 $ 41,67 $ 35,42 $ 2083 $ 55,75 $ 47,25 $ 742,57 $ 8.910,80

ESTRATEGICOS

planes estratégicos

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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CAPITULO VII: ESTUDIO LEGAL Y SOCIETARIO

7.1. MARCO LEGAL

Todas las organizaciones grandes, medianas, pequefia y emprendimientos se
sustentas a través de normas y leyes que regulan el comportamiento de las empresas,

y de las distintas actividades econémicas desde la maxima hasta la mas minima ley.

La Constitucion de la Republica del Ecuador, es la ley suprema quien regula el
comportamiento de todos los seres humano y sus distintas funciones y actividades, por
lo cual en el articulo 33, menciona que “el trabajo es un derecho y un deber social, y un
derecho econdmico, fuente de realizacion personal y base de la economia. El Estado
garantizara a las personas trabajadoras el pleno respeto a su dignidad, una vida
decorosa, remuneraciones y retribuciones justas y el desempefio de un trabajo

saludable y libremente escogido o aceptado”.

De igual manera en el articulo 34 de la constitucion, establece que “el derecho a
la seguridad social es un derecho irrenunciable de todas las personas, y sera deber y
responsabilidad primordial del Estado. La seguridad social se regira por los principios
de solidaridad, obligatoriedad, universalidad, equidad, eficiencia, subsidiaridad,
suficiencia, transparencia y participacion, para la atencién de las necesidades

individuales y colectivas”.

Por otro lado, el cédigo de trabajo son normas que regulan el compromiso y la
motivacién de las empresas, a mas de generar procesos y coordinacion del talento
humano y un éxito organizacional, por lo cual en su articulo 2 sefiala que “el trabajo es
un derecho y un deber social. El trabajo es obligatorio, en la forma y con las limitaciones

prescritas en la Constitucion y las leyes”.

La Superintendencia de compafiia es el ente u organismo técnico y con
autonomia administrativa, econémica y financiera, que vigila, conforma y controla la
organizacion, actividades, funcionamiento, disolucién y liquidacién de las compafias y
otras entidades, en las circunstancias y condiciones establecidas por la ley. Adicional a
ello, la Ley de Régimen Tributario ayuda a controlar todas las actividades comerciales,
cumpliendo asi las normativas vigentes tributarias, como son las declaraciones de
impuestos y los distintos informes tributarios para un correcto funcionamiento de las

empresas.
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7.2. REQUISITOS PARA SU LEGITIMIDAD

El negocio se constituird bajo Sociedad por Acciones Simplificadas conocido por
sus siglas S.A.S, debido a que este sistema es muy flexible y amigable, adaptdndose a
las necesidades especificas de la empresa o0 negocio. Ademas, al ser un negocio nuevo
en el mercado es muy recomendable usar este sistema de constitucion para el negocio,
ya que tiene como ventaja que la compafiia se puede formar de manera unipersonal o
varios accionistas, adicional a ello el capital minimo para la conformacién de las
empresas es de $ 1. Con referencia al patrimonio personal, este queda protegido, lo
cual solo en factores de declive del negocio, solo se responderia con el capital portable
(Griffin, A. 2020).

Segun la Superintendencia de Compaiiias, para la constitucion de la Sociedad

SAS, se puede hacer bajo dos modalidades:
Constitucién Manual

¢ Ingrese al portal www.supercias.qob.ec

e Ingrese al Portal de Tramites - Sector Societario.

¢ Registrarse como usuario.

¢ Realizar la reserva de denominacion, para el tipo de compafiias SAS.

e Agregar todas las actividades econdmicas a realizar o al menos la actividad
principal.

e En el botén Guias para el usuario, descargar el formato del contrato o acto
constitutivo y nombramiento.

e Llenar la documentacion que se requiere y se firman.

e Luego presentar los documentos en la Superintendencia de Compafias los
siguientes documentos: 2 ejemplares originales del documento constitutivo y
nombramiento de la compafiia, copia de cedulade los accionistas o
representante legal, formulario de direccion domiciliaria, adjuntar la serva de
nominacion impresa y la solicitud de constitucion.

e A partir de la entrega, la Superintendencia enviara correos electronicos para
corregir cualquier observacion, y dar paso al trAmite de control de legalidad.

¢ Y finalmente se genera las razones de inscripciones de contrato o escritura y del

nombramiento.
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Constitucién Electrénica

e Se debe tener la firma electronica de los accionistas o representante legal de la
compania, dicha firma se lo puede obtener a través del Banco Central del
Ecuador, Registros Civil y demas entidades autorizadas.

e Ingrese al portal www.supercias.gob.ec

e Hacer clic en el portal de Constitucion de Compafiias y registrarse como usuario.

o Realizar la reserva de denominacion, para el tipo de compafia SAS.

e Luego hacer clic en el icono constituir una compafiia, escoger la opciéon de
constitucion electrénica SAS e ingresa con el usuario y contrasefa.

e Seleccionar la reserva de denominacion realizada anteriormente.

e Completar el cuestionario de legalidad.

e Ingresar la informacion de la compaifiia.

e Elegir todas las actividades econémicas a realizar o al menos la actividad
principal.

o Registrar los datos de contacto y darle clic en continuar.

e Agregar informacion del o los accionistas que se parte de la compaiiia.

¢ Completar la informacién referente al capital de la sociedad.

e Luego firmar el acta constitutiva de las SAS.

¢ Firmar el acta de nombramiento y representante legal.

e Firmar el anexo de legalidad.

e Confirmar la constituciéon de la compafiia.

o Después de eso, llegara en el correo electronico del representante legal una
notificacion de la confirmacion del acto o contracto de constitucion del o los
nombramientos.

e A partir de ello, la compafiia comienza a tener vida juridica.

e Posterior a ello, se debe tramitar la obtenciéon del RUC ante el SRI.
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CAPITULO VIII: ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

El proyecto de la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables

STARTS, detallara un andlisis econdmico presentado en proyecciones.

8.1. COSTO UNITARIO DE PRODUCCION

Para calcular el costo unitario de cada uno de los servicios que el

emprendimiento ofrecera, se deben calcar los materiales necesarios para ofertar el

curso, la mano de obra y los costos indirectos, tal como se muestra en las tablas a

continuacion.

Costo del servicio unitario del servicio de capacitacién contable

Tabla 49:

Célculo del costo unitario del servicio de los cursos de capacitaciones contable

MATERIALES
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
12 Marcadores de pizarra $ 0,60 $ 7,20
1 Borrador de pizarra $ 0,70 $ 0,70
2 Resmas de papel $ 4,00 $ 8,00
12 Lapiceros $ 0,35 $ 4,20
31 Carpetas de carton $ 0,20 $ 6,20
TOTAL $ 26,30
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
TOTAL $ 700,92
COSTOS INDIRECTOS
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Juego de tintas para impresora $ 12,00 $ 12,00
TOTAL $ 12,00
RESUMEN
SUMINISTROS $ 26,30
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
COSOTOS INDIRECTOS $ 12,00
SUBTOTAL $ 739,22
CANTIDAD DE SERVICIOS 54
COSOTO UNITARIO $ 13,69
MARGEN DE UTILIDAD (10%) $ 1,37
PRECIO DE VENTA $ 15,06

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 50:

Célculo del costo unitario del servicio de capacitacion del curso de tributacién

MATERIALES
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
12 Marcadores de pizarra $ 0,60 $ 7,20
1 Borrador de pizarra $ 0,70 $ 0,70
2 Resmas de papel $ 4,00 $ 8,00
12 Lapiceros $ 0,35 $ 4,20
10 Carpetas de cartén $ 0,20 $ 2,00
TOTAL $ 22,10
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
TOTAL $ 700,92
COSTOS INDIRECTOS
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Juego de tintas para impresora $ 12,00 $ 12,00
TOTAL $ 12,00
RESUMEN

SUMINISTROS $ 22,10
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
COSOTOS INDIRECTOS $ 12,00
SUBTOTAL $ 735,02

CANTIDAD DE SERVICIOS 14
COSOTO UNITARIO $ 52,50
MARGEN DE UTILIDAD (10%) $ 5,25
PRECIO DE VENTA $ 57,75

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 51:

Célculo del costo unitario del servicio de capacitaciones administrativas

MATERIALES
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
12 Marcadores de pizarra $ 0,60 $ 7,20
1 Borrador de pizarra $ 0,70 $ 0,70
2 Resmas de papel $ 4,00 $ 8,00
12 Lapiceros $ 0,35 $ 4,20
28 Carpetas de cartén $ 0,20 $ 5,60
TOTAL $ 25,70
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
TOTAL $ 700,92
COSTOS INDIRECTOS
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Juego de tintas para impresora ~ $ 12,00 $ 12,00
TOTAL $ 12,00
RESUMEN

SUMINISTROS $ 25,70
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
COSOTOS INDIRECTOS $ 12,00
SUBTOTAL $ 738,62

CANTIDAD DE SERVICIOS 17
COSTO UNITARIO $ 43,45
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MARGEN DE UTILIDAD (10% $ 4,34

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Como se pueden observar en las tablas, se procedié a calcular los respectivos
costos unitarios del servicio de capacitaciones, obteniendo como resultado un costo
unitario en el curso contable de $ 13,69; administrativos de $ 43,45 y en el curso
tributario un valor unitario de $ 52,50.

Adiciona a ello, el negocio dispone tener un margen de utilidad del 10%, lo cual
garantiza que el precio de venta de los cursos de capacitaciones contables quede en $
15,06; el administrativo queda en $ 58,00 y el curso tributario en un valor de $ 66. Sin
embargo, se estipulo como politica empresarial que el precio que los cursos dispondra

es a partir de $ 30 a $ 75 de acuerdo al propietario.

Tabla 52:

Célculo del costo unitario del servicio de asesorias contables

MATERIALES
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
3 Resmas de papel $ 4,00 $ 12,00
10 Lapiceros $ 0,40 $ 4,00
2 Archivadores de hojas $ 2,50 $ 5,00
TOTAL $ 21,00
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
TOTAL $ 700,92
COSTOS INDIRECTOS
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Juego de tintas para impresora $ 12,00 $ 12,00
TOTAL $ 12,00
RESUMEN

SUMINISTROS $ 21,00
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
COSOTOS INDIRECTOS $ 12,00
SUBTOTAL $ 733,92

CANTIDAD DE SERVICIOS 16
COSOTO UNITARIO $ 45,87
MARGEN DE UTILIDAD (10%) $ 4,59

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 53:

Célculo del costo unitario del servicio de asesorias tributarias

MATERIALES
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
3 Resmas de papel $ 4,00 $ 12,00
10 Lapiceros $ 0,40 $ 4,00
2 Archivadores de hojas $ 2,50 $ 5,00
TOTAL $ 21,00
MANO DE OBRA DIRECTA $ 1.426,11
TOTAL $ 1.426,11
COSTOS INDIRECTOS
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Juego de tintas para impresora $ 12,00 $ 12,00
TOTAL $ 12,00
RESUMEN
SUMINISTROS $ 21,00
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
COSOTOS INDIRECTOS $ 12,00
SUBTOTAL $ 733,92
CANTIDAD DE SERVICIOS 56
COSOTO UNITARIO $ 13,11
MARGEN DE UTILIDAD (10%) $ 1,31
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 54:
Célculo del costo unitario del servicio de asesorias administrativas
MATERIALES
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO  VALOR TOTAL
3 Resmas de papel $ 4,00 $ 12,00
10 Lapiceros $ 0,40 $ 4,00
2 Archivadores de hojas $ 2,50 $ 5,00
TOTAL $ 21,00
MANO DE OBRA DIRECTA $ 1.426,11
TOTAL $ 1.426,11
COSTOS INDIRECTOS
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Juego de tintas para impresora $ 12,00 $ 12,00
TOTAL $ 12,00
RESUMEN
SUMINISTROS $ 21,00
MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92
COSOTOS INDIRECTOS $ 12,00
SUBTOTAL $ 733,92
CANTIDAD DE SERVICIOS 8
COSOTO UNITARIO $ 91,74

»

MARGEN DE UTILIDAD ilO%i 9,17

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Referente al servicio de asesorias, el costo unitario del area contable da un valor
de $50,46; en la parte tributaria es de $ 14,42 y en el area administrativa el valor unitario
es igual al valor de &rea contable $ 100,91. Es importante mencionar que dichos valores
no se dispondran en cada servicio, sino que de forma global o de manera conjunta

cuesta producir el servicio.
Tabla 55:

Célculo del costo unitario del servicio adicional (elaboracién de planes estratégicos)

MATERIALES

CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
3 CD $ 1,00 $ 3,00
1 Resma de papel $ 4,00 $ 4,00
2 Archivadores de hojas $ 2,50 $ 5,00
10 Lapiceros $ 0,40 $ 4,00
TOTAL $ 16,00

MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92

TOTAL $ 700,92

COSTOS INDIRECTOS
CANTIDAD DETALLE VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Juego de tintas para impresora $ 12,00 $ 12,00
TOTAL $ 12,00
RESUMEN

SUMINISTROS $ 16,00

MANO DE OBRA DIRECTA $ 700,92

COSOTOS INDIRECTOS $ 12,00

SUBTOTAL $ 728,92

CANTIDAD DE SERVICIOS 3

COSOTO UNITARIO $ 242,97

MARGEN DE UTILIDAD (10%) $ 24,30

PRECIO DE VENTA $ 267,27

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Como se puede observar en la tabla 56, el costo unitario del servicio adicional
que es la elaboracion de planes estratégicos que ofertara el negocio es de $ 267,27, lo

cual al tener un margen de utilidad del 10%, queda como saldo final $ 268.
8.2. ESTRUCTURA DE COSTO Y GASTOS

La estructura de costo y gastos esté dividida en dos secciones: la primera son
los gastos y costos administrativos, es decir lo que estan incursionando en la parte de
oficina, gerencia y Tics y la segunda son los de ventas, los que estan basicamente en
el area de capacitaciones, asesorias y en la elaboracion de planes estratégicos, los

cuales se detallan a continuacion.
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Tabla 56:

Estructura de costo y gastos administrativos

VALOR VALOR

GASTOS ADMINISTRATIVOS MENSUAL ANUAL
Gastos sueldos $ 83402 $ 10.008,20
Agua $ 16,50 $ 198,00
Luz $ 165,00 $ 1.980,00
Internet $ 5500 $ 660,00
Telefonia $ 13,75 % 165,00
Materiales de limpieza $ 11,00 $ 132,00
Suministro de oficina $ 75,00 $ 900,00
Arrendamiento $ 900,00 $ 10.800,00
Gastos de depreciacién $ 258,71 $ 3.104,50
Gastos de amortizacion $ 71,33 $ 856,00
TOTAL $ 2.400,31 $ 28.803,70

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Tabla 57:

Estructura de costo y gastos del departamento de ventas

VALOR VALOR

GASTOS DE VENTA MENSUAL ANUAL
Agua $ 1350 $ 162,00
Luz $ 13500 $ 1.620,00
Internet $ 4500 3 540,00
Telefonia $ 1125 % 135,00
Materiales de limpieza $ 9,00 $ 108,00
Gasto de promocién y venta - $ 200,00
TOTAL $ 213,75 $ 2.765,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Como se pueden observar en la tabla 56 y 57, se tiene un total de gastos administrativos
de $ 2.400,31 y de gastos de ventas de $ 213,75 de manera mensual, dando un valor

total de gastos y costos $ 31.568,70 al afio.
Tabla 58:

Gastos de promocion y venta

GARGOS VALOR ANUAL
Sistema de facturacion $ 50,00
Publicidad $ 50,00
P4agina web $ 100,00
TOTAL $ 200,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 59:

Prorrateo
DEPARATMENTOS
CARGOS M(EQELTJ(ZL ADMINISTRATIVO VENTAS iﬁﬁl\?
(55%) (45%)
Agua $ 30,00 $ 16,50 $ 1350 $ 360,00
Luz $ 300,00 $ 165,00 $ 135,00 $ 3.600,00
Internet $ 100,00 $ 55,00 $ 45,00 $ 1.200,00
Telefonia $ 25,00 $ 13,75 $ 11,25 $ 300,00
Materiales de limpieza  $ 20,00 $ 11,00 $ 9,00 $ 240,00
TOTAL $ 475,00 $ 261,25 $ 213,75 $ 5.700,00
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 60:
Célculo de depreciacién de los activos fijos
% DEPRECIAICON DEPRECIAON
DETALLE DEL BIEN VALOR DEPRECIACON ANUAL MENSUAL
Muebles y enseres $ 5.470,00 10% $ 547,00 $ 45,58
Equipo de oficina $ 9.583,00 10% $ 958,30 $ 79,86
Equipo de
- $ 4.000,00 33,33% $ 1.333,20 $ 111,10
computacion
Otras adecuaciones $ 2.660,00 10% $ 266,00 $ 22,17
TOTAL $21.713,00 $ 3.104,50 $ 258,71
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 61:
Célculo de amortizacién de activos intangible
% AMORT. AMORT.
DETALLE DEL BIEN VALOR AMORTIZACION ANUAL MENSUAL
Gastos de constitucion ~ $ 4.280,00 20% $ 856,00 $ 71,33

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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8.3. PROYECCION DE VENTAS

En este apartado, para calcular la proyeccion de venta, se pronosticara las proyecciones de las ventas mensuales a partir del tiempo que

se demora en practicar cada servicio. En los cursos de capacitaciones contable, administrativo y tributario se dispondran de dos docentes, las

cuales trabajaran 8 horas diarias, generando un valor de horas mensual de 160 cada uno, ademas el curso basico y superior se apertura dos

veces al mes, el curso supremo y ultra una vez al mes. Referente al curso de tributacion se tiene a disposicion un curso al mes, ademas tendra

una tasa de crecimiento de 1,7% con el pasar de los afios, dicha tasa a utilizar fue un valor proporcionado por el BCE, el cual se detall6 el por

gué en el capitulo 3, trayendo consigo las siguientes proyecciones:
8.3.1. Proyeccion de ventas en unidades

Proyeccion de ventas del servicio de capacitaciones

Tabla 62:

Proyeccién de ventas en unidades del servicio de capacitaciones contables

PROYECCION DE VENTAS ANUAL EN UNIDADES

AREA DE PROYECCION DE

ESTUDIO CURSOS DE CAPACITACIONES VENTAS MENSUAL ARIO 1 ARIO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5

Curso de capacitaciones contable basico 24 288 293 298 303 308

Curso de capacitaciones contable superior 20 240 244 248 252 257

CONTABLE —

Curso de capacitaciones contable suprema 6 72 73 74 76 77

Curso de capacitaciones contable ultra 4 48 49 50 50 51

TOTAL 54 648 659 670 682 693

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 63:

Proyeccién de ventas en unidades del servicio de capacitacion de tributacion

AREA DE CURSOS DE PRO$EIC\I:$|A08N DE - ~PROYECCION D~E VENTAS ANUANL -
ESTUDIO CAPACITACIONES MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TRIBUTACION Curso de capacitacion 14 168 171 174 177 180
completo
TOTAL 14 168 171 174 177 180
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 64:
Proyeccién de ventas en unidades del servicio de capacitacion de administracién
AREA DE PROYECCION PROYECCION DE VENTAS ANUAL
ESTUDIO CURSOS DE CAPACITACIONES DE VENTAS ARO 1 ARIO 2 ARIO 3 ARIO 4 ARO 5
MENSUAL
Curso de capacitaciones administrativo basico 8 96 98 99 101 103
Curso de capacitaciones administrativo superior 5 60 61 62 63 64
ADMINISTRATIVO Curso de capacitaciones administrativo supremo 2 24 24 25 25 26
Curso de capacitaciones administrativo ultra 2 24 24 25 25 26
TOTAL 17 204 207 211 215 218

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Proyeccidn de ventas del servicio de asesorias

Tabla 65:

Proyeccion de ventas en unidades del servicio de asesorias contables

AREA DE PROYECCION PROYECCION DE VENTAS ANUAL
ASESORIAS TEMAS DE ASESORIA DE VENTAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MENSUAL
Presentacion de estados financieros 5 60 61 62 63 64
Desarrollo de procesos contables 4 48 49 50 50 51
CONTABLE Estudio de la cuenta mercaderia y sus ajustes 2 24 24 25 25 26
Célculos de los rubros de los roles de pagos 5 60 61 62 63 64
TOTAL 16 192 195 199 202 205
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 66:
Proyeccién de ventas en unidades del servicio de asesorias administrativas
A PROYECCION DE PROYECCION DE VENTAS ANUAL
AREA DE ASESORIAS TEMAS DEASESORIA — \ENTAS MENSUAL ARO 1 ARIO 2 ARO 3 ARO 4 ANO 5
Talento humano 2 24 24 25 25 26
Administracion estratégica 1 12 12 12 13 13
- Modelo de negocios 1 12 12 12 13 13
ADMINISTRACION Plan de negocios 2 24 24 25 25 26
Informe de sostenibilidad 1 12 12 12 13 13
Desarrollo organizacional 1 12 12 12 13 13
TOTAL 8 96 98 99 101 103

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 67:

Proyeccion de ventas en unidades del servicio de asesorias tributarias

AREA DE PROYECCION DE PROYECCION DE VENTAS ANUAL
ASESORIAS TEMAS DE ASESORIA VENTAS MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Declaracién de IVA cero 6 72 73 74 76 77
Declaracion de IVA mensual 22 264 268 273 278 282
Declaracién de IVA semestral 8 96 98 99 101 103
TRIBUTACION Devolucién de IVA 12 144 146 149 151 154
Declaracion de Impuesto a la Renta 2 24 24 25 25 26
Retencién de la fuente e IVA 2 24 24 25 25 26
Anexos de gastos personales 4 48 49 50 50 51
TOTAL 56 672 683 695 707 719
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Proyeccion de ventas del servicio adicional (elaboracidon de planes estratégicos)
Tabla 68:
Proyeccién de ventas en unidades del servicio adicional (elaboracién de planes estratégicos)
PROYECCION DE PROYECCION DE VENTAS ANUAL
SERVICIO VENTAS ~ ~ o . .
MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ELABORACION DE Empresas de distintas
PLANES . Pd q P 3 36 37 37 38 39
ESTRATEGICOS actividades econémicas
TOTAL 3 36 37 37 38 39

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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8.3.2. Proyeccion de venta en unidades monetarias
Con los precios y unidades establecidas, se proyectan las siguientes ventas en valores numéricos.

Proyeccion de ventas del servicio de capacitaciones

Tabla 69:

Proyeccién de ventas en unidades monetarias del servicio de capacitaciones contables

AREA DE PROYECCION DE PROYECCION DE VENTAS ANUAL
ESTUDIO CURSOS DE CAPACITACIONES MVEEI\II\ISTUAASL ARO 1 ARIO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
\g/ Curso de capacitaciones contable basico $ 720,00 $ 8.640,00 $ 8.786,88 $ 8.936,26 $ 9.088,17 $ 9.242,67
«v?’ Curso de capacitaciones contable superior $ 700,00 $ 8.400,00 $ 8.542,80 $ 8.688,03 $ 8.835,72 $ 8.985,93
oé Curso de capacitaciones contable suprema $ 240,00 $ 2.880,00 $ 2.928,96 $ 2.978,75 $ 3.029,39 $ 3.080,89
¢) Curso de capacitaciones contable ultra $ 180,00 $ 2.160,00 $ 2.196,72 $ 2.234,06 $ 2.272,04 $ 2.310,67
TOTAL $ 1.840,00 $ 22.080,00 $ 22.455,36 $ 22.837,10 $ 23.225,33 $ 23.620,16
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 70:
Proyeccién de ventas en unidades monetarias del servicio de capacitacion tributario
AREA DE CURSOS DE PRO\\;EE%IAOSN DE - ~PROYECCION D~E VENTAS ANUA:L -
ESTUDIO CAPACITACIONES MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TRIBUTACION Curso gsnﬁslpe“t‘g'tac'on $  1.050,00 $ 12.600,00 $12.814,20  $13.032,04  $13.253,59 $ 13.478,90
TOTAL $ 1.050,00 $ 12.600,00 $12.814,20 $ 13.032,04 $ 13.253,59 $ 13.478,90

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 71:

Proyeccion de ventas en unidades monetarias del servicio de capacitacion administrativo

PROYECCION DE

PROYECCION DE VENTAS ANUAL

AREA DE
ESTUDIO CURSOS DE CAPACITACIONES VENTAS ARO 1 ARIO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
MENSUAL
> — — -
g~ Cusodecapaclacionesadministavo g 36000  $ 432000  $ 439344  $ 446813  $ 454400  $ 4.621,34
O —— — .
= Curso de Capac;tﬁgginoﬁs administrativo ¢ 25000 $ 3.00000  $ 3.051,00  $ 3.10287  $ 315562  $ 3.209,26
|_
5 =1 — .
z  (Gumsode O orome. administrativo ¢ 17000  $ 1.32000  $ 134244  $ 136526  $ 138847  $ 1.412,07
= — — -
g Cusodecapaciacionesadministatvo g 12000 $ 144000  $ 146448  $ 148938  § 151470  $ 154045
TOTAL $ 840,00 $ 10.080,00 $10.251,36 $ 10.425,63 $ 10.602,87 $ 10.783,12
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Proyeccidn de ventas del servicio de asesorias
Tabla 72:
Proyeccién de ventas en unidades monetarias del servicio de asesorias contables
AREA DE PROYECCION DE PROYECCION DE VENTAS ANUAL
ASESORIAS TEMAS DE ASESORIA VENTAS MENSUAL ARIO 1 ARIO 2 ARO 3 ANO 4 ARNO 5
\(/(, Presentacion de estados financieros $ 250,00 $ 3.000,00 $ 3.051,00 $ 3.102,87 $ 3.15562 $ 3.209,26
vjb Desarrollo de procesos contables $ 180,00 $ 2.160,00 $ 2.196,72 $ 2.234,06 $ 227204 $ 2.310,67
é Estudio de la cuenta mercaderia y sus ajustes $ 70,00 $ 840,00 $ 854,28 $ 868,80 $ 88357 $ 898,59
c,o Célculos de los rubros de los roles de pagos $ 200,00 $ 2.400,00 $ 2.440,80 $ 2.482,29 $ 252449 $ 2.567,41
TOTAL $ 700,00 $ 8.400,00 $ 8.542,80 $ 8.688,03 $ 8.835,72 $ 8.985,93

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 73:

Proyeccion de ventas en unidades monetarias del servicio de asesorias tributarias

AREA DE PROYECCION PROYECCION DE VENTAS ANUAL
ASESORIAS TEMAS DE ASESORIA D,\fE\,/\les'\l'JTAALS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
= Declaracion de IVA cero $ 12,00 $ 144,00 $ 146,45 $ 148,94 $ 151,47 $ 154,04
0 Declaracion de IVA mensual $ 110,00 $ 1.320,00 $ 1.342,44 $ 1.365,26 $ 1.388,47 $ 1.412,07
2 Declaracion de IVA semestral $ 56,00 $ 672,00 $ 68342 $ 695,04 $ 706,86 $ 718,87
5 Devolucion de IVA $ 60,00 $ 720,00 $ 732,24 $ 744,69 $ 757,35 $ 770,22
o} Declaracion de Impuesto a la Renta $ 16,00 $ 192,00 $ 195,26 $ 198,58 $ 201,96 $ 205,39
P_f Retencién de la fuente e IVA $ 12,00 $ 144,00 $ 146,45 $ 148,94 $ 151,47 $ 154,04
Anexos de gastos personales $ 40,00 $ 480,00 $ 488,16 $ 496,46 $ 504,90 $ 513,48
TOTAL $ 306,00 $ 3.672,00 $ 3.734,42 $ 3.797,91 $ 3.862,47 $ 3.928,14
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
Tabla 74:
Proyeccién de ventas en unidades monetarias del servicio de asesorias administrativas
AREA DE PROYECCION DE PROYECCION DE VENTAS ANUAL
ASESORIAS TEMAS DE ASESORIA MVEEI\'l\'STSA‘T’L ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Talento humano $ 90,00 $ 1.080,00 $ 1.098,36 $ 1.117,03 $ 1.136,02 $ 1.155,33
Administracion estratégica $ 50,00 $ 600,00 $ 610,20 $ 620,57 $ 631,12 $ 641,85
«Qy' Modelo de negocios $ 50,00 $ 600,00 $ 610,20 $ 620,57 $ 631,12 $ 641,85
\\;\9’ Plan de negocios $ 100,00 $ 1.200,00 $ 1.220,40 $ 1.241,15 $ 1.262,25 $ 1.283,70
0\& Informe de sostenibilidad $ 40,00 $ 480,00 $ 488,16 $ 496,46 $ 504,90 $ 513,48
\a Desarrollo organizacional $ 30,00 $ 360,00 $ 366,12 $ 372,34 $ 378,67 $ 38511
TOTAL $ 360,00 $ 4.320,00 $ 4.393,44 $ 4.468,13 $ 4.544,09 $ 4.621,34

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Proyeccion de ventas del servicio adicional (elaboracidon de planes estratégicos)

Tabla 75:

Proyeccién de ventas en unidades monetarias del servicio adicional (elaboracién de planes estratégicos)

PROYECCION PROYECCION DE VENTAS ANUAL
SERVICIO DE VENTAS ~ ~ ~ ~ ~
MENSUAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ELABORACION DE  Empresas de distintas
PLANES actividades $ 825,00 $ 9.900,00 $ 10.068,30 $ 10.239,46 $10.413,53 $ 10.590,56
ESTRATEGICOS econdémicas
TOTAL $ 825,00 $ 9.900,00 $ 10.068,30 $10.239,46 $10.413,53 $ 10.590,56

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

8.4. PLAN DE INVERSION

En este apartado se dard a conocer los diferentes elementos que la Microempresa de Capacitaciones y Asesorias contables STARS

necesita para llevar a cabo el negocio:
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8.4.2. Inversién en activos fijos

Tabla 76:

Plan de inversion de los muebles y enseres

VALOR VALOR

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Escritorio gerencial recto $ 300,00 $ 300,00
8 Escritorios de oficina $ 100,00 $ 800,00
8 Sillas de escritorio giratorias $ 65,00 $ 520,00
1 Silla gerencial $ 100,00 $ 100,00
1 Mesa para reuniones $ 400,00 $ 400,00
18 Pupitres escolares $ 50,00 $ 900,00
10 Sillas comodas para recepcién $ 55,00 $ 550,00
3 Sofa $ 250,00 $ 750,00
2 Piezas de muebles $ 200,00 $ 400,00
1 Mesa central para recepcion rectangular $ 60,00 % 60,00
3 Otomano para recepcion $ 40,00 $ 120,00
3 Pizarras tiza liguida grande $ 60,00 $ 180,00
1 Archivador grande $ 90,00 % 90,00
3 Archivadores pequefios $ 50,00 $ 150,00
1 Librero $ 150,00 $ 150,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Tabla 77:

Plan de inversion de los equipos de oficina

VALOR VALOR

CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
6 Teléfonos $ 40,00 $ 240,00
1 Dispensador de agua $ 12500 $ 125,00
1 Cafetera eléctrica $ 5000 $ 50,00
3 Impresoras $ 22500 $ 675,00
3 Infocus o proyector $ 750,00 $ 2.250,00
7 Céamaras de seguridad $ 40,00 $ 280,00
6 Papeleras metalicas $ 800 $ 48,00
13 Tachos de basura $ 500 % 65,00
9 Aires acondicionados $ 650,00 $ 5.850,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 78:

Plan de inversion de quipos de computacion

VALOR VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
7 Laptops HP $ 400,00 $ 2.800,00

2 Comﬁutadoras PC $ 600,00 $ 1.200,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Tabla 79:

Plan de inversion de otras adecuaciones

VALOR VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
4 Inodoro $ 90,00 $ 360,00
4 Lavamanos $ 40,00 $ 160,00
4 Urinarios $ 60,00 $ 240,00
10 Puertas internas $ 150,00 $ 1.500,00
1 Puerta de entrada $ 400,00 $ 400,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

8.4.3. Inversién en activos intangibles
Tabla 80:

Plan de inversién de gastos de constitucion

VALOR VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
1 Servicios profesionales abogado por constitucion $ 250,00 $ 250,00
1 Escritura publica de constitucién $ 100,00 $ 100,00
1 Inscripcién registro mercantil y permiso de funcionamiento  $ 100,00 $ 100,00
1 Patente municipal $ 150,00 $ 150,00
1 Otros gastos de constitucion $ 80,00 $ 80,00
9 Licencia Windows $ 150,00 $ 1.350,00
9 Licencia office $ 150,00 $ 1.350,00
9 Antivirus $ 100,00 $ 900,00

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 81:

Célculo de la inversion inicial y capital de trabajo

INVERSION INICIAL
INVERSION DE ACTIVOS FIJOS

Muebles y enseres $ 5.470,00
Equipos de oficina $ 9.583,00
Equipo de computacién $ 4.000,00
Otras adecuaciones $ 2.660,00
SUBTOTAL $ 21.713,00
INVERSION DE ACTIVOS INTAGIBLES

Gastos de constitucion $ 4.280,00
SUBTOTAL $ 4.280,00
CAPITAL DE TRABAJO $ 13.153,63
Gastos administrativos $ 28.803,70
Gastos de venta $ 2.765,00
MESES DE OPERACION 5
TOTAL INVERSION $ 39.146,63
APORTE REQUERIDO PARA FINANCIAMIENTO (80%) $ 31.317,30

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

La Microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables y Tributarios
STARTS, tiene como inversiones muebles y enseres, equipos de oficina, equipo de
computacioén, adecuaciones, gastos de constitucion, generando un valor de activos fijos
de $ 21.713,00 y activos intangibles de $ 4.280,00. Por otro lado, cuenta con un capital
de trabajo, es decir recursos financieros que debe disponer el negocio para continuar
con el proyecto y realizar sus actividades pertinentes un valor de $ 13.153,63 en un

periodo de cinco meses.

8.5. LINEAS DE FINANCIAMIENTO

Como consecuencia de lo mencionado en el parrafo anterior, el emprendimiento
cuenta y dispone con una inversion inicial de $ 70.751,07 lo cual dicho valor estara dado
por un aporte propio del 20% y un financiamiento del 80%, como se muestra en la tabla

a continuacion.

Tabla 82:

Lineas de financiamiento

DESCRIPCION ENTIDAD CAPITAL %
RECURSO PROPIOS Personal $ 7.829,33 15%
PRESTAMO BANCARIO CNF $ 31.317,30 85%
TOTAL $ 39.146,63 100%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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Tabla 83:

Condiciones del préstamo bancario

Entidad Bancaria CFN
Monto prestable $ 31.317,30
Tasa de interés anual 11,36%
Tasa de interés mensual 1%
Plazo 60
Cuota fija mensual $ 686,55

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Tabla 84:

Amortizacion del préstamo bancario

PAGO DE PAGO DE CAPITAL
PERIODOS CUOTA INTERES CAPITAL PENDIENTE
0 $ 31.317,30
1 $ 686,55 $ 296,47 $ 390,08 $ 30.927,22
2 $ 686,55 $ 29278 $ 303,77 $ 30.533,45
3 $ 686,55 $ 289,05 $ 397,50 $ 30.135,95
4 $ 686,55 $ 28529 $ 401,26 $ 29.734,68
5 $ 686,55 $ 281,49 $ 405,06  $ 29.329,62
6 $ 686,55 $ 27765 $ 408,90 $ 28.920,73
7 $ 686,55 $ 273,78 $ 412,77 $ 28.507,96
8 $ 686,55 $ 269,88 $ 416,67 $ 28.091,29
9 $ 686,55 $ 265,93 $ 420,62 $ 27.670,67
10 $ 686,55 $ 261,95 $ 42460 $ 27.246,07
11 $ 686,55 $ 257,93 $ 42862 $ 26.817,44
12 $ 686,55 $ 253,87 $ 432,68 $ 26.384,77
13 $ 686,55 $ 24978 $ 436,77 $ 25.947,99
14 $ 686,55 $ 24564 $ 44091 $ 25.507,08
15 $ 686,55 $ 24147 $ 44508 $ 25.062,00
16 $ 686,55 $ 23725 $ 44930 $ 24.612,70
17 $ 686,55 $ 233,00 $ 45355 $ 24.159,15
18 $ 686,55 $ 22871 $ 45784 $ 23.701,31
19 $ 686,55 $ 22437 $ 462,18 $ 23.239,13
20 $ 686,55 $ 220,00 $ 466,55 $ 22.772,58
21 $ 686,55 $ 21558 $ 470,97 $ 22.301,61
22 $ 686,55 $ 211,12 $ 47543 $ 21.826,18
23 $ 686,55 $ 206,62 $ 479,93 $ 21.346,25
24 $ 686,55 $ 202,08 $ 484,47 $ 20.861,78
25 $ 686,55 $ 197,49 $ 489,06 $ 20.372,72
26 $ 686,55 $ 192,86 $ 49369 $ 19.879,03
27 $ 686,55 $ 188,19 $ 49836 $ 19.380,67
28 $ 686,55 $ 183,47 $ 503,08 $ 18.877,59
29 $ 686,55 $ 178,71 $ 507,84 $ 18.369,75
30 $ 686,55 $ 173,90 $ 512,65 $ 17.857,10
31 $ 686,55 $ 169,05 $ 517,50 $ 17.339,60
32 $ 686,55 $ 164,15 $ 52240 $ 16.817,20
33 $ 686,55 $ 159,20 $ 527,35 $ 16.289,85
34 $ 686,55 $ 15421 $ 532,34 $ 15.757,51
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35 $ 686,55 $ 149,17 % 53738 $ 15.220,13
36 $ 686,55 $ 14408 % 542,47 $ 14.677,66
37 $ 686,55 $ 13895 $ 547,60 $ 14.130,06
38 $ 686,55 $ 133,76  $ 552,79 $ 13.577,28
39 $ 686,55 $ 12853 $ 558,02 $ 13.019,26
40 $ 686,55 $ 123,25  $ 563,30 $ 12.455,96
41 $ 686,55 $ 11792 % 568,63 $ 11.887,32
42 $ 686,55 $ 11253 $ 574,02 $ 11.313,31
43 $ 686,55 $ 107,10 % 579,45 $ 10.733,86
44 $ 686,55 $ 10161 % 584,94 % 10.148,92
45 $ 686,55 $ 96,08 % 590,47 $ 9.558,45
46 $ 686,55 $ 90,49 % 596,06 $ 8.962,38
47 $ 686,55 $ 8484 % 601,71 % 8.360,68
48 $ 686,55 $ 79,15 % 607,40 $ 7.753,28
49 $ 686,55 $ 73,40 % 613,15 $ 7.140,12
50 $ 686,55 $ 6759 % 618,96 $ 6.521,17
51 $ 686,55 $ 61,73 % 624,82 % 5.896,35
52 $ 686,55 % 55,82 % 630,73 $ 5.265,62
53 $ 686,55 % 4985 $ 636,70 $ 4.628,92
54 $ 686,55 $ 4382 $ 642,73  $ 3.986,19
55 $ 686,55 $ 37,74 % 64881 $ 3.337,37
56 $ 686,55 $ 3159 % 654,96 $ 2.682,42
57 $ 686,55 $ 2539 % 661,16 $ 2.021,26
58 $ 686,55 $ 19,13 % 667,42 $ 1.353,85
59 $ 686,55 $ 1282 % 673,73 % 680,11
60 $ 686,55 $ 644 $ 680,11 $ 0,00
Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
RESUMEN DE AMORTIZACION DE CREDITO
PAGO DE PAGO DE CAPITAL
PERIODOS CUOTA INTERES CAPITAL PENDIENTE

1 $ 8.238,60 $ 3.306,07 $ 4.932,53 $  31.317,30

2 $ 8.238,60 $ 2.715,62 $ 5.522,98 $  26.384,77

3 $ 8.238,60 $ 2.054,48 $ 6.184,12 $  20.861,78

4 $ 8.238,60 $ 1.314,21 $ 6.924,39 $ 14.677,66

5 $ 8.238,60 $ 485,32 $ 7.753,28 $ 7.753,28

La tabla de amortizacién que se puede visualizar esta bajo un sistema francés,

donde se debe pagar una cuota fija mensual, en caso del negocio la cuota a pagar por
los 60 meses es de $ 686,55.
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8.6. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Tabla 85:

Estado de flujo de caja proyectado a 5 afios

DECRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJO DE INGRESOS

Ventas $ 71.052,00 $ 72.259,88 $ 73.488,30 $ 74.737,60 $ 76.008,14
TOTAL DE INGRESOS $ 71.052,00 $ 72.259,88 $ 73.488,30 $ 74.737,60 $ 76.008,14
FLUJO DE EGRESOS

Gastos de venta $ 2.765,00 $ 2.812,01 $ 2.859,81 $ 2.908,43 $ 2.957,87
Gastos administrativos $ 28.803,70 $ 29.293,36 $ 29.791,35 $ 30.297,80 $ 30.812,87
Gastos de interés $ 3.306,07 $ 2.715,62 $ 2.054,48 $ 1.314,21 $ 485,32
TOTAL DE EGRESOS $ 34.874,77 $ 34.820,98 $ 34.705,64 $ 34.520,44 $ 34.256,06
Inversién de activos fijos $ 21.713,00

Inversion de activos intangibles $ 4.280,00

Inversion capital de trabajo $ 13.153,63

Aporte propio $ 7.829,33

FLUJO ECONOMICO $  (39.146,63) $ 36.177,23 $ 37.438,90 $ 38.782,66 $ 40.217,16 $ 41.752,08
Crédito a largo plazo $ 31.317,30

Slrgzoortlzacmn de credito a largo $ 493253 $ 552298 $ 618412 $ 692439 $ 7.753.28
15% participacién de trabajadores $ 5.006,59 $ 5.188,70 $ 5.383,00 $ 5.590,79 $ 5.813,52
25% impuesto a la renta $ 7.092,66 $ 7.350,65 $ 7.62591 $ 7.920,28 $ 8.23581
FLUJO NETO EFECTIVO $ 19.145,45 $ 19.376,57 $ 19.589,63 $ 19.781,70 $ 19.949,48
SALDO INICIAL DE CAJA $  39.146,63 $ 39.146,63 $ 58.292,08 $ 77.668,65 $ 97.258,28 $117.039,98
SALDO FINAL DE CAJA $ 39.146,63 $ 58.292,08 $ 77.668,65 $ 97.258,28 $117.039,98 $ 136.989,46

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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8.7. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Tabla 86:

Estado de Resultados proyectado a 5 afios

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES $ 71.052,00 $ 7225988 $ 73.488,30 $ 74.737,60 $ 76.008,14
Cursos de capacitaciones $ 44.760,00 $ 45520,92 $ 46.294,78 $ 47.081,79 $ 47.882,18
Asesorias $ 16.392,00 $ 16.670,66 $ 16.954,07 $ 17.242,28 $ 17.535,40
Elaboracién de planes estratégicos $ 9.900,00 $ 10.068,30 $ 10.239,46 $ 10.41353 $ 10.590,56
GASTOS OPERACIONALES $ 34.368,70 $ 3495297 $ 35.547,17 $ 36.151,47 $ 36.766,05
Gastos administrativos $ 30.003,70 $ 30.513,76 $ 31.032,50 $ 31.560,05 $ 32.096,57
Gastos de venta $ 436500 $ 443921 $ 451467 $ 459142 $ 4.669,48
UTILIDAD OPERATIVA $ 36.683,30 $ 37.306,92 $ 37.941,13 $ 38586,13 $ 39.242,10
OTROS GASTOS $ 3.306,07 $ 271562 $ 2.054,48 $ 1.314,21 $ 485,32
Gastos financieros $ 330607 $ 271562 $ 205448 $ 131421 $ 485,32
UTILIDAD ANTE PART. TRABAJADORES $ 3337723 $ 34591,30 $ 35.886,65 $ 37.271,92 $ 38.756,77
(-15%) Participacion trabajadores $ 500659 $ 518370 $ 538300 $ 559079 §$ 5.81352
UTILIDAD ANTE IMPUESTO A LA RENTA $ 28.370,65 $ 2940261 $ 30.503,65 $ 31.681,13 $ 32.943,26
(-25%) Impuesto a larenta $ 7.09266 $ 735065 $ 762591 $ 7.920,28 $ 8.23581
UTILIDAD ANTE RESERVA LEGAL $ 2127799 $ 22.051,95 $ 22877,74 $ 23.760,85 $ 24.707,44
(-10%) Reserva legal $ 212780 $ 220520 $ 228777 $ 237608 $ 2.470,74
UTILIDAD NETA $ 19.150,19 $ 19.846,76 $ 20.589,97 $ 21.384,76 $ 22.236,70

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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8.8. ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

Tabla 87:

Estado de Situacion Financiera proyectado a 5 afios

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS $ 80.32458 $100.075.70 $120.046.25 $140.21535 $160.558.81
ACTIVO CORRIENTE $ 58.292,08 $ 77.668,65 $ 97.258,28 $117.039,98 $ 136.989,46
Caja $ 58.292,08 $ 77.668,65 $ 97.258,28 $117.039,98 $ 136.989,46
ACTIVO NO CORRIENTE $ 18.608,50 $ 18.924,84 $ 19.246,57 $ 19.573,76 $ 19.906,51
Muebles y enseres $ 5.470,00 $ 5.562,99 $ 5.657,56 $ 5.753,74 $ 5.851,55
Equipo de oficina $ 958300 $ 9.74591 $ 991159 $ 10.080,09 $ 10.251,45
Equipo de computaciéon $ 4.00000 $ 4.06800 $ 4.137,16 $ 420749 $ 4.279,01
Adecuaciones $ 2.660,00 $ 2.705,22 $ 275121 $ 2.797,98 $ 2.845,54
(-) Depreciaciéon acumulada $ 310450 $ 3.15728 $ 3.21095 $ 3.26554 $ 3.321,05
OTROS ACTIVOS $ 3.424,00 $ 3.482,21 $ 354141 $ 3.601,61 $ 3.662,84
Gastos de constitucion $ 428000 $ 435276 $ 4.426,76 $ 450201 $ 457855
(-) Amortizacion acumulada $ 856,00 $ 870,55 $ 885,35 $ 900,40 $ 915,71
PASIVO $ 43.416,55 $ 38.924,11 $ 33.870,69 $ 28.188,74 $ 21.802,61
PASIVO CORRIENTE $ 12.099,25 $ 12.539,35 $ 13.008,91 $ 13.511,07 $ 14.049,33
Participacion trabajadores $ 500659 $ 518370 $ 538300 $ 5590,79 $ 5.81352
Impuesto alarenta $ 7.09266 $ 735065 $ 7.62591 $ 7.92028 $ 8.23581
PASIVO NO CORRIENTE $ 41.437,27 $ 34.910,82 $ 27.603,12 $ 19.420,65 $ 10.258,69
Préstamo bancario $ 31.317,30 $ 26.384,77 $ 20.861,78 $ 14.677,66 $ 7.753,28
PATRIMONIO $ 36.908,03 $ 61.151,59 $ 86.175,56 $112.026,61 $ 138.756,20
Capital social $ 15.630,04 $ 39.099,63 $ 63.297,82 $ 88.265,76 $114.048,76
Utilidad neta $ 19.150,19 $ 19.846,76 $ 20.589,97 $ 21.384,76 $ 22.236,70
Reserva legal $ 212780 $ 220520 $ 228777 $ 237608 $ 2.470,74
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 80.32458 $100.075,70 $120.046.25 $140.21535 $160.558.81

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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CAPITULO IX: EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera en un proyecto de inversion es fundamental para saber
si un proyecto es viable 0 no es viable, ademas este paso permite tomar decisiones en
cuanto a la ejecucién de un proyecto, conociendo los posibles beneficios y las
alternativas de inversion del proyecto. El primer paso para una evaluacion financiera es
calcular el WACC, es decir el costo promedio ponderado de capital que permite conocer
la tasa de descuento, el cual se utiliza para descontar en los flujos de efectivos futuros
a la hora de evaluar un proyecto o una inversion. En el caso del proyecto de la creacion

de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias STARTS el WACC es el siguiente:

Tabla 88:

Célculo del WACC del negocio

MEZCLA DEL

DESCRICION MONTO K COSTO PONDERADO

APORTE DE K $ 13.153,63 30% 12,00% 3,5%
DEUDA $ 31.317,30 70% 8,52% 6,0%
TOTAL $ 44.470,93 100% 9,5%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Como se puede observar en la tabla 88, para el calculo del WACC se escogi6 el
aporte del capital de trabajo, dicho valor se lo puede visualizar en el flujo de caja, y el
segundo valor el de la deuda, es decir el financiamiento con la que contara el proyecto.
Por otro lado, el costo del aporte de capital de trabajo es del 12%, dicho valor es el costo
de oportunidad el cual fue obtenido a través de la investigacion de campo y el costo de

la deuda es el interés del financiamiento menos el porcentaje del impuesto a la renta.
9.1. VAN Y TIR

Tabla 89:

Célculo del VAN y la TIR

Periodo FNE (1+)"t FNE/(1+i)"t
0 $(39.146,63) $ (39.146,63)

1 $ 19.145,45 1,12 $ 17.094,15

2 $ 19.376,57 1,25 $ 15.446,88

3 $ 19.589,63 1,40 $ 13.943,51

4 $ 19.781,70 1,57 $ 12.571,63

5 $ 19.949,48 1,76 $ 11.319,87
TOTAL $ 31.229,42

TIR 41%

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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El valor del VAN es positivo, lo que significa que el proyecto es viable, es decir
que al invertir en este proyecto se tendra ganancias por encima de la rentabilidad
exigida. Ademas, el valor de la TIR es mayor a 0, lo cual implica y se verifica que el

proyecto es rentable, ya que a mayor sea la TIR mayor serd la rentabilidad.

9.2. RELACION BENEFICIO/COSTO (RBC)
Tabla 90:

Célculo de la relacién beneficio/costo

PERIODO INVERSION INGRESOS COSTOS FNE
0 $ 67.853,48 $ (39.146,63)
1 $ 71.052,00 $ 5190655 $ 19.14545
2 $ 72.259,88 $ 5288331 $ 19.376,57
3 $ 7348830 $ 53.898,67 $ 19.589,63
4 $ 7473760 $ 5495590 $ 19.781,70
5 $ 76.008,14 $ 56.058,67 $ 19.949,48

> INGRESO $ 263.978,10

> COSTOS $ 193.602,06

2 C +INV. $ 261.455,54
B/C 1,01

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.

Como se puede observar en la tabla 90, la relacion beneficio/ costo del proyecto
es de 1,01, lo que significa que el valor de los beneficios es mayor que los costos, lo
que da como resultado que el proyecto sea aceptable, donde por cada unidad monetaria
invertida se tendra un retorno del capital invertido y una ganancia de 0,01, dando como

consecuencia gque el proyecto sea atractivo.

9.3. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

Tabla 91:

Célculo del periodo de la inversién

ARO FLUJO DE FLUJO DE EFECTIVO Etgé%\?g

EFECTIVO A VALOR PRESENTE ACUMULADO

0 $ (39.146,63)

1 $ 19.14545 $ 17.094,15 $  17.094,15

2 $ 19.376,57 $ 15.446,88 $ 3254104

3 $ 19.589,63 $ 13.943,51 $  46.48455

4 $  19.781,70 $ 12.571,63 $  59.056,18

5 $  19.949,48 $ 11.319,87 $  70.376,05

Nota. Elaborado por Félix Renne Santana Delgado.
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El periodo de recuperacion de la inversidén de la creacion de una Microempresa
de Capacitaciones y Asesorias Contables STARTS es un aproximado de tres afios. A

continuacién, se usara una formula para corroborar que el periodo de recuperacion es
lo ya mencionado:

PRI=a+2"°C

Donde:
e a= Afo inmediato anterior en que se recupera la inversion.
e b =Inversion inicial.
e ¢ = Flujo de efectivo acumulado del afio anterior en el que se recupera la
inversion.

¢ d = Flujo de efectivo del afio en el que se recupera la inversion.

39.146,63 — 32.541,04

PRI =2+ 13.943,51
PRI 24 6.605,59
B 13.943,51

PRI =2+ 0,47 = 2,47

De forma mas especifico, la inversién se recuperara en dos afios con 6 meses

9.4. RAZONES FINANCIERAS
9.4.1. Liquidez

RAZON DE ACTIVOS CORRIENTES
LIQUIDEZ PASIVOS CORRIENTES

ACTIVOS CORRIENTES $ 58.292,08
PASIVOS CORRIENTES $ 12.099,25
RAZON DE LIQUIDEZ 4,82

Se comprueba que el proyecto tiene un alto indice de liquidez, es decir que el

negocio tiene la capacidad de pagar sus deudas a corto plazo, en otro sentido el
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emprendimiento puede cubrir sus pasivos corrientes 4,82 veces con sus activos

corrientes.

9.4.2. Endeudamiento

RAZON DE DEUDA A PASIVO TOTAL
ACTIVOS ACTIVO TOTAL
PASIVO TOTAL $ 43.416,55
ACTIVO TOTAL $ 80.324,58
RAZON DE DEUDA A ACTIVOS 0,54

Se analiza que el emprendimiento posee un 54% de los activos financiados por
un crédito, lo cual genera que el indice de endeudamiento del negocio este alto, sin

embargo, con el pasar de los afios este indicador ira disminuyendo.

RAZON DE DEUDA PASIVO TOTAL
A CAPITAL PATRIMONIO
PASIVO TOTAL $ 43.416,55
PATRIMONIO $ 36.908,03
RAZON DE DEUDA A CAPITAL 1,18

Por otro lado, los acreedores estan financiados 1,18 veces a la empresa.

9.4.3. Rentabilidad

MARGEN UTILIDAD NETA
NETO VENTAS NETAS

UTILIDAD NETA $ 19.150,19
VENTAS NETAS $ 33.377,23
MARGEN NETO 0,57

Por cada venta que se realiza en el emprendimiento, es decir una asesoria, una
capacitacion o elaboracion de planes estratégicos, se tiene una ganancia neta de 0,57
centavos, lo cual hace que se tengo mayores beneficios y rentabilidad, con el fin de

seguir innovando y creciendo dentro del mercado
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RENDIMIENTO UTILIDAD NETA

SOBRE CAPITAL CAPITAL SOCIAL
UTILIDAD NETA $ 19.150,19
CAPITAL SOCIAL $ 15.630,04

RENDIMIENTO SOBRE CAPITAL 1,23

Por otro lado, por cada délar invertido del capital en el negocio, se gana $ 1,23

generando un indice de crecimiento continuo y siendo rentable.
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CONCLUSIONES

El proyecto de la creacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias
Contables STARTS es viable, debido al analisis de los distintos resultados
financieros y econémico, como es el VAN el cual dio un valor positivo, al igual
que la TIR, donde se ve que el proyecto es rentable y genera ganancias, al igual
que la relacién beneficio/costo donde dio un resultado de 1,17 lo cual implica que

hay mayores ingresos que gastos, siendo factible el emprendimiento.

Con el desarrollo del modelo de negocio CANVA, se identificé las distintas
categorias que hacen posible el funcionamiento de una organizacion, como es
el segmento de mercado, la propuesta de valor, canales, relacion de clientes,
estructura de costes, flujo de ingresos, alianzas, recursos y actividades claves,
el cual se obtuvo como resultado que el negocio el factor clave es la propuesta
de valor, donde el negocio dispone de ofrecer servicios de capacitacion y
asesorias contables, tributarias y administrativas, de manera distintas a las
demas competencias como es la aplicacién de la RSE y el desarrollo sostenible

y sustentable.

Al estudiar el mercado, se pude identificar que el proyecto tiene una gran
demanda de acogida, es decir que los clientes potenciales estan interesados en
que el proyecto se haga una realidad, los cuales permito conocer las
preferencias y gustos de los consumidores, asi como las caracteristicas que los

clientes requiere que tenga el emprendimiento.

Al ver identificado un planteamiento estratégico en el negocio, se pudo
establecer diversas estrategias para un mayor sostenimiento del
emprendimiento en el mercado, ademas de fomentar una cultura innovadora, asi
también como es la aplicacion de estrategias de RSE, con el fin de maximizar
las ventas y la rentabilidad del negocio; entre las estrategias mas llamativas que
se obtuvieron al ver identificado los factores externos e internos del
emprendimiento se tiene: crear catalogos fisico y digitales de los diferentes
servicios ofertados, Diversificar los precios de forma que exista mayor poder de
adquisicion para los clientes, evaluar un curso de capacitacion gratis para

estudiantes de colegios y universitarios.
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El estudio técnico muestra las descripciones de las caracteristicas del negocio,
el bosquejo del area de trabajo, al igual que los diagramas de procesos y un
listado de las maquinas, herramientas y equipos a utilizar, cabe mencionar que
dentro de este estudio también se incorpora el mapa de procesos que dispondra
el emprendimiento, asi mismo como el mapa estratégico, ya que son dos
herramientas indispensables para poder saber cuales son las caracteristicas
necesarias que debe tener el proyecto. El estudio organizacional esta
fundamentado en los organigramas, donde se visualiza como y cuales son el
personal necesario para la ejecucién del negocio, en este caso en la
microempresa de Capacitaciones y Asesorias Contables y Tributarios se
dispondra de un gerente, una secretaria, un jefe de Tics y mantenimiento, 6
capacitadores, 6 asesores y 2 personas encargadas en la elaboracion de planes
estratégicos.

Finalmente, en el estudio economico se calculd, identifico y analiz6 los
resultados, donde se comprobd que el negocio tendra flujo de efectivo para ser
frente a las deudas que obtendra para la ejecucién del proyecto, asi mismo
dispone de una utilidad neta y el estado de situacion financiera es rentable.
Ademas, se identificé en este estudio los costos y gastos que dispondré el
emprendimiento, ademas de resaltar que el capital de trabajo estar proyectado

para 6 meses de ejecucion.
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RECOMENDACIONES

Es importante que, dentro de la ciudad de Manta, exista un estudio exhaustivo
de empresas capacitadores, con el fin de diversificar informacion relevante, al
igual de fomentar a los negocios una cultura de cambio, donde no se queden
estaticos, sino que dentro de sus politicas gestionen diversos cambios de

paradigmas para el sostenimiento en el mercado.

Adicionalmente, hoy en dia, las empresas pequefias, medianas, grandes y
emprendimientos deben disponer de diversas estrategias para el control de sus
objetivos y metas propuestas, ya que dentro de la investigaciébn de campo se

identificé diversas falencias estratégicas y de control de objetivos y metas.
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MODELO DE NEGOCIO CANVAS
CREACION DE UNA MICROEMPRESA DE CAPACITACIONES Y ASESORIAS CONTABLES EN LA CIUDAD DE

MANTA

SOCIOS CLAVE

Docentes especializados en el
area contable y tributario

Q
4 /’ \
k-

Profesionales en el area
contable, tributario, finanzas y
administrativas

ACTIVIDADES CLAVE

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON CLIENTES

SEGMENTO DE CLIENTES

e Publicidad.

e Relacidn con el cliente.

e Planificacién de contenidos.
e Innovacién constante.

e  Capacitacion continua

o
O e

" &S -0

e

RECURSOS CLAVE —

Recursos humanos

Docentes y profesionales en el
area contable y finanzas.

Recursos fisicos y tecnolégicos

Espacio fisico, computadoras,
muebles, Utiles de oficina, entre
otros.

Recursos financieros

ESTRUCTURA DE COSTOS

@ b

N

0. * “

N Ak S

1», \\I

S ¥
Servicios de capacitaciones,

asesorias contables, y planes
estratégicos

= =

Atencion Personalizada.
Descuentos. ﬁ
Profesionales

experimentados y
garantizados.

Regalos promocionales
inesperados.

No ignorar las sugerencias

de los clientes.

CANALES

Contenidos faciles de
comprender.

Precios no muy elevados.
Servicios de calidad.

Dentro del precio de las
capacitaciones esta incluido
una especie de libro con todos
los temas a tratar, un cuaderno,
y un esfero.

Capacitacion y asesorias tanto
de manera presencial como
virtual.
Responsabilidad
empresarial.

social

m~ ey

Visita al negocio

Pagina Web

Canal de YouTube

Estudiantes de colegios.
Estudiantes Universitarios.
Personas naturales.
Personas juridicas.

e Emprendedores.

=

{1 %

FLUJO DE INGRESOS

Costos Fijos

Costos Variables

Gastos

contables

Venta de cursos

(capacitaciones)

c g,
K
Venta hora de

servicios
(asesorias)

Cobro por elaboracién

=
Oportun“idades %
O @

Debilidades Amenazas

de planes
estratégicos




ANEXO 2: INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS (ENCUESTA)

. UNNERSIDAD LAICA
-

ELOY ALFARO DE MANABI

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS, CONTABLES Y COMERCIO

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

EMPRENDIMIENTO

“CREACION DE UNA MICROEMPRESA DE CAPACITACIONES Y

ASESORIAS CONTABLES EN LA CIUDAD DE MANTA”

El siguiente formulario tiene como finalidad conocer la opinidn de las personas de la Ciudad de

Manta acerca de la implementacién de una Microempresa de Capacitaciones y Asesorias

Contables. Sus respuestas seran anénimas y los resultados se analizaran de forma global,

gracias por su atencion.

1.

Género

o Masculino
o Femenino

;Usted es?

o Estudiante colegial (Bachillerato)
o Estudiante Universitario

o Persona Natural

o Persona Juridica

o Emprendedor (a)

¢ Si usted estainscripto en el SRI, bajo que régimen lo esta?

o Régimen General

o Régimen RIMPE (Emprendedores)

o Régimen RIMPE (Negocios Populares)

o No esté inscripto

¢, Qué tipo de servicio contable y tributario usted ha utilizado con mayor frecuencia
o harequerido?
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o Desarrollo de un Proceso Contable (Empresa de Servicio, Comercial, Manufacturera
e Industrial)

Presentacion de Estados Financieros

Manejo de la Cuenta mercaderia

Ajustes Contables

Estudio de la Contabilidad General

Declaracion de IVA Mensual

Declaracion de IVA semestral

Sistemas Tributarios (General y RIMPE)
Impuesto a la Renta

Anexos de Gastos Personales

Retenciones a la Fuente e IVA

Devolucién de IVA

Cursos de Capacitaciones en Temas Contables

O 0O O 00 0 O O O O O o

¢Posee usted conocimiento en materia contable, tributaria y administrativa?

o Si
o No

¢,Como realiza usted el control contable de su negocio o la realizaciéon de su
trabajo o tarea académica contable?

o Acude con una persona especializada en la materia 0 a un centro de capacitacion o
consultoria.
o Lo realiza usted mismo.

¢Como calificaria el servicio de capacitacidon y asesoria contable que le brinda la
persona o empresa?

Excelente
Bueno
Regular
Pésimo

o O O O

¢, Qué cambiaria del actual servicio de la persona o empresa que tiene?

Precio
Calidad del servicio
Tiempo de entrega
Otros

o O O O

¢Estaria predispuesto en contratar los servicios de capacitaciones y asesorias
contables de una nueva microempresa especializada, con profesionales de alto
nivel y formadora de ventajas distintas a las consultorias y centros de
capacitaciones ya existe?

o Si
o No
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10.

11.

12.

13.

14.

¢En qué areale gustariarecibir asesorias o que cursos de capacitacién le gustaria
que se implantaran?

Contabilidad de servicios
Contabilidad comercial
Contabilidad de costos
Tributacion
Administracion

o O O O O

¢Considera usted de que, a mas de las capacitaciones y asesorias contables, se
elaboren planes estratégicos para cualquier tipo de empresa o negocio?

o Si
o No

¢,Qué resultados espera obtener al contratar los servicios de una nueva
microempresa de capacitaciones y asesorias contables?

Innovacion contante

Servicio personalizado

Confidencialidad de la informacién

Informacién actualizada y oportuna

Entrega del servicio en el plazo acordado

No ignorar las sugerencias de los clientes
Generacion de cursos de capacitacion eficaces

0O O 0O O O O O

¢De qué manera le gustaria recibir las capacitaciones y asesorias contables?

o Manera presencial
o Manera virtual

¢ Qué medio de difusién, cree que seria el mas idéneo para realizar publicidad y
que las personas puedan conocer los servicios de una nueva microempresa de
capacitaciones y asesorias contables?

Radio
Television
Redes sociales
Afiches

Otros

O O O O O
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