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Resumen.

El presente proyecto trata sobre un plan de negocios para la creaciéon de una empresa
consultora tributaria en la parroquia Calderdn para conocer la factibilidad de que tendria
dentro de sus posibles clientes, al realizar nuestras técnicas de investigacion y analisis de
resultados utilizando fuentes de recopilacion de informaciéon como la encuesta a personas
econdémicamente activas que desarrollan algun tipo de actividad licita de comercio o
prestacién de servicios dentro de la parroquia, en conocer sus principales necesidades de
contar con una empresa que les brinde la asesoria tributaria con un portafolio de servicio
amplio y que ofrezca profesionalismo al momento de atender sus requerimientos
enfocados en una distinciobn de servicio y resultados efectivos, el disponer de
profesionales capacitados en temas tributarios y ofrecer la inclusibn con otros
profesionales en otros temas mismos que seran de utilidad ante cualquier otro tipo de
requerimiento sea en temas contables, legales o societarios, principalmente la tributaciéon
es una necesidad generada ya sea por el aporte significativo que representa para el
cumplimiento de las regulaciones tributarias con constantes cambios e inclusion de
nuevas obligaciones a medida que un negocio crece genera mayor demanda de

informacion a presentar al organismo de control.

Palabras Claves:

Administracion — Tributacion — Procesos — Obligaciones — Informacion



Abstract.

The present project deals with a business plan for the creation of a tax consulting
company in Calderon parish to know the feasibility of having among its possible clients,
when performing our techniques of research and analysis of results using sources of
information gathering Such as the survey of economically active people who carry out
some type of lawful business of commerce or provision of services within the parish, in
knowing their main needs to have a company that provides tax advice with a broad service
portfolio and offering Professionalism in meeting their requirements focused on a
distinction of service and effective results, the availability of professionals trained in tax
issues and offer inclusion with other professionals in other subjects that will be useful
before any other type of requirement in accounting matters , Legal or corporate, mainly the
taxation is a necessity generated either by the significant contribution that it represents for
compliance with tax regulations with constant changes and inclusion of new obligations as
a business grows generates more demand for information to present to the organization

control.

Key words:

Administration - Taxation - Processes - Obligations - Information



INTRODUCCION

“La parroquia de Calderén se encuentra ubicada al Noreste del Distrito Metropolitano
de San Francisco de Quito, tiene una alta densidad poblacional, ya que es uno de los
polos de desarrollo; donde puede crecer y expandirse la Ciudad Capital del Ecuador, tiene
una altura de 2.696 m.s.n.m. con un clima templado en dia; mientras las noches son frias,
celebra sus fiestas de fundacion el 9 de agosto de 1897” (Luna, 2012),

Ubicada en la Provincia de Pichincha, al Norte este del Distrito Metropolitano de Quito,
el clima que posee es seco y templado ideal para una mejor convalecencia de
enfermedades causadas por la humedad.

Limites

Norte: Parroquia San Antonio

Sur: Parroquia Llano Chico

Este: Parroquia Guayllabamba
Oeste: Parroquia Pomasqui y Distrito
Metropolitano de Quito.

Altitud

Esta parroquia esta sitlla a 2.610 m.s.n.m

Superficie

Su actual superficie aproximadamente es 79,17 Km2.

Demografia

El censo del 2010 dio como resultados que su poblacion es de 152242 habitantes, con
una mayor proporcion se encuentran ubicados en areas urbanas.

Calder6bn mantiene un progresivo crecimiento comercial, empresarial e inclusive en
prestacion de servicios los habitantes han centrado todo su interés en la creaciéon de
negocios y microempresas muchos de ellos de origen familiar, originando asi que los
locales comerciales deban contar con todas las normas y reglamentos que las leyes del
Estado exigen.

La Administracion Tributaria y las instituciones de control del Estado han fortalecido
sus politicas de intervencion hacia todos los sectores involucrados en las actividades

economicas, por tanto, la tributacion y la contabilidad se han convertido en el principal

1



requerimiento que ante la ley deben cumplir todas las sociedades o personas naturales
gue realizan actividades de comercio.

La consecuencia directa de estos controles por parte de la Administracion Tributaria,
ha provocado que las empresas y microempresas vean la necesidad de tomar medidas de
control sobre sus negocios.

Las principales falencias a la hora de implementar un negocio y a medida de su
crecimientos se van generando nuevas obligaciones con las diferentes Instituciones del
Estado como son: SRI (Servicio de Rentas Internas), Ministerio del Trabajo, IESS
(Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social) y si es el caso Superintendencia de
Compaiiias (SIC).

El entorno en que se desenvuelve los negocios sus principales obligaciones sus
nuevas obligaciones mismas que son fruto de un crecimiento en el continuo desarrollo de
sus actividades las constantes variaciones en las politicas de recaudacién tributaria sean
estos para recaudar impuestos o para otorgar beneficios a sectores identificados dentro
de la economia del pais que se han visto afectados por diversas situaciones sean internas

0 externas.

PROBLEMA

Hoy en dia los contribuyentes duefios de negocios estan sufriendo problemas a la hora
de presentar o estar al dia en sus obligaciones, y mas cuando el negocio crece ya que en
muchos casos esto acarrea nuevas obligaciones con las entidades de control, en algunos
casos no cuentan con la informacion oportuna sobre ello y esto les genera problemas
futuros que llegan a ser de su conocimiento cuando algun ente de control se los notifica.

La naturaleza de tener un negocio es que este rinda resultados favorables que ayuden
al crecimiento esto es mas factible si previamente o desde su nacimiento ya se cuenta
con procesos establecidos o enfoques que muchas veces creen que no tienen la
necesidad de una asesoria oportuna, pero caen en el error de darse cuenta cuando ya
acarrean problemas como multas.

Por lo expuesto anteriormente podemos deducir que hay la gran oportunidad de
colaborar con la gestiéon contable, administrativa, financiera y legal de personas naturales

obligadas y no obligadas a llevar contabilidad asi como de las medianas y pequefas



empresas, en donde esta colaboracion pude estar complementada con sistemas de

informacion informen toma de decisiones proveyendo informacidén oportuna y precisa.
OBJETIVOS

Objetivo General.
Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa consultora tributaria en

la parroquia Calderdn.

Objetivos Especificos.

e Fundamentar tedricamente el Plan de Negocios para la creacion de una
empresa consultora tributaria en la parroquia Calderén.

e Realizar la investigacibn de mercado para determinar la factibilidad del
desarrollo del proyecto Plan de negocio para la creacion de una empresa
consultora tributaria en la parrogquia Calderoén.

o Disefiar una propuesta para el desarrollo del proyecto Plan de Negocios para

la creacion de una empresa consultora tributaria en la parroquia Calderén.

HIPOTESIS

La idea principal dentro de esta propuesta es la de obtener rentabilidad monetaria al
ofrecer una clase especializada de servicio, ofreciendo una alternativa diferente hacia los
clientes con la finalidad que nuestro servicio brinde total confianza en el correcto

desarrollo de sus actividades.

Variable Independiente:
Plan de Negocios para la creacion de una empresa de consultoria administrativa,
tributaria y contable enfocada a Personas Naturales Obligadas y no Obligadas a llevar

contabilidad en la parroquia Calderon

Variable dependiente:
Ofrecer la alternativa de servicio completo en temas de asesoria de tipo administrativa

para procesos dentro de la organizacion.



Ofrecer la alternativa de servicio de asesoria contable y tributaria para que las
empresas tengan un correcto manejo de la contabilidad ofreciendo asesoria en

contratacion de sistemas de acuerdo a su giro de negocio.



CAPITULO |

1.1 Marco tedrico

¢ Qué es un plan de negocios?

Consiste basicamente en un documento ordenado y detallado que se puede asociar
con el concepto de un mapa, donde se describe la trayectoria operacional y financiera de
una empresa 0 negocio con tres perspectivas; el pasado como una introduccion, el
presente como el contexto y la situacion actual de la organizacion, y por ultimo, el futuro
como una proyeccion de objetivos y metas.

“Tanto los inversionistas como los administradores utilizan el plan para
comprender mejor el negocio, el tipo de producto o servicio que se ofrece, la
naturaleza del mercado, asi como las caracteristicas del empresario y del equipo

administrativo.” (Longenecker J, 1978)

El plan de negocio es una herramienta de trabajo para las todas las personas que
desean iniciar y desarrollar una aventura empresarial. Se trata de una presentacion por
escrito en la cual nos entrega guia como:

¢ Reconoce, delinea y examina una oportunidad de negocio, pudiendo aparecer
en esta fase cuestiones decisivas sobre las que inicialmente no se reparo.

e Examina su posibilidad monetaria y financiera de que resulte, convirtiéndose
en el argumento basico que aconseja 0 no el desarrollo del proyecto.

e Desarrolla procesos y tacticas para convertir ese proyecto de negocio en un
proyecto empresarial, al tratarse de una definicion previa del marketing y sus
politicas, de recursos humanos, de compras, financieras basadas en el estudio

de la demanda y el analisis del mercado.

El principal propésito de los planes de negocios permitir hacer viable la consecucion
de los objetivos y metas, mas importantes para la compafia o sus principales directivos
por lo precisa que se incluya una organizacioén que nos permita acceder a la informaciéon y

facilitar su estudio y analisis para cumplir objetivos especificos.

El plan de negocio detalla la informacion acerca del proyecto, es un guion, 0 memoria

en sentido amplio, que sirve como base y punto de partida de todo desarrollo empresarial.
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Creado por el propio emprendedor, este documento plasma sus ideas y la forma de
llevarlas a cabo. Constan asimismo los objetivos y las estrategias que piensa desarrollar

la empresa, negocio o iniciativa empresarial.

“El plan de negocio va orientado para su presentacion a entidades financieras, posibles
socios, proveedores que normalmente disponen de poco tiempo para realizar una lectura
detallada. Por ello, la parte principal debe ser relativamente breve, de unas 30 paginas,
aproximadamente. Asi, para poder presentar el plan de negocio en un tamafio razonable,
conviene redactar en documentos aparte o anexos algunos aspectos. El plan de negocio
ha de describir los productos y como se van a fabricar. Puede ser practico pasar la gran
mayoria de los detalles técnicos a otro documento especifico. En el plan basta con una
descripcion general para no expertos; las especificaciones técnicas concretas y detalladas

se resefaran en el otro documento”. (Almoguera, 2006)

Los planes de negocio son de vital importancia para quien quiere emprender un nuevo
negocio, también poseen gran relevancia para los que ya existen y quieren mejorar.

“El plan debe ser simple, claro, conciso e informativo, debe identificar los riesgos y
obstéculos para llevarlo a cabo exitosamente, especificando las variables que pudieran

tener mayor impacto en los resultados que se buscan.” (Sahlman, 1997)

Este documento debe estar bien desarrollado y que a su vez posea mucha informacién
relevante y de gran importancia en caso de requerir o necesitar el apoyo de inversionistas
sean estos externos o internos ademas que sirva para motivar a los propios autores que
buscan la ejecucién favorable de este plan debe contener escenarios enfocados a la
presentacion de resultados, en la medida que trasmita e incentive inversiones que

garanticen el crecimiento econémico y sostenible del proyecto

A continuacion se presenta una serie de puntos que se deben considerar en un Plan de

negocios” (Sahlman, 1997).



Tabla 1 Aspectos que debe considerar en un plan de negocios

L Quiénes son los clientes?

L Cudnto cuesta en recursos v en tiempo lograr tener un cliente?

JComo decide el cliente comprar el producto o servicio?
(Cudndo debe pagar el cliente al negocio?

JC0mo se le pone precio al producto o servicio?

JCudndo se deben de comprar los recursos v cudndo se deben pagar?

JCudnto cuesta producir y entregar el producto o servicio?

JOué implica mantener a un cliente?

JQue tan fécil o dificil es retener a un cliente?
L Qué tan cortd es el ciclo de vida del preducto o servicio?
L

LExiste bastante competencia?

JOwiénes son los competidores ¥ gue recursos controlan?
JCudles son sus fortalezas y debilidades?

JOuién mas puede ver v explodar la misma oportunidad?

i De qué manera los inversionistas pueden recibir eventualmente dinera?
JExiste la posibilidad de que la empresa se vuelva piblica v qué tan benéfico seria?

JComo es que la estrategia alcanza a los segmentos wentificados de mercado?

JDe qué manera la estrategia puede hacer frente a la competencia?

(Existe alguna manera de colaborar con competidores mediante una
alianza?
L De qué manera los inversionistas pueden recibir eveniualmente dinero?
JComo es que la estrategia alcanza a los segmentos identificados de mercado?
(De qué manera la estrategia puede hacer frente a la competencia?

Fuente: Sahlman W. (1997)

Esta serie de preguntas ayudan a comprender los elementos que componen un
negocio, y a tener una perspectiva para desarrollar una serie de pasos que seran

necesarios para su elaboracion.

La consultoria

“Es el proceso de analizar, estudiar y comprender el trabajo y procesos de una
organizacion, para poder dictaminar sus fallas y aciertos sobre temas como la planeacion,
organizacion, direccién y control, a partir de los cuales, se disefia e implanta un plan de
mejora para asegurar la competitividad, sustentabilidad y autogestion de las
organizaciones” (SOLORZANO, 2004)



La consultoria es un servicio profesional prestado por empresas, o por profesionales
en forma individual conocidas como consultoras o consultores respectivamente con
experiencia 0 conocimiento especifico en un area, asesorando personas, asesorando a
otras empresas, a grupos de empresas, a paises o0 a organizaciones en general.

“Un consultor es sencillamente, cualquier persona que da consejos o presta otros
servicios de naturaleza profesional o semiprofesional a cambio de una retribucién”.
(COHEM, 1937)

Teniendo en cuenta los conceptos e investigaciones previas se puede definir a como la
prestacién de un servicio o0 servicios por personas calificadas en areas o especializados
en temas que al resto de personas les genera un obstaculo en el desarrollo de sus

normales actividades.

La consultoria se basa en la prestacion de un servicio especializado en un tema o
varios temas que busca ser resueltos mediante la ayuda de un profesional especializado o
que tenga el conocimiento suficiente en la resolucion de un problema, para ello utilizara
herramientas, ademas de estar capacitado y actualizado sobre los mas recientes cambios
que se haya podido implementar, un consultor debe estar contantemente actualizandose

en los campos que a este le competen.

“El consultor”

“La consultoria es un servicio profesional no importa el ambito de actuacién del
consultor, economia, politica, de imagen o en el desarrollo de una fiesta o evento publico;
el mercado de actuacién es tan variado como las decisiones que se deban tomar, en este
caso hablaremos de la consultoria de negocios.” (Urzua, 2011)

“Ahora para conseguir resultados Optimos durante la realizaciébn del servicio de
consultoria es necesario considerar dos elementos importantes: la decision de la direccion
general por mejorar la organizacion y la colaboracion que surge de la relacion cliente -
consultor. Estos elementos hacen que la consultoria nos aporte los conocimientos y las
técnicas profesionales para resolver los problemas practicos de gestiéon, con la finalidad
de ayudar al cliente a discernir las causas mas comunes de dichos problemas y ensefar

al cliente a abordar los problemas que se le susciten posteriormente. ” (Urzua, 2011)



“Cuando un grupo se adentra en un proceso por consenso, se pide a los participantes
que realmente depositen parte de su confianza en los demés.” (Ouchi, Teoria Z, 1986) Se
enfrenten, entonces, a una fusion de destinos individuales. Cada sujeto saldra de la
reunién con la responsabilidad personal de alcanzar metas acordadas colectivamente por
el grupo.” (Urzua, 2011)

Las organizaciones deben estar conscientes en la necesidad de siempre buscar llegar
a ser mejores y por ende realiza constantes cambios en la vision a futuro mediante el
analisis de sus objetivos planteados. “Algunas lo hacen mediante los departamentos o
direcciones de relaciones publicas con que cuentan sus estructuras; otras mas encargan
esta tarea a los responsables de mercadotecnia, ventas o recursos humanos; en algunas
empresas es el propio director general el que se encarga de esta actividad; y otras las
dejan en manos de consultores o asesores externos” (Bonilla, 1998). Se debe hacer
examenes constantes al desarrollo que venimos trabajando revision de las medidas
implementadas para evitar caer en huecos que traigan consigo nuevos problemas y

pongan en riesgo esto.

“Entonces, podemos concluir que la consultoria administrativa es un servicio
profesional, prestado por personal ajeno (generalmente) o interno a la organizacion; de tal
manera que no es influenciado por las soluciones que él brinde o de los problemas que

detecte dentro de la organizacion, y brindado en calidad de asesoramiento.” (Urzua, 2011)

Como conclusion el hablar de la consultoria necesitamos hablar y enfocarnos a los
servicios profesionales y el asesoramiento que brindaremos como organizacién y que
nuestros colaboradores también sean mensajeros del servicio profesional esto sera de
suma importancia al momento de resolver problemas y al momento de entregar nuestro
trabajo o nuestros informes que podamos convertirnos en un aliado estratégico con
nuestros clientes que nuestro servicio genere la confianza necesaria y la satisfaccion que

ellos requieres y necesitan para evitar futuros problemas.

1.2 Marco conceptual

Los conceptos basicos que seran utilizados en la propuesta del plan de negocios

presente hacen referencia a términos técnicos comunmente utilizados dentro de la
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prestacion de servicios de consultoria, estos a su vez forman parte de la bibliografia
consultada para este propdsito y cuyo origen se encontrara dentro de varios textos de
autor.

1.2.1 Legislacién.

“Personas naturales.-Son personas nacionales o extranjeras que realizan
actividades econdmicas licitas y pueden o no estar obligadas a llevar contabilidad.”

Obligados a llevar contabilidad deben cumplir con lo establecido en el Art. 37 del
Reglamento para la Aplicacion de la Ley de Régimen Tributario Interno.

Para el caso de personas naturales cuya actividad habitual sea el arrendamiento de
bienes inmuebles, no se considerard el limite del capital propio.

‘Las personas naturales que, de acuerdo con el inciso anterior, hayan llevado
contabilidad en un ejercicio impositivo y que luego no alcancen los niveles de capital
propio o ingresos brutos anuales o gastos anuales antes mencionados, no podran dejar
de llevar contabilidad sin autorizacion previa del Director Regional del Servicio de
Rentas Internas.” ( Ley de Regimen Tributario Interno, 2016)

“La contabilidad debera ser llevada bajo la responsabilidad y con la firma de un
contador legalmente autorizado.” ( Ley de Regimen Tributario Interno, 2016)

“Los documentos sustentatorios de la contabilidad deberdn conservarse durante el
plazo minimo de siete afios de acuerdo a lo establecido en el Codigo Tributario como
plazo maximo para la prescripcion de la obligacion tributaria, sin perjuicio de los plazos
establecidos en otras disposiciones legales.” ( Ley de Regimen Tributario Interno,
2016).

Contribuyentes obligados a llevar cuentas de ingresos y egresos

“Agentes De Retencion.- Es toda persona juridica publica o privada o persona
natural obligada a llevar contabilidad, que en razon de su actividad, funciéon o
empleo, esta en posibilidad de retener tributos al momento que paga o acredita
en cuenta cualquier tipo de ingreso que constituya renta gravada para quien lo
reciba. (Art. 28 del Codigo Tributario).” ( Ley de Regimen Tributario Interno,
2016)
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Alianza Estratégica.- Unién temporal o permanente de empresas para

conseguir metas afines a cada institucion o negocio.

Cadena de Mando.- Linea continua de autoridad que se extiende desde la
cuspide de la organizacion hasta el nivel mas bajo y aclara quien reporta a

quién.

Calidad.- La totalidad de caracteristicas de una entidad que le otorgan su

aptitud para satisfacer necesidades establecidas e implicitas.

Cliente Externo.- Quien compra nuestros servicios o productos, la razon de ser

de una empresa.

Cliente Interno.- Persona que comparte nuestro tiempo en la oficina.

Comportamiento del Consumidor.- Manera tipica en la que un individuo llega
a las decisiones relativas, a la seleccién, compra, uso y deseo de bienes y/o

Servicios.

Concepto de Mercado.- La filosofia de negocios segun la cual los esfuerzos de

una compafiia deben ser adaptados a los deseos y necesidades de sus clientes.

Consultoria.- “Por proceso de consultoria se entiende cualquier forma de
proporcionar ayuda sobre el contenido, proceso o estructura de una tarea o de
un conjunto de tareas, en que el consultor no es efectivamente responsable de
la ejecucion de la tarea misma, sino que ayuda a los que lo son.” (COHEM,
1937)

Contribuyente.- “contribuyente es la persona natural o juridica a quien la ley
impone la prestacion tributaria por la verificacion del hecho generador. (Art. 24
cadigo tributario). De acuerdo a criterios legales los contribuyentes se clasifican
en: personas naturales y personas juridicas. Las personas naturales estan
clasificadas en: ecuatorianos, inmigrantes y no inmigrantes. Las personas
juridicas estan clasificadas en: publicas y privadas.” ( Ley de Regimen Tributario

Interno, 2016)
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De acuerdo a su aporte econémico, la Administracion Tributaria para mantener
un mejor control y manejo de sus contribuyentes los ha clasificado en

Contribuyentes Especiales Y Otros Contribuyentes.

Creatividad.- La habilidad de combinar ideas en una forma Unica a hacer

asociaciones inusuales entre las ideas.

Declaraciones.- Son formularios (impresos o magnéticos) elaborados por el
Servicio de Rentas Internas, para que los contribuyentes liquiden y paguen sus
impuestos. Los contribuyentes deben presentar las declaraciones de impuestos
correspondientes ya que es un deber formal, conforme lo establece el Art. 96 del

Cadigo Tributario.

Departamentalizacion.- La base por la cual los trabajos se agrupan de

determinada manera.

Disefio de la Investigacion.- Plan global que se aplica para implementar un

proyecto de investigacion de mercados.

Eficacia.- El logro de metas, cumplir exitosamente con la tarea.

Eficiente.- Cumplir exitosamente con la tarea pero mediante el uso 6ptimo de
los recursos, logrando costos menores. Es la relacion entre el resultado eficaz y

el insumo requerido para lograrlo.

Empresa.- Cualquier coleccibn de organizaciones que tienen un conjunto

comun de objetivos.

Entrevista de Profundidad.- Charla personal no estructurada en la cual se
utiliza una prueba exhaustiva, de esta forma el encuestado puede hablar

libremente y expresar creencias y/o sentimientos detallados sobre un tema.

Especificacion del Puesto.- Enuncia las calificaciones minimas aceptables que

un empleado debe poseer para desempefiar con éxito un trabajo determinado.
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Estdndares de Calidad.- ParAmetro o modelo que permite medir o evaluar el

cumplimiento de un producto, proceso, paso, procedimiento, servicio o actividad.

Estrategia.- Acciones precisas y concretas que hay que llevar a cabo en el

mediano y largo plazo.

Formalizacion.- El grado en el que los trabajos dentro de la organizacion estan

estandarizados.

Innovacién.- Proceso de poner en practica las ideas creadas.

Investigacion Concluyente.- La que proporciona a la empresa informacién
suficiente para tomar una decision de marketing benéfica tanto a la empresa
como al mercado consumidor, evaluando las lineas de accién y seleccionando

la mejor de ellas.

Investigacion de Marketing.- Busqueda sistematica y objetiva de informacion
gque permite procesamiento y andlisis, para identificar problemas vy

oportunidades concernientes a la empresa y a su actividad de marketing.

Marketing.- Conjunto de conceptos y técnicas que se aplican para obtener un
mejor desarrollo comercial. Es el arte de encontrar desarrollar y aprovechar las

oportunidades.
Meta.- Son los resultados cualitativos y cuantitativos que la institucion se
propone alcanzar en un tiempo determinado, que generalmente debe ser mayor

a un afio.

Método Cientifico.- Sistema que se sigue para llevar a cabo una investigacion

haciendo énfasis en que haya objetividad y exactitud en el proceso.
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Motivacion.- Término general que denota conducta instigada por necesidades y

dirigida hacia metas.

Muestreo.- Proceso para seleccionar una cantidad representativa de personas

en un universo determinado a fin de desarrollar una investigacion de mercados.

Objetivos.- Son las conclusiones que se esperan o programan alcanzar en el
corto plazo, es decir, en maximo un afio. Estos tienen que ser medibles en

porcentajes favorables, en el tiempo, o en cifras monetarias.

Oportunidad.- Presencia de una situacion en la que puede mejorarse el

desempenfo, emprendiendo nuevas actividades.

Oportunidad de mercado.- Un aspecto de la necesidad e interés del
comprador en la cual hay alta probabilidad de que una compafia pueda sacar

provecho satisfaciendo esa necesidad.

Organizaciéon.- Conjunto o grupo de personas, que enfocadas en una
planificacion estratégica, se divierten denodadamente para alcanzar dichos

planes, utilizando una serie de medios y recursos.

Pequefia y Mediana Industria.- “Art. 5.- Se considera pequefa industria a la
qgue, con predominio de la operacién de la maquinaria sobre el manual, se
dedique a actividades de transformacion, inclusive la forma, de materia prima o
de productos semielaborados, en articulos finales o intermedios, y siempre que
su activo fijo excluyéndose terrenos y edificaciones, no sea mayor a
TRESCIENTOS CINCUENTA MIL 00/100 DOLARES (USD$350.000,00)"

Percepcion.- Experiencia correspondiente a la advertencia de objetos,

cualidades o acontecimientos que estimulan los érganos sensoriales. También

se refiere a la experiencia que tiene la persona a cerca del mundo que le rodea.
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Plan.- Guia que contiene las propuestas de accién que el responsable de tomar
las decisiones cree factible ejecutar y busca dar soluciones a los problemas que

considera relevantes en su gestion.

Plan de Negocio.- Desarrollar una imagen o modelo de como sera la unidad de
negocio. EI modelo es un documento conformado por palabras y numeros,

disefiados para dar al lector una imagen de como lucira la organizacion.

Planteamiento Estratégico.- Es la elaboracién ordenada, metddica, sistematica
y en equipo de la visién, vision, estrategias, metas, objetivos y valores de la
entidad. Es plasmar en un solo documento el ABC o el emblema con el que
todos los miembros de la institucién laboraran. Es planear a corto, mediano y
largo plazo en forma tactica, practica y objetiva, junto con la adopciéon de las

medidas de accidn y la asignacion de los recursos para alcanzarlos.

Plaza.- Lugar en donde se comercializa el producto o servicio.

Politica.- Es la norma de proceder, una orientacion clara hacia donde deben
dirigirse todas las actividades, facilitando la toma de decisiones en actividades

rutinarias.

Principio.- Principio moral, hacer algo por principios, observar
escrupulosamente las reglas de conducta que la persona o empresa se ha

fijado.

Procedimiento.- Es el detalle que muestra secuencialmente la forma en la que
varias personas realizan los pasos en un proceso, los procedimientos son los

gque norman cada parte o paso del proceso.

Proceso.- Conjunto de pasos o actividades sucesivas, que encadenadas dan

forma a la cadena de valor.

Promocién.- Conjunto de actividades que dan impulso a una idea o producto,

cuyo objetivo principal es el aumento de las ventas.
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Retencion en la fuente.- Se origina con la finalidad de facilitar, acelerar y
asegurar el recaudo del impuesto, la cual deber& practicarse en el momento en
gue se realice el pago o acreditacion en cuenta. La declaracion de retenciones
en la fuente de impuesto a la renta se

Presenta mensualmente en el formulario 103 y la declaracion de Retenciones en

la fuente de IVA se presenta mensualmente en el formulario 104.

Segmentacién del Mercado.- “Proceso de identificar las diferencias
significativas existentes en el consumidor, con el objeto de dividir el mercado en
grupos homogéneos, su utilidad esta dada por la facilidad de disefiar productos
y programas de mercadotecnia que satisfagan las distintas necesidades de los

compradores pertenecientes a cada grupo.” (Torres, 2014)

Sistema de Informacién.- Conjunto de elementos y recursos, humanos, de
computacion, de datos, de informacién y programas; que interactian entre si y
gue coadyuvan, contribuyen y facilitan la identificacién, formulacién, seguimiento
y consecucion de planes, mentas, objetivos y actividades de una empresa o

negocio.

S.R.l.- Servicios de Rentas Internas.

Staff de Apoyo.- Equipos de personas encargadas de colaborar, apoyar y
coordinar el funcionamiento de toda la organizacion y que no estan inmersos en

la rutina de los diferentes procesos o flujos operativos de productos o servicios.

Riesgo.- “Posibilidad de ocurrencia de aquella situaciébn que puede entorpecer
el normal desarrollo de las funciones de la entidad y le impidan el logro de sus
objetivos.” (Urzua, 2011)

TIC.- Tecnologias de Informacién y Comunicaciones.

Tramo de Control.- El nimero de subordinados que un gerente puede dirigir

eficiente y eficazmente.
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Valores.- Es la suma de principios, verdades y creencias de los clientes

externos, internos, los proveedores, los accionistas y la comunidad.

Total bruto.- Es el valor de la recaudacion del total neto, mas la recaudacion

efectuada mediante notas de crédito y compensaciones.
Total Neto.- Se relaciona al valor de la recaudaciéon efectiva que ingresa a la

cuenta Unica del tesoro; no incluye la recaudacién efectuada a través de notas
de crédito y compensaciones.

17



CAPITULO I

2 Marco metodolégico.

En el capitulo a continuacion se dard una descripcibn de las herramientas de
investigacion empleadas asi como los aspectos metodolégicos utilizados para dar un
enfoque mas preciso a al presente trabajo.

2.1 Métodos

Los métodos constituyen una serie de técnicas que para este proposito seran utilizadas
y van encaminadas para recolectar la mayor cantidad de informacion atil disponible para
poder tener un conocimiento mas preciso de a qué clase de nuevos desafios estamos

dispuestos a afrontar.
2.1.1 Descriptivo
La presente investigacion empleara métodos descriptivos con la finalidad de clasificar,
definir y catalogar el plan de negocios para de este modo conseguir descripciones
generales de modo cualitativo que contribuyan con los objetivos del trabajo.
2.1.2 Observacion.
Dentro del presente plan la observacion se constituye como una guia de como
encaminar el plan de negocios, ya que al evidenciar el comportamiento de organizaciones
gue se dedican a negocios similares podremos tener una idea de cémo afrontan el dia a

dia el mercado en que se pretende incursionar.

2.1.3 Analisis.
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El andlisis se constituye como una de las partes mas importantes dentro del presente
plan ya que con ella podremos determinar con toda la informacion receptada al igual que
los testimonios recibidos si el plan de negocios a presentarse se encamina en pos de los

objetivos trazados en un inicio.

2.1.4 Método analitico

La investigacion realiza un el método analitico porque nos permite comprender las
causas Yy efecto con el objeto de estudio y medir la factibilidad del Plan de negocio para la

creacion de una empresa consultora tributaria en la parroquia Calderon.

2.1.5 Método sintético

Debemos realizar un andlisis profundo de la investigacion con el método sintético para
comprender todo sobre el tema segln la tendencia de la investigacion es de caracter
cualitativo.

2.1.6 Método sintético

En la investigacion utilizamos la investigacion cualitativa para realizar un estudio sobre
las necesidades de los clientes es decir la demanda de servicios que ellos necesitan esto
lo realizaremos por medio de las técnicas de investigaciébn que son las entrevistas,

encuestas.
2.1.7 Estudio Transversal
En la investigacion el estudio transversal permite realizar el estudio en el mercado de
empresas consultoras que sera la poblacion y con una muestra en el nimero de personas

gue necesitamos encuestar para poder determinar mejores resultados y mejores

estrategias a implementar con el objetivo de estar enfocados en presentar resultados.

2.1 Metodologia de la Investigacion.
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Esta investigacion se realizard con métodos cientificos de investigacion de mercados,
empleando para ello la induccion, misma que nos permitird efectuar una revision
controlada de los hechos, hechos que provendran de fuentes primarias y secundarias de
informacién. Para la evaluacion de la prestacién de servicios de consultoria tributaria y
uso de sistemas de informacion se acudird a informacion secundaria externa, mientras
que para la definicibn de necesidades de mercado y la manera en la que estas
necesidades estan siendo satisfechas se obtendran datos primarios por medio del método
empirico de entrevistas.

Es de vital importancia dentro del plan de negocios considerar a la metodologia de la
investigacion ya que esta nos presenta una serie de técnicas y herramientas disefiadas
para la correcta manipulacién de informacion que contribuira posteriormente con objetivo
de la investigacion y la conclusién del mismo.

Una vez teniendo en claro lo que es la metodologia de la investigaciéon se definié que el

método mas idéneo para la realizacion del proyecto es el método no experimental.

2.2.1 Metodologia a emplear

Métodos / Técnicas
e Observacion: Esta actividad permitird analizar la ubicacion de la empresa,
cuales son sus fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas.
e Entrevista: Mediante la entrevista a usuarios residentes del sector, conociendo
sus gustos, preferencias y expectativas ante la propuesta presentada.
e Encuesta: utilizando formularios digitales que arrojen informacién oportuna y

real acerca del proyecto.

2.2.2 Instrumentos

Un formato de encuesta con preguntas, sencillas y de facil comprension para que los
potenciales clientes en este caso encuestados se sientan libres de responder con total
sinceridad.

Presupuestos apegados a la realidad del mercado actual, mediante proformas,

testimonios, comunicados e indicadores de factibilidad.
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2.2.3 Aplicacién del instrumento y recogida de datos

La presente informacion seré recogida y mediante formulario online de la plataforma
google forms, la cual ha demostrado ser una herramienta bastante Gtil al momento de
captar informacién, las entrevistas seran grabadas y analizadas en cambio los
presupuestos seran archivados y digitalizados para una mayor constancia de las

actividades realizadas.

2.2 Técnicas de recoleccién de datos.

Las técnicas de recolectar en la investigacion nos servira para recolectar informacion
con la ayuda de la encuesta podemos realizar la tabulacion de los datos obtenidos para
sacar algunas conclusiones de nuestra investigacion.

“Una investigacion es cientificamente valida al estar sustentada en informacién
verificable, que responda lo que se pretende demostrar con la hipétesis formulada. Para
ello, es imprescindible realizar un proceso de recoleccion de datos en forma planificada y
teniendo claros objetivos sobre el nivel y profundidad de la informacion a recolectar.”
(Torres, 2014, p. 5)

Dentro de las técnicas mas utilizadas en la recoleccion de datos tenemos la
observacion, entrevista, encuesta y analisis documental por ser las mas utilizadas. Para el
proyecto presente utilizaremos la encuesta y la entrevista ya que estas pueden ayudarnos

recolectando gran cantidad de informacién dentro de medio que se planea incursionar.

2.3.1 Técnica de Encuesta.

“Constituye el término medio entre la observacion y la experimentacion. En ella se
pueden registrar situaciones que pueden ser observadas y en ausencia de poder
recrear un experimento se cuestiona a la persona participante sobre ello. Por ello, se
dice que la encuesta es un método descriptivo con el que se pueden detectar ideas,

necesidades, preferencias, habitos de uso, etc.” (Torres, 2014, p. 5).
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Al ser la técnica mas completa dentro de las utilizadas para obtener informacion la
encuesta en el presente plan serd la principal herramienta con la que contaremos para
recabar datos.

Dentro del esquema general de la encuesta esta nos dice que puede estar
conformadas por dos clases de preguntas sean estas abiertas y cerradas. Las preguntas
cerradas en el proyecto serdn enfocadas en averiguar datos sobre conocimiento general
de lo que se esta planteando, pues aprovechando la naturaleza misma de lo que son
preguntas cerradas estableceremos ahi ya un punto de partida para identificar que
apreciacion tienen las personas acerca negocio a proponer.

En el caso de las preguntas abiertas se procurara mantener un esquema que vaya
acorde a lo que se estd intentando averiguar y no se pierda en ningn momento el sentido
de hacia donde est4 encaminada la encuesta para que la informacién obtenida nos resulte

Gtil concuerde con lo que nos interesa saber.

23.1.1 Disefo de la Encuesta.

Para proceder con el disefio de la encuesta antes que nada hay plantearnos la
siguientes preguntas: ¢Qué informacién nos interesa obtener?, ¢ A quién esta dirigida?,
¢ Cual es la mejor manera de realizarla? Anteriormente revisando el concepto al definir un
formato este debera contener tanto preguntas abiertas como cerradas, ser de facil
comprension sin la utilizacién de términos técnicos ya que esta ira enfocada a un publico
joven-adulto en general ya que por sé una propuesta de negocios no discrimina esta
condicion y para la mejor manera de realizarla deberdn analizarse los métodos de
ejecucion de una encuesta ya que en la época actual existen un sinnimero de
herramientas tanto personales como impersonales sean estas electrénicas, presenciales

0 mixtas.

2.3.2 Encuesta.

Los datos suelen obtenerse mediante el uso de procedimientos estandarizados, esto
con la finalidad de que cada persona encuestada responda las preguntas en una igualdad
de condiciones para evitar opiniones sesgadas que pudieran influir en el resultado de la
investigacion o estudio. Una encuesta implica solicitar a las personas informacion a través

de un cuestionario, este puede distribuirse en papel aunque con la llegada de nuevas
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tecnologias es mas comun distribuirlas utilizando medios digitales como redes sociales,

correo electrénico, codigos QR o URLs.

Se procede a listar todas las preguntas del cuestionario aplicado a los clientes para de
esta manera facilitar el procedimiento de tabulacion y obtener informacién real teniendo
como resultado soluciones al problema planteado, luego para el procedimiento y andlizar
de la informacién se procede a revisar y analizar las encuestas haciendo las respectivas

verificaciones.

2.3.3 Poblacién y muestra

2.3.3.1 Poblacion.

Dadas las condiciones en donde se estaria planeando asentar el establecimiento 7
barrios que conforman la parroquia de Calderén, el estudio estaria enfocado a una
poblacion finita, misma que para propdsitos de este plan serian la poblacion demografica
que abarca los 7 barrios que se estan haciendo referencia, dando un total de 152.242
habitantes de los cuales Unicamente tomaremos como referencia a la Poblacion activa

econdémicamente la cual es de 73480

2.3.1.1 Muestra.

“El muestreo es indispensable para el investigador ya que es imposible entrevistar a
todos los miembros de una poblacion debido a problemas de tiempo, recursos y
esfuerzo. Al seleccionar una muestra lo que se hace es estudiar una parte o un
subconjunto de la poblacion, pero que la misma sea lo suficientemente representativa
de ésta para que luego pueda generalizarse con seguridad de ellas a la poblacion.”
(Wigodski, 2010)

“El tamafio de la muestra depende de la precision con que el investigador desea
llevar a cabo su estudio, pero por regla general se debe usar una muestra tan grande
como sea posible de acuerdo a los recursos que haya disponibles. Entre mas grande la
muestra mayor posibilidad de ser mas representativa de la poblacion.” (Wigodski,

2010)
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“En la investigacion descriptiva se emplean muestras grandes y algunas veces se
recomienda seleccionar de un 10 a un 20 por ciento de la poblacién accesible.”
(Wigodski, 2010)

En la parroquia Calder6n que hemos escogido como referente para determinar
nuestra muestra, tomamos en cuenta con poblacién activa econdmicamente que
realiza actividades licitas de comercio para poder determinar la cantidad de individuos
econdémicos que ayudaran en nuestra investigacion segun lo indica la figura a

continuacion.

Grafico 1 Poblacién activa econdmicamente

RAMA DE ACTIVIDAD CASOS %
Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 1483 2
Explotacion de minas y canteras 287 0
Industrias manufactureras 12702 17
Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 188 0
Distribucion de agua, alcantarillado y gestion de deshechos 503 1
Construccion 4828
Comercio al por mayor y menor 14616 20
Transporte y almacenamiento 5037 7
Actividades de alojamiento y servicio de comidas 3406 5
Informacion y comunicacion 1522 2
Actividades financieras y de seguros 1085 1
Actividades inmaobiliarias 327 0
Actividades profesionales, cientificas y técnicas 2550 3
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 3571 5
Administracion publica y defensa 2796 4
Ensefianza 3208 4
Actividades de la atencién de la salud humana 2043 3
Artes, entretenimiento y recreacion 610 1
Otras actividades de servicios 1778 2
Actividades de los hogares como empleadores 4021 5
Actividades de organizaciones y organos extraterritoriales 38 0
No declarado 4174 6
Trabajador nuevo 2707 4
Total 73480 100

Fuente: Censo INEC, 2010
Elaboracion: ETP-GADPP

Parroquia Calderon

Se puede identificar que la poblacion activa econémicamente que conforma la
parroquia de calderéon esta compuesta por 73.480 pobladores por lo que con este dato

podemos aplicar la férmula para determinar el muestreo para la aplicacion de la encuesta.
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Con los datos obtenidos se procede a realizar un calculo aritmético preestablecido para
la determinacién de la muestra misma que segun su simbologia ira de esta manera:

n = Tamaio total de la muestra

z = Valor del coeficiente de confianza (95%); z = 1.96

p = Proporcion de la ocurrencia del evento (0,5)

g = Proporcién de la no ocurrencia del evento (1-p= 1-0,5=0,5)

E = Error maestral es la proporcion, restante de z (5%= 0,05)

Tabla 2 Formula calculo de la muestra

n= ZZ*p*q

eZ

Fuente: (Bernal, 2000, p. 16)
Elaborado: Por: El autor

z2xp*q

Desarrollo de la férmula para determinar la muestra mas de 30.000 participantes:

1.962x0.50+0.

n= 50

0.052

0.9604
n:

0,0025
n= 383,16
n= 383

El desarrollo de la muestra nos arroja un ndamero significativo de encuestas a realizar,
el mismo que representa un indicador moderado para realizar el ingreso de informacion,

por este motivo mediante la plataforma digital de google forms, se procedera a la
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realizacion de una encuesta que contenga parametros necesarios para asegurar la

ejecucion del plan.

2.3.4 Tabulacién de la Informacién

“La tabulacion es el proceso mediante el cual los datos recopilados se organizan y
concentran, con base a determinadas ideas o hipétesis, en tablas o cuadros para su

tratamiento estadistico.” (Wigodski, 2010)

2.3.5 Ordenamiento

En la presente investigacion sera llevada a cabo a través de cuadros necesarios para
su presentacion que como resultados de la misma sirven de base para la toma de

decisiones

2.3.6 Andlisis e interpretacién de los resultados

Mediante encuestas anteriormente preparadas, el paso se inicia con la aplicacion de
las encuestas la poblacion activa econémicamente para obtener informacién relacionada
a las principales necesidades que requieren estos grupos economicos para el normal
desarrollo de sus actividades.

El estudio de los resultados los realizamos teniendo como referencia la base del marco
teorico, para la presente investigacion, serd necesario depurar los datos e informacion
para que exista la confiabilidad, describir, analizar los resultados obtenidos para
verificarla o rechazarla, estudiar todos los resultados y relacionarlos con el marco tedrico.

Los pasos que utilizaremos seran; agrupar y tabular los datos recolectados en el
trabajo de campo, el mismo que serd representado estadisticamente mediante la

utilizacion de tablas y gréficos.

2.3.7 Andlisis Individual de las preguntas de la Encuesta.
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Dentro de esta seccion se dard un resumen individual de las preguntas formuladas
dentro de la encuesta aplicada a los participantes de acuerdo a la distribucion planteada

anteriormente.
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Pregunta 1. POSEE ALGUN TIPO DE NEGOCIO EN LA PARROQUIA
Tabla 3

Pregunta 1

1. POSEE ALGUN

TIPO DE NEGOCIO [CANTIDAD PORCENTAJE
EN LA PARROQUIA

Sl 219 57%

NO 164 43%

Total 383 100%

Elaborado: Por: El autor

Gréafico 2

Pregunta 1

1. POSEE ALGUN TIPO DE NEGOCIO EN LA PARROQUIA

383 respuestas

® s
@ NO

Elaborado por: El autor

La mayoria de participantes encuestados se manifiestan que poseen algin negocio en
la parroquia lo que significa que es una plaza importante de personas que realizan algun
tipo de actividad, principalmente duefios de locales comerciales.
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Pregunta 2 REALIZA ALGUNA ACTIVIDAD DE COMERCIO

Tabla 4

Pregunta 2

2. REALIZA ALGUNA

ACTIVIDAD DE | CANTIDAD PORCENTAJE
COMERCIO

SI 260 68%

NO 123 32%

Total 383 100%

Elaborado por: El autor
Gréfico 3

Pregunta 2

2. REALIZA ALGUNA ACTIVIDAD DE COMERCIO

383 respuestas

® s
® NO

Elaborado por: El autor

El 67.9% que corresponde a 260 encuestados indica que realiza alguna actividad de
comercio al interior o lejos de la parroquia sean estos prestacion de servicios
profesionales o comercio lo cual esta relacionado a la pregunta anterior que nos indica
gue hay una plaza importante.
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Pregunta 3 ESTA INTERESADO EN EMPEZAR UN NEGOCIO

Tabla 5
Pregunta 3

3.
INTERESADO
EMPEZAR
NEGOCIO

ESTA
EN
UN

CANTIDAD

PORCENTAJE

Sl

308

80%

NO

75

20%

Total

383

100%

Elaborado por: El autor
Gréfico 4

Pregunta 3

3. ESTA INTERESADO EN EMPEZAR UN NEGOCIO

383 respuestas

@ sl
& NO

Elaborado por: El autor

Ef 80,4% de los encuestados manifiestan que esta interesado en empezar un negocio
para lo cual necesitarian de una asesoria completa dependiendo de la necesidad que
ellos requieran enfocados en el giro del hegocio que desean implementar.

Pregunta 4 SU CONOCIMIENTO SOBRE TEMAS TRIBUTARIOS ES:
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Tabla 6

Pregunta 4
4. SU CONOCIMIENTO SOBRE
CANTIDAD PORCENTAJE
TEMAS TRIBUTARIOS ES
BUENO 50 13%
INTERMEDIO 105 46%
MALO 228 60%
Total 383 100%

Elaborado por: El autor

Grafico 5

Pregunta 4

4. SU CONOCIMIENTO SOBRE TEMAS TRIBUTARIOS ES

@ BUENC
@ INTERMEDIC
MALC

Elaborado por: El autor
Dentro de personas encuestadas un gran porcentaje posee poco conocimiento sobre

los temas tributarios, es decir para el 59.5% y el 27.4% nuestro proyecto sera de mucha
utilidad.
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Pregunta 5 SU CONOCIMIENTO SOBRE TEMAS LABORALES ES:

Tabla 7
Pregunta 5
5. SU CONOCIMIENTO SOBRE
TEMAS LABORALES ES CANTIDAD PORCENTAJE
BUENO 53 14%
INTERMEDIO 118 56%
MALO 212 55%
Total 383 100%

Elaborado por: El autor

Gréafico 6

Pregunta 5

5. SU CONOCIMIENTO SOBRE TEMAS LABORALES ES

383 respuestas

@ EUEND
@® INTERMEDID
MALO

Elaborado por: El autor

A los encuestados se les pregunto sobre el tema laboral que seria un complemento
para nuestros futuros clientes, y los resultados manifiesta que entre el 55.4% que su
conocimiento es malo y el 30.8% intermedio resultaria grato para ellos poder direccionar
también este tipo de consultas.
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Pregunta 6 ¢ Con que frecuencia acudes a comer a esta clase de restaurantes?

Tabla 8

Pregunta 6

6. ACUDE

REGULARMENTE A | CANTIDAD PORCENTAJE
DEPENDENCIAS DEL SRI

Sl 162 42%

NO 221 58%

Total 383 100%

Elaborado por: El autor

Grafico 7

Pregunta 6

6. ACUDE REGULARMENTE A DEPENDENCIAS DEL SRI

383 respuestas

® sl
@ NO

Elaborado por: El autor

En su mayoria de participantes de la encuesta el 57.7% no acude regularmente a las

dependencias del SRI por temas tributarios mientras que el 42.3% si lo realiza
periédicamente.
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Pregunta 7 LE INTERESARIA LA OPCION DE CONTAR CON UNA EMPRESA
EXPERTA A DOMICILIO

Tabla 9
Pregunta 7

7. LE INTERESARIA LA OPCION
DE CONTAR CON UNA
EMPRESA EXPERTA A
DOMICILIO

CANTIDAD PORCENTAJE

Sl 338 88%
NO 45 12%
Total 383 100%
Elaborado por: El autor

Gréafico 8

Pregunta 7

7. LE INTERESARIA LA OPCION DE CONTAR CON UNA EMPRESA EXPERTA A
DOMICILIO

383 respuestas

® sl
@® NO

Elaborado por: El autor

A los encuestados se les pregunto sobre el interés de nuestro proyecto y los reditos
gue les representaria tener una empresa experta en temas tributarios lo cual manifesté un

88.3% de interés lo que demuestra la viabilidad de realizarlo y los futuros clientes que
representaria.
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Pregunta 8 ALGUN CONOCIDO O FAMILIAR POSEE ALGUN NEGOCIO

Tabla 10

Pregunta 8

8. ALGUN CONOCIDO O

FAMILIAR  POSEE  ALGUN [ CANTIDAD PORCENTAJE
NEGOCIO

Sl 289 75%

NO 94 25%

Total 383 100%

Elaborado por: El autor

Gréafico 9

Pregunta 8

8. ALGUN CONOQCIDO O FAMILIAR POSEE ALGUN NEGOCIO

383 respuestas

® s
@ NO

Elaborado por: El autor

Otra alternativa para la captacion de nuevos clientes es mediante referencias que
ayuden a hacernos conocer como empresa consultora tributara segun los encuestados el

75.5% de encuestados manifiesta que conoce de alguien que tiene un negocio mismos
gue podrian ser abordados por nuestra propuesta.
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Pregunta 9 HA REALIZADO CONSULTAS TRIBUTARIAS, SOCIETARIAS, O
CONTABLES

Tabla 11
Pregunta 9

9. HA REALIZADO CONSULTAS

CANTIDAD PORCENTAJE

TRIBUTARIAS, SOCIETARIAS, O CONTABLES

Sl 253 66%

NO 130 34%

Total 383 100%

Elaborado por: El autor

Gréafico 10

Pregunta 9

9. HA REALIZADO CONSULTAS TRIBUTARIAS, SOCIETARIAS, O CONTABLES

383 respuestas

@ =l
@ NO

Elaborado por: El autor

La mayoria de encuestados es decir el 66.1% manifiesta haber realizado algun tipo de
consulta sobre temas tributarios, societarios o contables lo cual nos ayuda a tener una
idea de nuevos servicios a incluir en nuestro portafolio de servicios con el fin de tener una

diferenciacion sea esto como complemento de nuestra actividad.
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Pregunta 10 ES DE SU INTERES MANTENERSE INFORMADO Y
ACTUALIZADO SOBRE LEYES

Tabla 12
Pregunta 10

10. ES DE SU INTERES MANTENERSE
CANTIDAD PORCENTAJE
INFORMADO Y ACTUALIZADO SOBRE LEYES
Sl 352 92%
NO 31 8%
Total 383 100%

Elaborado por: El autor

Grafico 11

Pregunta 10

10. ES DE SU INTERES MANTENERSE INFORMADO Y ACTUALIZADO SOBRE
LEYES

383 respuestas

@ sl
@ NO

Elaborado por: El autor

A la mayoria de encuestados es decir el 91.9% es de su interés recibir informacion
actualizada sobre temas tributarios sean estos por informacion relevante a impuestos o

comunicacion de las obligaciones que ellos deben presentar.
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2.3.8 Entrevista a Duefios de Locales comerciales y profesionales

Para tener una idea del panorama de las necesidades de posibles clientes se realiz6 la
entrevista a duefios de negocios mismos que mostraron un gran interés o personas que
han tenido un acercamiento hacia el titular del proyecto por temas de asesoria, mismos
que fueron quienes motivaron la su realizacién y quienes también son fundamentales para

su ejecucion.

¢Hatenido problemas con sus obligaciones tributarias?

El sr Marcelo Armas Castro duefio del taller de estructuras metdlicas “MAC
Estructuras” en el Barrio Mariana de JesUs de la parroquia Calderén manifiesta la
preocupacién que le genera el tema tributario ya que en ocasiones anteriores ha tenido
gque cancelar valores adicionales por concepto de obligaciones tributarias no presentadas
0 presentadas extemporaneamente.

Ante esto acudi6 a dependencias del SRI a realizar varios tramites entre ellos acuerdo
de pagos, declaraciones y asesorias de personal del SRI y fue muy molesto el tiempo que
destino para dar solucién a estos problemas.

Luego contrato a una persona no residente del sector misma a la que tenia que hacerle

llegar los documentos para que le realizara las declaraciones.

El Sr. Cristian Armas duefio del local fotografico PROIMAGEN manifiesta que para él
es un problema ir a las dependencias del SRI para asesoria en tema de declaraciones por
lo que acudia regularmente a lugares aledafios a esta institucién para que le dieran
declarando sus impuestos mensuales, pero que esto le genera una pérdida de tiempo por
la distancia a la que se encuentra el SRI mas cercano en la Av. Tufifio.

Manifiesta que también tuvo problemas con declaraciones no presentadas al SRI
mismo que le notifico por lo que tuvo que asesorarse con una persona quien le ayudo a

estar al dia en sus obligaciones.

El Sr. Alex Maldonado profesional independiente, manifiesta que para €l es un
problema tener que preocuparse por este tipo de temas que su tiempo es escaso y le
parece un tema tedioso y que por esa razén no habia declarado algunos periodos sino
hasta que el SRI le notifico y envié una preventiva de clausura. Por lo que le toco pagar

un profesional ademas de multas e intereses.
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¢(Es de su interés contar con nuestros servicios profesionales de consultoria
tributaria?

El Sr. Marcelo Armas Castro manifiesta que esto le facilitaria su trabajo teniendo una
obligacion menos por la que preocuparse y estando seguro del profesionalismo de
nuestra propuesta seria por seguro un cliente nuestro admite que ha tenido malas
experiencias con personas que le han ayudado en el pasado pero tiene plena confianza
en la seriedad de nuestra propuesta que ademas ayudara a promocionar nuestros

servicios a sus clientes y proveedores.

El Sr. Cristian Armas manifiesta que le parece un muy buen proyecto que de seguro le
interesaria contar con nuestros servicios le agrada la idea de poder tener una empresa
especialista en tema de impuestos que ademas sean quienes se acerquen a su local a
retirar o revisar la informacion relevante para su declaracion de IVA mensual y su
declaracién de impuesto a la renta.

Est& pensando a futuro incrementar servicios a su actividad esta haciendo los tramites
de financiamiento para la compra de maquinaria y material y le interesa contar con
nuestros servicios primero para las actualizaciones y temas relevantes sobre su nuevo

proyecto de negocio y a futuro la asesoria que le podamos brindar.

El Sr. Alex Maldonado manifiesta que es de su interés formar parte de la lista de
clientes de nuestra empresa, luego de comentarle brevemente nuestro los servicios que
ofrecemos nos indica que también conoce colegas que tienen problema tributarios y que

de seguro les comentaria esta alternativa.

CAPITULO 1l

3 Propuesta.
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3.1 Caracterizacion de la Propuesta

La Propuesta del presente estudio es presentar un una estructura formal a la idea de la
creacion de una empresa consultora tributaria en la parroquia Calderén con el fin de
satisfacer la demanda de clientes que requieres este tipo de servicio luego de haber

realizado la investigacion previa determinando la viabilidad de realizar este proyecto.

3.2 Modelo de negocio

Esta investigacion se realizara con métodos cientificos de investigacion de mercados,
empleando para ello la induccién, misma que nos permitird efectuar una revision
controlada de los hechos, hechos que provendran de fuentes primarias y secundarias de
informacién. Para la evaluacion de la industria de servicios de consultoria tributaria y el
uso de sistemas de informacion se acudird a informacidon secundaria externa, mientras
que para la definicibn de necesidades de mercado y la manera en la que estas
necesidades estan siendo satisfechas se obtendran datos primarios por medio del método
empirico de entrevistas.

3.3 Definicion del Negocio.
3.3.1 Mision.
Ser una organizacion de jerarquia y excelencia que busca el éxito a través de la

calidad de los servicios de asesoramiento integral enfocado garantizar la satisfaccién a las

necesidades de nuestros clientes.

3.3.2 Vision.

Llegar a ser un referente y tener posicionamiento en la prestacion de servicio de

asesoria tributaria e incluir nuevos campos de servicios a prestar con un extenso grupo de
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clientes satisfechos y permanentes con enfocados siempre a entregar el mas profesional

servicio que requieran buscando la excelencia.

3.3.3 Valores.

Guiados siempre por aquellas cualidades que seran trasmitidos a sus clientes
potenciales, principalmente enfocados en:
e Honestidad
e Confianza
e Orden
e Calidad
e Compromiso
e Profesionalismo
e Respeto
¢ Responsabilidad

e Etica Profesional

3.3.4 Politicas.

Dedicarnos a la Consultoria Tributaria especializada y estratégica ofreciendo
soluciones efectivas y eficientes en la gestion, desarrollo y optimizacion de los clientes,
definiendo estrategias para convertirlas en resultados, implementando cambios tanto en la
realizacion de los procesos como en la actuacion de las personas, generando valor en el
tejido empresarial y social en el que nos enfocaremos.

Enfocados en brindar la confianza en la asesoria y prestacion de servicios con total
profesionalismo, proyectar una imagen que nos distinga como una empresa de calidad
con valor agregado en el desarrollo de nuestra labor.

Contar con la seriedad, responsabilidad y compromiso de quienes conformamos la

empresa comprendido en todos los niveles jerarquicos de la organizacion para:

o Expresar una inquietud constante para alcanzar metas y obtener resultados, el

desarrollo personal y profesional de los clientes y actores en la ejecucion de
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tareas, en la generacion de valor y magnificencia en la generacion de valor del
desempefio tanto organizacional como personal.

Avalar utilizando medios apropiados que genera la explicacion de las
necesidades y de nuestros clientes con el fin de poder ofrecerles una
respuesta adecuada buscando su satisfaccion total.

Integrar a la comunicacion interna como una herramienta necesaria para
garantizar la plena inteligencia emocional de los miembros de la Empresa.
Ofrecer a los clientes un seguro de integridad, transparencia y honestidad en
todas nuestras actuaciones.

Cumplir con las necesidades especificadas por nuestros clientes, establecidas
por el marco legal vigente y que sean necesarios para el 6ptimo desarrollo de
nuestros servicios.

Capacitacion permanente en temas relacionados a potenciar el conocimiento y
aplicacion de técnicas y tendencias en gestion de calidad y prestacion de
servicio a todo el personal que labora dentro de la empresa.

Incentivar la actitud de mejora continua dentro del sistema de gestién de la
calidad, orientandola hacia la bUsqueda permanente de tendencias y
tecnologias vanguardistas.

Mantener reuniones y revisiones semanales con el personal encargado de
supervision de proyectos o jefes de area para poder compartir novedades y
experiencias mantenidas durante la operacion del negocio plantear posibles

soluciones a problemas de ser el caso que sucedieran.

3.3.5 Modelo de empresa

El modelo de empresa consultora implica que aspectos pueden tomarse en cuenta con

la finalidad de atraer la atencion de potenciales cliente y atraerlos poner en su

conocimiento los servicios que se ofrecen. Al estar ubicado en la parroquia Calderén

principalmente se tendrd como futuros clientes a los lugarefios propios y aledafios a la

parroquia, por ende los Barrios aledafios serian principales clientes a los que se dirigira la

organizacion, para los cuales se ofrecen servicios de calidad, en la cercania de sus

negocios lo cual serd atractivo para ellos ya que se les podra ofrecer esta comodidad, ya

gue al ser una parroquia que se encuentra en el lado norte de la ciudad y alejada de las
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principales entidades controladoras creeriamos que este es uno de los factores
preponderantes para los residentes, informacion recabada a través de la encuesta
realizada. Posteriormente se ofrecerd un servicio gentil, garantizado y sobre todo agilidad
en los trAdmites ya que son las principales exigencias de los clientes.

Manejaremos nuestro servicio a través de actividades, mismas que son establecidas
por la jerarquia y conocimiento de los miembros del equipo de trabajo mismos que seran
completamente capaces de brindar el servicio en el area que nuestro cliente requiera,
ademas de mantener relaciones con personal externo dispuesto a colaborar en caso de
que el requerimiento de nuestro cliente sea adicional o diferente a lo ofertado, para lo cual
se basararia en el organigrama de la organizacion y los réditos se reflejaran en el
desenvolvimiento de actividades que tendra a lo largo del funcionamiento de la empresa.
Con el propdésito de conservar a los clientes se implantaran revisiones de seguimiento a
los trabajos realizados constantemente de manera que asi los clientes se sientan
acompafados a la vez que se atraerd a un nidmero mayor e incrementara la cartera de

clientes por parte de las recomendaciones que esperamos obtener.

3.3.6 Planeacién estratégica

Sin importar el horizonte de la planeacion, es conveniente hacer predicciones, en
particular con las variables econémicas que pueden ser relevantes para la empresa, la
cual puede usar escenarios distintos y planes para cada alternativa generalmente el

desempenio del proyecto como un todo, se debera comparar a lo largo de cinco afios.

3.3.7 Obijetivos Estratégicos.

Para entregar un buen servicio a los potenciales clientes se debe considerar ciertas
practicas que aseguren una relacién con estos a lo largo del tiempo. Estas practicas son:

» Caracteristicas del servicio a brindar aprovechara los recursos y capacidades

con los que se dotard a la empresa, y cuya definicion ha sido obtenida por la
planificacion y definicion de servicio.

» Determinacion del factor diferenciador y valor agregado deberan ser percibidas

como tal por el cliente, mientras que a pesar de que las caracteristicas que

generan valor a la empresa estas generan calidad del servicio prestado al

cliente esta calidad es algo que el consumidor espera del servicio.
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» Enunciado del servicio brindar sera asesoria tributaria basandose en la
aplicacion de una metodologia de trabajo y cuya ejecucién estara delineada por
los valores institucionales, siendo el objetivo del servicio no Unicamente
colaborar con la eficiencia de las operaciones sino también transmitir
conocimiento y ofrecer asesoria y herramientas de software que provean de
sistemas de informacién que agiliten los procesos, ofreciendo de esta forma un

valor agregado generador de beneficios

3.3.8 Estrategias.

A\

Los miembros de la gerencia deben reunirse de forma continua y regular

A\

Las obligaciones con acreedores deben relacionarse con los resultados del
negocio y con un nivel de desempefio, mas que con volimenes fijos de trabajo.
Contratos de prestacién de servicio a un afio 0 mas.

Presentacion mutua de beneficios y costos.

Integracion en la plantacion estratégica del otro.

Todos los socios deben encontrar las formas para reducir los costos.

YV V VYV V V

Cada socio o miembro de la empresa debe generar valor agregado en forma

real.

» Se impartira una clausula de no competencia, para que los trabajadores no
puedan trabajar en empresas del rubro de nuestros clientes.

» Elaboracion de manuales de procedimientos y procesos mismos que seran
difundidos a todos los colaboradores de este modo las actividades que realicen
se encuentren normadas y de este modo tratar de reducir al minimo los
posibles errores.

» Desarrollar una pagina web empresarial amigable y de interaccién con el cliente

en la que se detallara informacion relevante a nuestros servicios.

3.4 Segmento / Nicho

La asesoria esta centrada en brindar el apoyo requerido a personas o empresas que

carezcan de conocimiento de ciertos temas relacionados a la contabilidad, la tributacién,
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las leyes societarias, las leyes laborales y demés requerimientos que se puedan dar a
posterior por parte de los existentes organismos de control o de futuros organismos o las
constantes variaciones a las leyes que exigen una mayor atencion al giro del negocio de
nuestros clientes que evitara a futuro dolores de cabeza. Nuestro servicio esta dirigido
para todas las personas y sociedades que realicen cualquier tipo de actividad licita de
comercio o de servicio principalmente enfocado al sector de Calderdn, sin embargo esto
no quiere decir que no podamos asesorar a contribuyentes de otros lugares dentro o fuera
del territorio Ecuatoriano.

35 Servicios y a Ofrecer.

La empresa contara con profesionales calificados y con conocimiento en varias areas
principalmente en:
e Asesoria Tributaria
e Declaracion de IVA mensual
e Declaracion de IVA semestral
e Declaracion de ATS
e Declaracion ISD
e Declaracion Patrimonial
e Anexo de Dividendos
e Anexo de RDEP
e Anexo de Gastos Personales
e Anexo de Retenciones en la Fuente de Impuesto a la Renta por Otros
Conceptos (REOC)
e Tramites de devolucion de Impuesto a la Renta
e Tramites de Devolucion de IVA para:
o Proveedores de exportadores
o Personas Adultas Mayores
o Personas con Discapacidad
o Operadores de Turismo Receptivo
e APS - Anexo de accionistas, participes, socios, miembros de directorio y
administradores.

e Tramites en el SRI
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Adicionalmente mediante convenios con especialistas en otras &areas sean estas
externas o complementarias con el fin de captar clientes a los cuales ofrecerles una
asesoria completa se manejara temas adicionales con el fin de generar valor agregado a
nuestra oferta.

e Manejo de Riesgo Empresarial
o Asesoria Legal
e Asesoria Laboral

e Asesoria en Gestion Administrativa

3.6 Precio

El precio a cobrar variara de acuerdo al servicio, que se va a realizar, para lo cual se
efectuar un diagnéstico inicial a la empresa o el cliente para establecer las necesidades a
resolver y asi determinar con precisién el precio, el contenido y la complejidad del
servicio. Es evidente que la empresa debe ofrecer un sistema de fijacion de precios
flexible para poder captar participacion en el mercado.

En consecuencia, y luego de un andlisis de los servicios a ofrecer y en base al criterio
de satisfacer las necesidades basicas de los clientes, se desarrollara un listado de precios
orientativo considerando un valor unitario estimado para cada tipo de servicio, el valor de
cada uno de los componentes de portafolio de servicios podra variar de acuerdo a la
complejidad de la necesidad del cliente, por ejemplo el precio de un Outsourcing Contable
y de impuestos sera mayor si el movimiento de las transacciones del cliente es
considerablemente laborioso; asi también, el precio de Consultoria Tributaria se vera
afectado al momento que se trate de un litigio Tributario para lo cual se establecera un
porcentaje del 10% del monto a recuperar o evitar su pago, dependiendo del resultado

final.

3.7 Promocioén
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La promocion del portafolio de servicio consiste en aplicar esquemas de gestion
establecidos y que han generado valor agregado a las empresas que lo han aplicado por
ejemplo:

En consecuencia, y luego de un andlisis de los servicios a ofrecer y en base al criterio
de satisfacer las necesidades basicas de los clientes, se desarrollara un listado de
precios, otra alternativa que parecera atractiva a nuestros clientes serd otorgar
descuentos en meses puntuales cuando ellos nos refieran a un nuevo cliente se aplicara

un descuento especial en el precio establecido.

3.8  Gestion de Marketing

En cuestiébn de marketing las empresas que se centra en la aplicacion practica de
ciertas técnicas de comercializacion y la gestién de los recursos y actividades nos va a
permitir definir el negocio de la asesoria, enfocado al cliente y tazar el rumbo del negocio
en objetivos comerciales y captacion de clientes ademas de a futuro tener un
posicionamiento, acompafiar el dia a dia de la ejecucién de cada accion y tarea, conocer
mejor a los clientes con el fin de satisfacer efectivamente sus necesidades, mejorar el
servicio, fidelizarlos y venderles la mejor propuesta, elegir inteligentemente cada accion,
soporte comunicacional o digital, analizando el paso previo del desarrollo de soportes y
medios, mentalizar al personal sobre el valor de sus roles en el servicio al cliente, para
gue puedan crear y aplicar politicas y reglas de juego consensuadas con el cliente,
trabajar en equipo desde todas las areas, todos los procesos operativos con el cliente en
el centro de los mismos, crear experiencias memorables altamente positivas y
satisfactorias en cada segmento de mercado, aumentar las ventas en funcién de la

generacion de estimulos de calidad que a lo corto o largo plazo son la mejor publicidad.

3.8.1 Marketing Estratégico

e Tomar reiterativamente la iniciativa ante cualquier eventualidad, pero hay que
considerar que la pro actividad implica como vamos a realizar el trabajo en
busca de los mejores resultados y la satisfaccion del cliente.

e Adelantarse, se procedera a identificar que es lo que demandan los posibles
clientes potenciales, éste es el objetivo fundamental en la empresa, para de

esta manera evitar apetencias insatisfechas en nuestros clientes.
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o Objetivos: Lograr un eficiente desempefio dentro de la organizacion
hemos planteado los siguientes objetivos:

o Lograr el reconocimiento como la empresa Consultora mas
representativa en el &mbito.

o Brindar a los habitantes de Calder6n una nueva experiencia en servicio,
diferente al de las otras empresas consultoras con un gran portafolio de
opciones y un excelente servicio.

o Establecer marketing adecuado para atraer clientes e incrementar el
nivel de ingresos.

o Fidelizar a los clientes manteniendo niveles de calidad en el servicio se
incrementen los ingresos.

o Verificar y medir periédicamente el rendimiento del personal.

o Generar un alto porcentaje de los ingresos para la empresa.

o Brindar servicios eficientes y acordes con las necesidades del cliente.

o Ser un referente de desarrollo social y econémico en la parroquia
Calderdn, siendo generadores de fuentes de empleo.

o Cumplir con las necesidades del cliente ofreciendo servicios de calidad y
100% confiables.

3.8.1.1 Planificacion

El éxito de todo negocio se basa principalmente en la planificacién, ya que nos ayuda a
definir hacia dénde queremos e identificando la meta, de esta manera se lograra
minimizar el riesgo que nos lleve al fracaso. Dentro del plan estratégico la empresa
Consultora, el area de mercadeo que manejard el marketing, cumplira un rol muy
importante; desde el inicio del afio la empresa tendra planificado todas las actividades que
se van a desarrollar dia a dia, incluyendo todos los medios, publicaciones, radios,
tripticos, promociones, servicios en linea (internet), desarrollo de nuestra pagina web
amigable, eventos, propagandas, capacitaciones béasicas gratuitas que realizaran. Para
nuestra empresa el marketing sera de vital importancia, ya que su objetivo principal es
brindar satisfaccion al cliente, que cumpla con sus exigencias, tanto en calidad, amplia
gama de servicios para diferentes gustos y necesidades, tiempos de entregas, ofreciendo
servicios que superen las expectativas los clientes, a precios accesibles; nuestro equipo

profesionales ofrecera las mejores tendencias en el mercado, con esta planificacion se
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busca acaparar en gran porciéon el mercado que necesite servicios de asesoria en la
parroquia Calderdn y ser reconocido como el Gnico y mejor en su area.

La planificacién del marketing en nuestra empresa establecera politicas en las que se
ofreceran los servicios con visitas a domicilio, como una nueva e innovadora alternativa
de negocio, facilitando la vida de los clientes. La empresa trabajara por exceder las
expectativas de los clientes por medio de un portafolio de calidad y servicios
personalizados antes, durante y después de la venta, con el fin de impulsar a nuestra
empresa a un crecimiento continuo. A través de area de marketing, se planificara
principalmente las ventas, mediante un plan en el que se tome muy en cuenta: la calidad,
puntualidad y todo lo que tiene que ver con el servicio y las politicas propias de la
empresa. Las politicas de captacion de cliente de nuestra empresa van a definir la forma
en que se va a prestar los servicios ofertados, ya sea al contado o a crédito, se planificara

también los plazos, y formas de pago sobre resultado.

3.9 Estructura Organizacional.

3.9.1 Denominacién de la empresa

Debido al titular del proyecto la denominacion de la empresa sera “JIMENEZ &
ASOCIADOS TRIBUTARIOS S.A.
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3.9.2 Logotipo de la Empresa

Grafico 12
Logo

7
' IMENEZ &

Elaborado por: El autor

3.9.3 Organizacion y formas de trabajo

La empresa estableceria una estructura de organizacion circular, enfocada netamente
en su clientela, generando un marketing de relacion con los grupos de interés: clientes
internos, Accionistas, clientes externos y la comunidad.

Con nueva estructura circular, se pretende en todo momento retener clientes y no
Unicamente ganarlos la organizaciéon es una funcién fundamental de la administracion del
trabajo, el objetivo primordial es ayudar a las personas a trabajar juntas y con eficiencia.

La organizacion del trabajo contempla elementos a conocer:

3.9.31 El trabajo

Manifiesta el correcto desarrollo y ejecucién de las tareas a realizar mismas que
deberan estar delineadas con objetivos y metas a cumplir dentro de la institucion.
Las tareas previamente definidas sugieren empezar a ser desarrolladas con eficiencia

esmero y calidad de acuerdo al nivel o tipo de requerimiento.
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3.9.3.2 El personal

Otro de los principales elementos a considerar entre los mas importante para la
organizacion de las tareas encomendadas en quien ejecuta y desarrolla las actividades,
cada individuo aporta total o parcial sean sus conocimientos o las destrezas aprendidas o

ensefianzas para el correcto desarrollo del trabajo.

3.9.3.3 El lugar de trabajo

Nuestro tercer elemento representa el lugar a desarrolla el primer elemento es decir el
trabajo y el parte quien lo realiza es decir el personal que pertenece a la organizacion aqui
predominan factores como la ubicacién, los materiales, el ambiente, los las adecuaciones
y Servicios que prestamos para mantener una armonia del trabajo que tambien garantice

una mejor ejecucion de las tareas encomendadas.

En resumen el colaborador precisa:
¢ Interpretar con exactitud las peticiones sobre los trabajos encomendados.
e Saber los temas que estan vinculados a sus tareas es decir sus aptitudes.
e Conocer todos los niveles jerarquicos dentro de la organizacion para poder
mantener armonia y un ambiente propio del entorno de trabajo donde desarrolla

sus actividades diarias.

3.9.3.4  Organizacion de las Actividades

Al desarrollar correctamente este punto hay que tener en cuenta:

e Saber las metas y objetivos que se poseera.

e Dividir el trabajo en actividades

¢ Designar personal especializado.

o Delegar la autoridad necesaria para todos los involucrados.

o Definir claramente las relaciones de trabajo y las responsabilidades que

competen a cada una de las personas.
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3.9.4 Componentes de Organizacién
3.94.1 Actores Internos

Contador: Se designara una persona encargada de organizar, registrar, dirigir,
clasificar, controlar para tomar decisiones en materia fiscal, presupuestaria,
administrativa, econdmica y financiera.
Asesor Comercial: Personal encargado de la captacion de nuevos clientes a su
vez contribuird con el mantenimiento de los que ya existen, procura detectar todas
las necesidades para satisfacer con sus productos o servicios.
Area de marketing: Tendra como responsabilidad el disefio y ejecucion del plan de
marketing estratégico y operativo, para mantener y mejorar el posicionamiento la
empresa Consultora como empresa Consultora y enfocada en la gestion de
captacion de nuevos clientes.
Colaboradores: contribuirdan con la perfecta ejecucibn de sus tareas
encomendadas nos permite brindar satisfactoria atencion al cliente, difundir la
imagen de la empresa y la suya propia, obtener informacion adecuada en el
mercado sobre todo apoyar a la publicidad y captacion de clientes.
Clientes: El actor mas importante para cualquier empresa es el cliente final, el que
esta fuera de ella y el que requiere de nuestro portafolio de servicios que la
empresa ofrece.

3.94.2 Actores Externos

o Proveedores: Es la parte importante de todo el sistema de valor al cliente de la

empresa, influye directamente en los costos, calidad, disponibilidad y entrega.

3.9.5 Organigrama Funcional
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Integrando en la estructura de funciones tenemos el organigrama.

Gréfico 13 Organigrama Funcional

JUNTA GENERAL DE
ACCIONISTAS

GERENTE GENERAL

SUPERVISOR

SECRETARIA

OPERACIONES

ANALISTAS

Elaborado por: El autor

MARKETING Y VENTAS
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3.9.6 Funciones por Area

» Gerente Propietario

FECHA: 20/09/2017

1’ J I E N EZ &  ELABORADO POR: HENRY JIMENEZ
ASOCIADOS TRIBUTARIOS SA
'(J DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO: GERENCIA GENERAL

PERFIL REQUERIDO: TITULO DE TERCER NIVEL EN ADMINISTRACIO, CONTABILIDAD Y
AUDITORIA, FINANZAS

FUNCIONES GENERALES

e Definir el ambito de actuacidn de la organizacion.

e Precisar los objetivos, metas, programas y estrategias que se aplicaran.

e Definir las pautas para negociar la obtencidn de recursos humanos, materiales,
financieros y tecnoldgicos.

* Promover una interaccién coordinada de las dreas de la organizacién.

e Ejercer un liderazgo capaz de promover y sostener un sélido desempefio
organizacional.

e Dictar los lineamientos para el desarrollo de sistemas de gestién de la calidad.

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Planeary desarrollar los estudios tendientes a la creacion, modifica y optimizacién de
procesos, estructuras organizacionales, sistemas y procedimientos.

e Llevar a cabo las negociaciones y tramites necesarios de acuerdo con la logistica de los
proyectos.

e Efectuar estudios de factibilidad técnicay econdmica.

¢ Analizar los contenidos de los proyectos para inferir opciones de solucion.

* Proponer las medidas necesarias para garantizar la continuidad de los trabajos.

* Registrar y reportar avances de los proyectos.

® Programar laimplementaciéon de proyectos, determinando los requisitos para su
puesta en practica.

e Coordinar la capacitacién del personal que interviene en los proyectos.

e Apoyar la conversidn de lainformacidn en conocimiento.

Grafico 14 Ficha Gerente General

Elaborado por: El autor
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» Supervisor

FECHA: 20/09/2017
1} J I I ' I E N E Z &  ELABORADO POR: HENRY JIMENEZ
ASOCIADO L UTARIOS ¢

UdS OA

ADOS TRIBUTARIOS
"J DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO: SUPERVISOR

PERFILREQUERIDO: TITULO DE TERCER NIVEL EN ADMINISTRACIO, CONTABILIDAD Y
AUDITORIA, FINANZAS

FUNCIONES GENERALES

e Distribuir a todo el personal incluyendo a todas las jefaturas que estdn bajo sus
ordenes.

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Coordinar directamente los horarios de salida y entrada de su personal asi como de
permisos, licencias o vacaciones.

e Tener un horario de ingreso de tal forma que esté presente en las horas de relevo del
personal, asicomo en las horas de entrada y salida.

¢ Organizar y controlar el correcto orden y disciplina de todo el personal de la empresa.
e Hacer cumplir fehacientemente con las funciones de cada jefatura; de lo contrario
informar por escrito a la Gerencia; con copia Gerencia y Administracion.

¢ Delegar las funciones principales obtener el mdximo control de personal cuando la
situacién lo requiera.

Reunir periédicamente (semanal) a todos los jefes de cada drea para reorganizar
permanentemente el personal.

Gréfico 15 Ficha Supervisor

Elaborado por: El autor
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> Contador:

FECHA: 20/09/2017
T J I E N E Z &  ELABORADO POR: HENRY JIMENEZ
ASOCIADOS TRIBUTARIOS SA
'(J DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO: CONTADOR

PERFILREQUERIDO: TITULO DE TERCER NIVEL CONTABILIDAD Y AUDITORIA CPA,
BACHILLER EN CIENCIAS DE COMERCIO Y ADMINISTRACION CBA

FUNCIONES GENERALES

¢ Mantener al dia |a contabilidad de |la empresay responsabilidades con los organizmos
de control

FUNCIONES ESPECIFICAS

¢ Elaboracion y presentacion de los Estados Financieros de la companiia, a Gerencia sean
Mensuales, Trimestrales, Semestrales o Anuales segun se lo requiera.

¢ Informar por escrito los avances y dificultades acontecidas a lo largo de su trabajo.

¢ Participard directamente en las reuniones de la empresa con la finalidad de aportar en
ideas las mejoras continuas para que su labor sea eficaz.

¢ Informara por escrito directamente a Sub Gerencia, Administracién y Gerencia todos
sus requerimientos.

Grafico 16 Ficha Contador

Elaborado por: El autor
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» Marketing y Ventas

FECHA: 20/09/2017
7 J I M E N E Z & ELABORADO POR: HENRY JIMENEZ
ASOCIADOS TRIBUTARIOS
'(J DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO: MARKETING Y VENTAS

PERFIL REQUERIDO: ESTUDIOS SUPERIORES EN ADMINISTRACION, MARKETING,
RELACIONES PUBLICAS.

FUNCIONES GENERALES

Se encargara de desarrollar planes para hacer conocer nuestros servicios.

FUNCIONES ESPECIFICAS

¢ Presentar alternativas de marketing.
* Presentar propuestas de captacién de clientes, y promocionar laimagen de la
empresa.

Grafico 17 Ficha Marketing y Ventas

Elaborado por: El autor

57



» OPERACIONES Y PERSONAL

FECHA: 20/09/2017
'; J I E N E Z a ELABORADO POR: HENRY JIMENEZ
: = | =

o oA

ASOCIADOS TRIBUTARIOS
'(J DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO: ANALISTAS

PERFIL REQUERIDO: BACHILLERES EN CIENCIAS DE COMERCIO Y ADMINISTRACION,
ESTUDIANTES DE CARRERAS DE ADMINISTRACION, ESTUDIANTES DE
CARREA DE CONTABILIDAD Y AUDITORIA

FUNCIONES GENERALES

¢ Mantener clara la vision y misién de servicio que se debe entregar en cada uno de los
trabajos realizado.

FUNCIONES ESPECIFICAS

¢ Realizar las labores encomendadas guiados en las politicas internas de la empresa.
e Ser cordial con el cliente.

¢ Respetar las politicas internas de la empresa para el correcto desarrollo del trabajo
encomendado

¢ Trabajo en equipo.

¢ Realizar las tareas encomendadas en los tiempos establecidos.

Gréafico 18 Ficha Analistas

Elaborado por: El autor
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> SECRETARIA

FECHA: 20/09/2017
7 J I M E N E Z & ELABORADO POR: HENRY JIMENEZ
ASOCIADOS TRIBUTARIOS
'(J DESCRIPCION DE PUESTOS

PUESTO: SECRETARIA

PERFIL REQUERIDO:
BACHILLERES CON EXPERIENCIA Y DESTREZAS EN MECANOGRAFIA,
REDACCION COMERCIALY ATENCION AL CLIENTE

FUNCIONES GENERALES

¢ Tendra la labor exclusiva de apoyar a Gerencia y Sub Gerencia en la elaboracion de los
documentos que se le solicite.

FUNCIONES ESPECIFICAS

e Llevard un control y archivo de toda la documentacién de la empresa.
¢ Reportard directamente a Gerencia, Subgerencia y Administracién.

Gréafico 19 Ficha Secretaria

Elaborado por: El autor

3.9.7 Recursos Materiales

Comprende todos aquellos activos tangibles e intangibles que formaran parte la

empresa Consultora.

3.9.8 Activos tangibles

Capital: Presupuesto con el que contamos para montar la operacion del negocio la

empresa Consultora.
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Oficina: El lugar fisico en donde se adecuara la empresa, ubicado en la parroquia
Calderon.

Tecnologia: Todos aquellos instrumentos necesarios para un mayor control dentro la
empresa Consultora, entre ellos software para el manejo contable.

Vehiculo: Necesario para una logistica adecuada, de manera que se facilite el
transporte de documentacion y se llegué al cliente.

3.9.9 Recursos Humanos

En toda organizacion el cliente interno es uno de los factores mas preponderantes, que
se debe considerar al momento de tomar decisiones. Momentos de la verdad: Implica el
contacto directo del personal con el cliente, la impresién que se genere en el consumidor
sera factor decisivo al momento de la compra, es asi que se plantea la alternativa de
capacitar periédicamente a los trabajadores en sus diferentes areas, de manera que se
logre impactar a los clientes y/o clientes y ellos en el corto plazo opten por la recompra;

ésta es una pauta importante para fidelizarlos.

3.9.10 Marco Legal.

e Poseer la estructura legal en este caso al ser una Sociedad Anénima la
conformaremos por 2 socios.

e Reservar el nombre de la compafia en este caso sera Jimenez & Asociados
Tributarios S.A.

¢ Elaborar los estatutos de la empresa mediante una la minuta de constitucion.

¢ Realizar la apertura de la cuenta de integracién del capital en Banco Pichincha
por el capital minimo es decir por $ 800 dolares.

e Presentar la escritura en la notaria para continuando con el tramite de la
escritura publica de constitucion.

e Presentar en la Superintendencia de Compafiias la escritura para que sea
revisada y aprobada en espera de obtener la resolucion.

e Deberemos hacer la publicacion en un medio de prensa la creacion de la
empresa, se lo realizara en un periodico.

e Realizar la inscripcion y el pago de la patente en el Municipio.
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e Realizar la inscripcion en las dependencias del Registro de la Propiedad del
Canton Quito.
e Debemos inscribir los nombramientos de administradores de la empresa, luego

de haber realizado la Junta de Accionistas.

3.9.10.1 Registro Unico de Contribuyentes

RUC 01-A, debidamente lleno y firmado por el Representante Legal, (si la sociedad
registra mas de 5 accionistas, esta informaciéon no se registrara en el formulario, se
debera presentar la misma en medio magnético de acuerdo a la ficha técnica que la
puede consultar en la pagina web del SRI). RUC 01-B se presentard Unicamente cuando
la sociedad posea establecimientos adicionales a la matriz.

Verificar en la pagina web de la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros la
Informacion General y socios 0 accionistas de la compaiiia.

Verificar en la pagina web de la “Superintendencia de Compafiias” los nombramientos
de representante legal inscrito en el Registro Mercantil. En el caso de que el
nombramiento de representante legal no se encuentre disponible en la pagina web de la

“Superintendencia de Compafias” se solicitara el requisito en original y copia simple.

3.9.10.2 Obligaciones Tributarias

e Obtener el Registro Unico de Contribuyentes en cualquier agencia del Servicio
de Rentas Internas.
o Realizar las declaraciones y presentaciébn de anexos mediante el programa
DIMM Formularios y Dimm Anexos, lo que se presentaria:
o Declaracion Mensual de Impuesto al valor agregado (IVA) mediante el
formulario 104 en el mes siguiente de acuerdo al 9° digito del RUC.
o Declaracion Mensual de Retenciones en la Fuente mediante el
formulario 103 en el mes siguiente de acuerdo al 9° digito del RUC.
o Declaracion del Impuesto a la Renta mediante el formulario 101 en el

mes de Abril del siguiente afio de acuerdo al 9° digito del RUC.
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o Declaracion y pago del Anticipo del Impuesto a la Renta mediante el
formulario 106 en los meses de Julio Y Septiembre de acuerdo al 9°
digito de RUC.

e Presentacion de Anexos, estos anexos son parte de la informacion requerida
por el Servicio de Rentas Internas, y estos son:

o ATS - Anexo Transaccional Simplificado se lo debe realizar y validar
mediante la herramienta DIMM anexos en el mes subsiguiente y de
acuerdo al 9° digito del RUC.

o RDEP - Anexo del Impuesto a la Renta en Relacion de Dependencia es
la informacion relevante a las retenciones realizadas a los empleados
gue laboraron en la empresa durante el afio fiscal.

o APS - “Anexo de accionistas, participes, socios, miembros de
directorio y administradores, contiene la informacion relevante a la
administracion y los accionistas de la empresa.” ( Ley de Regimen
Tributario Interno, 2016)

3.9.10.3 Responsabilidades Comerciales

Para el buen funcionamiento de relaciones comerciales tanto con empleados, clientes,
proveedores y terceros, es contar con los siguientes puntos que serviran para llevar un

mejor control administrativo y financiero de la empresa:

e Creacion de una cuenta bancaria corriente dentro de una institucion financiera
nacional de prestigio a nombre del propietario del restaurante, dicha cuenta
serd manejada por su titular que adicionalmente dispondra de una chequera
gue facilite la cancelacion de adquisiciones de primer orden, asi como
autorizacion de transferencias para pagos de némina y proveedores.

e Aguerencia de una tarjeta de crédito corporativa a nhombre del propietario la
misma que sera utilizada en adquisiciones a realizarse en el exterior y casos

previa evaluacion.
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3.9.10.4 Responsabilidad Laboral

Se deben cumplir con las siguientes obligaciones tanto hacia ellos como a entidades
de control.
e Obtencion de clave patronal para gestionar avisos de entrada y salida, fondos
de reserva, préstamos y demas dentro del portal del IESS.
¢ Ingreso de contratos de trabajo dentro de la pagina del ministerio de trabajo, al
igual que aviso de incrementos de sueldo, cambio de puesto y memos en caso

de darse.

3.9.11 Estudio de Mercado.

Esta investigacion esta orientada a obtener informacion del mercado que permita
determinar la oportunidad que existe de brindar un servicio diferenciado, asi como las
iniciativas de la competencia y ambiente con el que interactla el servicio de consultoria y
asesoria financiero contable.

En el actual estudio se analizaron las diferentes variables externas que tienen una
fuerte influencia dentro del sector de la consultoria, dentro de este estudio pudo
determinarse la demanda existente dentro de la parroquia Calderén.

La fuente de informacion primaria fueron las encuestas realizadas a la muestra de la
poblacion activa econdmicamente de la parroquia Calderén, para medir la necesidad de
contar con el proyecto elaborado plan de negocios para la creacién de una empresa
consultora tributaria.

Otra fuente de informacion secundaria fue tomar como referencia el acercamiento de
ciertos clientes ante nuestra propuesta personas que realizan actos de comercio o que
actualmente cuentan con la asesoria independiente del titular de este proyecto a quien
acuden regularmente y que se incrementa significativamente al punto de destinar gran
parte de su tiempo libre para satisfacer estas necesidades y que esto ayudo a tomar la
decision de plasmar la idea de realizarlo a nivel de empresa para asi llegar a muchos mas

clientes.
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3.9.11.1 Analisis de la Demanda.

En el andlisis de la demanda de la poblacion activa econémicamente de la parroquia
Calderén podemos sacar varias e importantes conclusiones entre ellas la viabilidad de
este proyecto, y la importancia de plasmarlo en resultados teniendo en cuenta la gran
plaza de futuros clientes con la que se cuenta Unicamente se debe pulir las estrategias
para lograr su correcta ejecucion.

En la actualidad hay personas que buscan este tipo de alternativas de contar con
personas expertas que les facilites realizar a tiempo y correctamente sus declaraciones y
demas obligaciones de caracter tributarias, ademas después de plantear y delimitar
planes de accion y ejecucién del proyecto inmediatamente debemos realizar el
acercamiento hacia estos futuros nuevos clientes haciéndoles conocer nuestra propuesta.
Tabla 8

Pregunta 7

7. LE INTERESARIA LA OPCION

DE CONTAR CON UNA

EMPRESA S EERTA, A CANTIDAD PORCENTAJE
DOMICILIO

Sl 338 8%

NO 45 12%

Total 383 100%

Elaborado por: El autor

3.9.11.1.1 Proyeccién de la Demanda.

Planificar el un perfecto plan de captacion de nuevos clientes, plantear nuevos
objetivos de llegar a mas personas interesadas en contar con nuestros servicio, ofrecer
charlas, cursos a nuestros clientes sobre otros temas de liderazgo, gestion, valores

agregados para que nuestros propios clientes sean quienes nos guien a nuevos clientes.

Tabla 2
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Pregunta 1

1. POSEE ALGUN

TIPO DE NEGOCIO |CANTIDAD PORCENTAJE
EN LA PARROQUIA

Sl 219 57%

NO 164 43%

Total 383 100%

Elaborado: Por: El autor

La mayoria de participantes encuestados se manifiestan que poseen algun negocio en
la parroquia lo que significa que es una plaza importante de personas que realizan algun
tipo de actividad, principalmente duefios de locales comerciales.

Pregunta 2 REALIZA ALGUNA ACTIVIDAD DE COMERCIO

Tabla 3

Pregunta 2

2. REALIZA ALGUNA

ACTIVIDAD DE | CANTIDAD PORCENTAJE
COMERCIO

Sl 260 68%

NO 123 32%

Total 383 100%

Elaborado por: El autor

El 67.9% que corresponde a 260 encuestados indica que realiza alguna actividad de
comercio dentro o fuera de la parroquia sean estos prestacion de servicios profesionales o

comercio lo cual esta relacionado a la pregunta anterior que nos indica que hay una plaza
importante.

Pregunta 3 ESTA INTERESADO EN EMPEZAR UN NEGOCIO
Tabla 4
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Pregunta 3

3. ESTA
INTERESADO EN
CANTIDAD PORCENTAJE
EMPEZAR UN
NEGOCIO
Sl 308 80%
NO 75 20%
Total 383 100%

Elaborado por: El autor

La mayoria de encuestados que representan el 80.4% manifiesta que esta interesado
en empezar un negocio para lo cual necesitarian de una asesoria completa dependiendo

de la necesidad que ellos requieran enfocados en el giro del negocio que desean
implementar.

3.9.11.2 Demanda Insatisfecha.

Un panorama muy claro es la cantidad de personas econémicamente activas que no
cuentan con un asesor tributario muy necesario hoy en dia o no estan satisfechas con el
servicio que tienen actualmente que motivaria e impulsaria el crecimiento de nuestra

compafiia teniendo en cuenta principalmente el interés que estas demostraron al
momento de la encuesta.

Tabla 13

Demanda Insatisfecha

7. LE INTERESARIA LA OPCION
DE CONTAR CON UNA
CANTIDAD PORCENTAJE
EMPRESA EXPERTA A
DOMICILIO
Sl 338 88%
NO 45 12%
Total 383 100%
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Elaborado por: El autor

3.9.11.3 Anaélisis de lademanda insatisfecha

En nuestro caso el andlisis efectuado en el proyecto Plan de negocios para la creacion
de una empresa consultora tributaria en la parroquia Calder6n aparte de proyectar la
informacién previamente recopilada en la cual determinamos la factibilidad de
implementar de este plan gracias a los resultados positivos obtenidos en las encuestas
donde claramente se observa que el 88% muestra interés en nuestro proyecto entonces lo

representamos en nuestra muestra de poblacién Econémicamente Activa asi:

Tabla 14

Andlisis de la demanda insatisfecha

POBLACION % DE ENCUESTADOS
ECONOMICAMENTE INTERESADOS EN INzil'\l'/:g':\lEDCﬁA
ACTIVA X NUESTRO PROYECTO =

73480 88% 64662.4

Elaborado por: El autor

Podemos decir que la poblacién econémicamente activa que realiza actividades licitas
de comercio dentro de la parroquia hay una poblacién de 64662 posibles clientes que
representan la demanda insatisfecha, segun mi propio andlisis de los principales
comentarios por parte de los encuestados es que la oferta que reciben principalmente por
parte de personas con conocimiento en impuestos, bachilleres, egresados en carreras
como Contabilidad y Auditoria personas que actualmente prestan sus servicios
profesionales en relacion de dependencia en otras empresas de diversos tipos y en
diferentes puestos son aquellas que destinan el tiempo libre para realizar este tipo de
trabajos lo cual en mi opinién propia y experiencia a veces se dificulta por varios motivos
entre ellos la carga de trabajo propio del puesto, la localizacion de los clientes, el escaso
tiempo, etc. Esto dificulta realizar un buen trabajo por eso la necesidad de ejecutar

nuestro proyecto como una empresa especializada.
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3.9.11.4 Analisis de la Oferta.

Pese a realizar una investigacion de campo pretendiendo determinar claramente la
competencia determinamos que dentro de la parroquia no hay una empresa consultora
tributaria, nuestra competencia radica en profesionales que prestan sus servicios
independientemente, algunos como su actividad principal y en otros casos como una

actividad complementaria.

3.9.12 Estudio Técnico

3.9.12.1 Ubicacioén.

Enfocados en presentar una propuesta muy atractiva se debe tomar en cuenta la

ubicacion de nuestras oficinas sean muy céntricas y de facil ubicacién por ende se tiene

planificado el alquiler en la direccion en la Calle 9 de Agosto N2-68 y Pasaje B 3° Piso.
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Gréafico 20 Edificio

El autor

Elaborado por:
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Gréfico 21

Ubicacion Geogréafica

Fuente: https://www.google.com/maps/@-0.0965009,-78.4198951,18.2z?hl=es

Elaborado por: El autor
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3.9.13 Estudio Financiero.

3.9.13.1 Mobiliario.

Para el desarrollo de nuestra actividad y la de nuestros colaboradores realizaremos las
adquisiciones de mobiliario de la siguiente descripcion y detalle:

Tabla 15
Listado de Muebles y enseres, Equipo de computacidn e instalaciones y

adecuaciones.

CANTIDAD | DESCRIPCION V.UNITARIO | V.TOTAL
5 Estaciones de trabajo en L con modulares separadores 250.00 1,250.00
5 Silla Giratoria de Oficinas 30.00 150.00
5 Archivadores aéreos 60.00 300.00
1 Juego de Muebles sala de espera 687.50 687.50
5 computador de escritorio 293.75 1,468.75
3 Teléfonos 35.00 105.00
1 Impresora, scanner y copiadora color B/N 180.00 180.00
1 Instalacion de Redes de comunicacion e internet 350.00 350.00
5 Kit de suministros de Oficina 15.00 75.00

Subtotal 4,566.25

12% IVA 547.95

Total 5,114.20

Elaborado por: El autor

Adicional a estos gastos para poner en marcha el proyecto debemos destinar fondos
para cubrir la garantia de arriendo del lugar donde se implementara este plan de negocios
el valor de $ 500.00
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3.9.13.2 Resumen de Inversion

Para poder ejecutar el proyecto el capital con el que se cuenta proviene de fondos
propios provenientes de ahorros por el monto de 8000 de los cuales se destinara de la
siguiente manera:

Tabla 16

Resumen de Inversién

CAPITAL PROPIO 8,000.00
GASTO INSTALACIONES Y ADECUACIONES | (5,114.20)
DESEMBOLSO GARANTIA ARRIENDO (500.00)
SALDO DE CAPITAL 2,385.80

Elaborado por: El autor

3.9.13.3 Gastos Operativos

Gastos mensuales que se generan por la operacion normal del negocio y son

necesarios para realizar las operaciones diarias de la empresa.

Tabla 17

Gastos Operativos

CONCEPTO VALOR MENSUAL
ARRIENDO MENSUAL 500.00
CONSUMO ELECTRICO 50.00
CONSUMO TELEFONICO 50.00
CONSUMO INTERNET 50.00
CONSUMO AGUA POTABLE 20.00
TOTAL 670.00

Elaborado por: El autor
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3.9.13.4 Gastos Administrativos

Gastos mensuales que genera el giro del negocio por su normal ejecucion comprenden
sueldos del personal principalmente y demas beneficios o cargos de caracter
administrativo.

Tabla 18

Gastos Administrativos

DETALLE CANTIDAD | V.UNITARIO TOTAL

Sueldo Gerente 1.00 800.00 800.00
Sueldo Supervisor 1.00 500.00 500.00
Sueldo Analista 1 1.00 375.00 375.00
Sueldo Analista 2 1.00 375.00 375.00
Sueldo Secretaria 1.00 375.00 375.00
Total 2,425.00

Elaborado por: El autor

3.9.13.5 Ingresos Operacionales

Para determinar los ingresos operacionales por prestacion de servicio de consultoria
tributaria principalmente, vamaos a tener en cuenta el traspaso de clientes cuyo servicio lo
prestaba el titular del proyecto a partir de la puesta en marcha ingresaran como nuevos
clientes de la empresa consultora, La segunda fuente de ingresos operacionales por
servicios de consultoria seran los nuevos clientes que demandan nuestros servicios se

espera llegar a incrementar la facturacion en $ 1000 mensuales
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Tabla 19

Detalle de clientes e ingresos proyectados

HONORARIOS
RUC CLIENTE
MENSUAL EXTRA
SEMESTRAL
1792022614001 | TROPICALFOODS S.A. 1,000.00
EGUIGUREN RIOFRIO FELIX
1102072848001 | SANTIAGO 400.00 100.00
1705894242001 | JERVIS SOLINES BEATRIZ MARIELA 200.00 50.00
1792380650001 | EGUIRSA SA 400.00
1102071758001 | EGUIGUREN RIOFRIO RAMON DARIO |150.00
1790770567001 | INTECA S.A. 400.00
1711806891001 | MICHILENA MALLA LUIS ALFREDO 25.00
STACEY CHIRIBOGA MARIA
1700008863001 | PATRICIA BELISA 200.00 100.00
ARMAS  MALDONADO  CRISTIAN
1715815872001 | ALCIDES 50.00
1001541075001 | ARMAS CASTRO JOHNY MARCELO 350.00 100.00
1707953178001 | ARIAS STACEY MARIA DOLORES 100.00 50.00
1715908388001 | MALDONADO GODOY ALEX JESUS 100.00 -
HIDALGO CEVALLOS LEONARDO
1708026701001 | ENRIQUE 100.00 50.00
1705670402001 | TERAN VELA JUAN CARLOS 300.00 50.00
PROYECCION INCREMENTO DE
* CLIENTES 1,000.00 500.00 500.00
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INGRESOS MENSUALES 3,575.00 1,700.00 1,000.00

INGRESOS ANUALES 42,900.00 |3,400.00 2,000.00
A B C

TOTAL INGRESOS ANUALES (A,B,C)  48,300.00

Elaborado por: El autor

3.9.13.1 Estado de Resultados Integrales Proyectado.

El estado de resultados nos brinda la oportunidad de analizar la rentabilidad que
esperamos obtener y por ende la viabilidad del proyecto, se lo proyectara a 5 afios y se
tendrd en cuenta un incremento general del 5% en relacion al afio anterior como se

muestra a continuacion.

Tabla 20 Estado de Resultados Integrales Proyectado

ESTADO DE RESULTADOS

ANOS
INGRESOS OPERACIONALES 1 2 3 4 5
Ingresos por Consultoria 48,300.00 50,715.00  53,250.75  55,913.29 58,708.95
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 48,300.00 50,715.00 53,250.75 55,913.29  58,708.95
GASTOS
Sueldos Personal Administrativo 29,100.00 30,555.00 32,082.75 33,686.89  35,371.23
Beneficios Sociales 4,300.00 4,515.00 4,740.75 4,977.79 5,226.68
Gasto Aporte Patronal IESS 3,244.65 3,406.88 3,577.23 3,756.09 3,943.89
Gasto Arriendo Oficina 6,000.00 6,300.00 6,615.00 6,945.75 7,293.04
Gasto Consumo Eléctrico 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30
Gasto Consumo telefénico 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30
Gasto Consumo Internet 600.00 630.00 661.50 694.58 729.30
Gasto Consumo Agua 240.00 252.00 264.60 277.83 291.72
Gastos Varios 350.00 367.50 385.88 405.17 425.43
Total Gastos 45,034.65 47,286.38  49,650.70 52,133.24  54,739.90
Utilidad en ventas 3,265.35 3,428.62 3,600.05 3,780.05 3,969.05
15% Partic. Trabajadores 489.80 514.29 540.01 567.01 595.36
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Base Imponible IR 2,775.55 2,914.32
22% Imp. a la Renta 610.62 641.15
Utilidad a Distribuirse 2,164.93 2,273.17

3,060.04 3,213.04
673.21 706.87
2,386.83 2,506.17

3,373.70
742.21
2,631.48

Elaborado por: El autor

3.9.13.2 Flujo de Caja

Analizar el la situacion financiera de la empresa mediante la presentacion del Flujo de
Caja nos ayuda a tener mas claro el aspecto financiero lo que nos ayudara para tomar

decisiones sobre futuras inversiones que ayuden al crecimiento de la empresa mediante

adquisicion de activos o inversiones que generen valor agregado.

Tabla 21 Flujo de Caja

FLUJO DE CAJA

Ingresos operacionales Inicial 1 2 3 4 5
Capital propio
Pl prop 8,000.00
Ventas
48,300.00 50,715.00 53,250.75 55,913.29 58,708.95
Total Ingresos
48,300.00 50,715.00 53,250.75 55,913.29 58,708.95
Presupuesto de inversion
(5,614.20)
Gastos
45,034.65 47,286.38 49,650.70 52,133.24 54,739.90
15% participacion trabajadores
489.80 514.29 540.01 567.01 595.36
22% Imp. a la Renta
610.62 641.15 673.21 706.87 742.21
Total egresos
46,135.07 48,441.83 50,863.92 53,407.11 56,077.47
FLUJO NETO
2,385.80 4,550.73 6,823.90 9,210.73 11,716.91 14,348.39

Elaborado por: El autor
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4 Conclusiones y Recomendaciones.

4.1 Conclusiones.

Los objetivos planteados para este trabajo de tesis han sido alcanzados validando la

factibilidad de crear una empresa consultora que brinde asesoria tributaria tal como se lo

demuestra mediante las siguientes conclusiones.

El objetivo general planteado “Disefiar un plan de negocios para la creaciéon de una

empresa consultora enfocada a brindar a futuro otros servicios complementarios de

consultorias como servicios en asesoria financiera contable, alianzas estratégicas con

firmas de abogados para temas legales, y demdas asesores externos que complementaria

a futuro la idea de ser una empresa completa en servicios de consultoria.

De los objetivos especificos planteados se concluye que:

El complementar el servicio con tecnologia en sistemas de informaciéon genera una
ventaja competitiva que los servicios de asesoria tributaria través de canales de
informacién y uso de tecnologia ayudan a satisfacer necesidades y dar soluciones
integrales mas eficientes.

La evaluacioén objetiva del macro ambiente en el que se desenvuelve el negocio ha
permitido realizar un planteamiento estratégico orientado a maximizar recursos.

Las oportunidades que presenta el entorno, oportunidades como: pocas empresas
consultoras que son competencia directa, desorganizacion de los competidores que
atienden al sector constituido por las personas naturales, crecimiento en la
conciencia por parte del cliente de la importancia que tiene la informaciéon vy
mayores expectativas de calidad en el servicio que se recibe constituyen un
escenario favorable para entrar a competir en el mercado ofreciendo un servicio de
calidad, servicio desde su concepcién ha seguido procesos metodolégicos que
validen y configuren su estrategia.

La evaluacion y seleccion de alternativas en gestion y operacion de entre las
practicas comunmente aplicadas en empresas consultoras ha permitido realizar un
planteamiento estratégico que si bien no garantiza el éxito en la ejecucién de las

estrategias, minimizara el riesgo.
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4.2 Recomendaciones

Al ser este un proyecto en el que se plantea la formacién de una empresa y al no
haberse iniciado aun sus actividades de tal manera que se tengan indicios en base a los
cuales emitir recomendaciones que aprovechen potenciales oportunidades de mejora, a
continuacién se procede a realizar recomendaciones sobre el como ejecutar el proceso de
creacion de un plan de negocios, recomendaciones que en base a la experiencia y
beneficios obtenidos con la elaboracién de este trabajo pueden servir de ayuda a quien
desee respaldar la factibilidad de incurrir en determinado emprendimiento.

o Antes de realizar los planteamientos, estratégicos operativos y de gestién se
debera buscar estandares o documentacion que sugiera las mejores practicas
realizadas por empresas de negocios similares. Esto con el objetivo de que las
actividades a realizar sean eficientes y se alineen a practicas probadas en la
industria 0 negocio.

e Para la elaboracion del planteamiento estratégico y la operacién de la se
recomienda seguir procesos sistematicos que permitan mostrar la evaluacion y
seleccién de entre diferentes alternativas estratégicas y de operacion. Esto dara
seguridad y validara que los planteamientos seleccionados son los mejores.

e La descripcion de los procesos o actividades a realizar en cada una de las
etapas del ciclo del servicio, desde el mercadeo hasta la entrega del servicio y
mantenimiento del cliente, a mas de ayudar a transmitir las actividades que se
realizaran para brindar el servicio, ayudan a determinar los recursos y
competencias necesarias para ejecutar eficientemente dichas actividades.
Adicionalmente el conocer los recursos que se necesitan ayudara en la
realizacion del analisis financiero ya que existe menos probabilidad de pasar

por alto un recurso de alto impacto en la economia del negocio planteado.
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