
ESCUELA SUPERIOR POL¡TECNICA DEL LITORAL

FACULTAD DE EcoNolvlia Y NEcoclos

ELABoRACIóI'¡ oeu PLAN DE NEcoclos DE TorAL
BUSINESS CONSULTING TBC CIA LTDA.

Tesis de Grado

Previa la obtención del Título de:

MASTER EN MARKETING Y COMERCIO INTERNACIONAL

Presentado Por

Tomás Chong Qui Esteves
Cristian Peñafiel Arévalo

Guayaquil-Ecuador

Po¡-t

é

§tt
ts

2011

1t:H!.',
L_rl. r¡ ¡ !Q4

g'



TRIBUNAL DE GRADO

lng. Horacio Villacis
PRESIDENTE DEL TRIBUNAL

Eco. Olga Martin
DIRECTORA DE TESIS



DECLARATORIA EXPRESA

La responsabilidad del contenido de este proyecto de grado corresponde

exclusivamente a los autores y el patrimonio ¡ntelectual del mismo a la

Escuela Superior Politécnica del Litoral.

Tomás B. Chong Qui Esteves

Cristian R. Peñafiel Arévalo

It



AGRADECIMIENTO

A Dios por habernos dado tantas bendiciones que nos han permitido llegar

hasta aquí y afirmar que esto es un paso más, que el camino se sigue

recorr¡endo.

Agradecemos a nuestras familias, por el apoyo brindado y el sacrificio que

involucraba nuestra ausencia en las largas jornadas de estudio.

A nueslros profesores, quienes aportaron su conocimiento y experiencra en

cada una de las ramas de estudio, motivándonos a desarrollar nuestro

pensamiento analítico.

A nuestros compañeros, quienes nutrieron esta Maestría con su experiencia

en distintos campos y profesiones, quienes con el transcurrir de los cursos

nos brindaron su amistad.

Tomás y Cristian

t



DEDICATORIA

A mi padre, quien ha sido siempre mi ejemplo de vida y un amigo

incondicional. Sé que estos logros son su orgullo y satisfacción.

A mi madre, quien siempre cuidó mis pasos, los buenos y los malos,

ayudándome constantemente a encontrar los caminos.

A mis hermanos, hombres nobles que admiro, respeto y qu¡ero

profundamente, que entendieron siempre que la fami a está por encima de

todo,

A m¡ amada esposa, mu.ler increíble que entiende m¡s defectos y valora mis

virtudes, con quien comparto dia a d¡a con alegria los desafíos que se nos

presentan y me motiva a seguir caminando de su mano por la v¡da con fe y

esperanza.

A mi primogénito, mi obra en desarrollo, el motor de mi vida, la prueba de

que D¡os existe. No todos mis pasos han srdo buenos, pero espero que sigas

aquellos que sí lo fueron.

Tomás Chong Qui

tV



DEDICATORIA

A mi familia, que con su constante apoyo y comprensión me d¡eron el aliento

necesario para llevar a cabo este nuevo reto estudiant¡l en mi vida.

Por enseñarme que no ex¡sten caminos difíciles, solo desafíos por superar y

lograr las metas trazadas.

Cristian Peñaflel Arévalo



INDICE

TRIBU NAL DE GRADO

DECLARATORIA EXPRESA,,.

AGRADECIMIENTO

0E0tCATORrA...............

DEDICATORIA

1. Antecedentes

1.1 Origen de la Empresa..................

.,..,,, 1 1

1.2

l. J.

Situación Actual...

N uevos Socios......

16

11

t2

13

14

t6

16

I1

T7

18

21

22

1.4. Rediseño de la empresa............

2. La Empresa .,.

2.7

2.2 V¡sión................

2.3. Valores ..-....-.......-.....

2.4. Anális¡s FODA

2.4.3. DE BILIDADES

2.4.4

2.4.1. FORTA|EZAS..,......

2.4,2. OPORTUNIDADES.

M is ió n ....

2.5.1. Objetivo6eneral

Or¡entáción comerc¡a1.....

t7

77

tú

18

18

2.5.2. Objetivos Específicos....,.,..,.. .... 19

,.,,19

3.1

3.2

Mercado Objetivo.

Cartera de productos..........,..........

3.2.1. Ma rkeüng ......22

3-2.2. Asesorialurídica... .... 2 3

.... 2 5

....25

3.2-3. ComercioExter¡or.........

4. lnvest¡gáción de Mercado.........................

.t

II

t

6

4.1. Objetivos de la ¡nvestigác¡ón..... 26



4.1.1. ObietivoPrincipal.....

4.7.2. Obietivos Secundarios..............-....-....-... ..

F¡cha Técnica de la lnvest¡gac¡ón,....

4.2.1. Necesidades de información.......................

H¡pótes¡s de la ¡nvestigarión..,..

Requisitos de la investigación,..,.,,.,

Planeación de la investigac¡ón....

Formato de Encuesta..........-....

Resultados de la lnvestigación

Conclus¡ones de la lnvestigación

Muestreo Probab¡listico...-..................

4.6.7. Determ¡nación deltamaño de la muestra ..........

Métodode recolección de datos.,.,....,..,....

26

26

4.2

6.

6.1

6.2

4.2.2. Fuentesde¡nformac¡ón..........

27

27

2l

28

?9

29

29

3r

41

46

46

4l

54

5l

4.3.

4.4.

4.5.

4.6.

30

4.7 _

4.8.

4.9.

4.10

5.

5.1.

5.2.

..... I 1

..... 3 3

Plan de Marketing. .....46

5.2. 1.

5.2.2.

Obietivos de Marketing .....................

Macro y M¡cro seBmentación

Macro segmentación ..........-......-........... ..

M¡cro seBmentación .....,....,..,.,.,..,....,.......

Estrategia ...........

Marketing Operaüvo...............

.. 46

..46

5,4,

5.4. 1. 47

48

49

50

5.4.2. Precio.................

5.4.3. P1a2a...................

5.4.4. Promoción..................

5,5. Plan Comercial

5.5. I Análisis de la demanda...

5.5.2. Presupuesto deventas.............................-

Estructura Adm¡n¡strativa...................

Organigrama

54

55

57

,1

Procesos.....,



6.3,

1.

7.7.

7 .2.

7.3.

7 .4.

7.5.

7.6.

7.8.

7.9.

7 .70.

7 .t7.

7.r2.

7.13.

7.r4.

7.15.

Recursos............ 61

Anál¡s¡s lnicial......... 63

Cap¡tal d€ Tr¿bajo

lnversión Total

66

67

67

67

f ina nciamrento..,..

Depreciac¡ones.....

Amortizac¡ones

Proyección de ingresos.

.,..,- 68

.,..,. 69

Balance General.,....-.

Estado de Resultados ... 14

70

7L

74

75

76

78

FIujo de Caja,....,..,

Cálculo de VAN, TIR y Payback,,.,.,,,

Tasa mínima atractiva de retorno..................

Simulación ut¡li?ando Crystal Eall

CONCLUSIONES 80

81RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

ti



INDICE DE TABLAS
Tabla 1. Empresas asesoras registradas en la Cámara de Comercio 21
Tabla 2: Empresas domicil¡adas en Guayaquil 21
Tabla 3: Resultados de la invest¡gación. Género 33
Tabla 4: Resultados de la investigac¡ón. Edad 34
Tabla 5: Resultados de la investigación. Actividad 35
Tabla 6: Resultados de la ¡nvestigación. Relaciones Comerciales con
Proveedores del Exterior 35
Tabla 7: Resultados de la ¡nvestigac¡ón. Relaciones Comerciales con
Clientes del Exterior 36
Tabla 8: Resultados de la invest¡gación. Necesidades de mejora en comercio
exterior y marketing 37
Tabla 9: Resultados de la ¡nvest¡gación. Capacidad de tomar decis¡ones 37
Tabla 10: Resultados de la ¡nvest¡gación. Asesorías recibidas 38
Tabla 11: Resultados de la investigación. Areas de asesoría 39
T abla 12: Resultados de la investigación. Temas relevantes 40
Tabla 13: Resultados de la investigación. Presupuesto para asesorias 40
Tabla 14. Resultados de la ¡nvestigación. Capacitaciones por año 41

Tabla 15: Resultados de la ¡nvestigación, Tiene Dpto. de marketing? 42
Tabla 16: Resultados de la investigación. Tiene Dpto. de Com. Ext.? 43
Tabla 17: Resultados de la investigación. Tiene Dpto. Legal? 43
Tabla 18: Resultados de la ¡nvestigación. Necesidad de asesoría juridica 44
Tabla 19: Estimación de la demanda 55
Tabla 20: Estimación de ventas mensuales 2012 55
T abla 21: Est¡mación de ventas mensuales 2013 56
T abla 22. Estimación de ventas mensuales 2014 56
Tabla 23: Estimación de ventas mensuales 2015 56
Tabla 24: Estimación de ventas mensuales 2016 56
Tabla 25: lnversiones en adecuaciones de oficina 64
Tabla 26: lnversiones en muebles y equipos 64
f abla 27'. lnversión inicial total 65
Tabla 28: Costos de cambios en la constitución de la compañía 65
Tabla 29: Total de activos diferidos 66
Tabla 30: Capital de trabajo 66
Tabla 31: lnversión total 67
Tabla 32: Financiamiento 67
Tabla 33: Presupuesto de Gastos 68
Tabla 34: Depreciación Anual 1er Año 68
Tabla 35: Depreciación Anual para los 5 años 69
Tabla 36: Amortización del aclivo diferido 69
Tabla 37: Amortización de la deuda 69
Tabla 38: Balance General 73
Tabla 39: Estado de resultados 74
Tabla 40: Fluio de caja 75
Tabla 41: Cálculo de CAPM 76
fada 42. VAN, TIR y Payback 77



INDICE DE GRAFICOS
Gráfico 1 : Formato de encuesta 31
Gráfico 2: Resultados de la ¡nvestigación. Género 34
Gráfico 3 Resultados de la ¡nvestigación Edad 34
Gráfico 4. Resultados de la ¡nvestigación. Actividad 35
Gráfico 5: Resultados de la investigación. Relaciones Comerciales con
Proveedores del Exterior 36
Gráfico 6. Resultados de la invest¡gación. Relaciones Comerciales con
Clientes del Exterior 36
Gráfico 7. Resultados de la investigación. Necesidades de mejora en
comercio exter¡or y marketing 37
Gráfico B: Resultados de la investigación. Capacidad de decisión 38
Gráfico 9. Resultados de la investigación. Asesorías recibidas 38
Gráfico 10. Resultados de la investigación. Areas de asesoria 39
Gráfico 11: Resultados de la investigación. Temas relevantes 40
Gráfico 12. Resultados de la investigación. Presupuesto para asesorías 41
Gráfico 13: Resultados de la investigación. Capacitaciones por año 42
Gráfico l4: Resultados de la investigación. Tiene Dpto. de marketing? 42
Gráfico 15: Resultados de la investigación. Tiene Dpto. de Com. Ext.? 43
Gráfico 16. Resultados de la investigación. T¡ene Dpto. Legal 43
Gráfico 17: Resultados de la investigac¡ón. Necesidad de asesoría jurídica

44
Gráfico '18: Logo antiguo 51
Gráfico 19: Logo nuevo 51
Gráfico 20: Hoja membretada 52
Gráfico 21: Tarjeta de presentac¡ón 52
Gráfico 22: Folleto 53
Gráfico 23. Página WEB 53
Gráfico 24 Organigrama 57
Gráfico 25: Cadena de Valor 6'1

Gráfico 26: Simulación Van >0 78
Gtáfico 27 . Simulación Van > 20.000 78
Gráfico 28. Simulac¡ón Van > 40.871 79

Ilt



1. Antecedentes

1.1 Origen de la Empresa

Total Business Consulting TBC Cia. Ltda. inicia sus operaciones en el

año 2008, orientada al desarrollo de las organizac¡ones mediante el

asesoramiento y aplicación de las diversas herramientas de

mercadeo, especializada en invest¡gación de mercados, desarrollo de

estrategias empresariales y mercado minorista.

Durante todo el año se dedicó exclusivamente a ofrecer asesorias

comerciales y estud¡os de mercado a empresas de la ciudad de

Guayaquil, aprovechando vínculos comerciales existentes al momento

de su creación.

Básicamente, el giro de negoc¡o estaba atado a lo que sus accionistas

generaban a través de actividades muy puntuales, siendo que la

compañia no tenÍa un espacio físico propio ni empleados afiliados.

El personal necesario para cumplir con cada invest¡gación era

contratado por cada estud¡o especifico, al igual que los gastos varios

¡nherentes a la actividad.

Luego, cada soc¡o ha ido encontrando otras activ¡dades profesionales

que limitan el tiempo que se puede asignar al desarrollo de la

compañía, por lo que TBC ha ido gradualmente entrando en

inactividad.

Por lo antes expuesto es necesario restablecer la djrección de Ia

empresa para que genere un desarrollo sostenido, el mismo que ha

sido esquivo bajo el s¡stema actual de administración.
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1.2 Situación Actual

Para el año 2012, se desea iniciar actividades en 3 ramas especificas,

como lo son el Marketing, la Asesoría Legal y el Comercio Exterior.

Somos una empresa joven, conformada por un grupo de profesionales

capaces y con amplia trayectoria en diversas áreas de espec¡alidad,

que busca colaborar con el desarrollo de nuestros cl¡entes, brindando

soluciones personalizadas para que obtengan los mayores beneficios

posibles.

En nuestro país es muy común ver microempresas que a través de los

años mantienen su estructura, no crecen en su producción, ni ofrecen

nuevos productos/servicios, mantienen niveles de venta estables pero

no logran un crecimiento, probablemente por falta de conoc¡mientos o

por haber alcanzado la zona de confort.

Por otro lado también vemos como algunas otras inician su expansión

pero en el camino atraviesan problemas no previstos, propios del

aprendizaje de una empresa, pero que por no dar soluciones

oportunas llegan inclusive a quebrar.

El costo de mantener departamentos establec¡dos en las empresas,

muchas veces es superior a lo que puede generar de utilidad, por eso

existe mucha oferta de servic¡os tercerizados de asesoría.

Este mercado de servicios es muy informal, ya que en algunos casos

las personas 'asesoras" tienen formac¡ón empírica o simplemente

reciben esa denominación por ser parte de la familia de algún

empresario. También existen grandes empresas con un prestigio muy



alto, s¡n embargo, ellos se dedican a atender a las grandes empresas,

sean estas nac¡onales o multinacionales.

I .3. Nuevos Socios

Actualmente la empresa está complementada por dos socios

principales, los cuales tienen vasta experiencia en temas de comercio

exterior, logística y marketing.

A futuro nuestro objetivo es expandir nuestra área de cobertura en

temas de asesoría de alta demanda y en n¡chos de mercado,

brindando la posibilidad a terceros de pertenecer al grupo de socios

de Ia compañia en base a sus habilidades, conocimientos, experiencra

y otros que aseguren la continuidad de la compañia.

La integración de nuevos colaboradores espec¡alistas en diversas

ramas del quehacer empresarial permiten establecer una nueva oferta

de serv¡c¡os que no se podía ofrecer en el pasado, es decir, es

necesario tener un Plan de Negocios que sirva de guía para la

administración y que repercuta en el crecimiento en el corto plazo de

la cartera de clientes en todas las ramas de servicios.

Nuestra finalidad es brindar solucrones empresariales en los campos

de marketing, legal y comercio exterior, los cuales requieren hoy en

d Ía de una solución efectiva y a ba jo costo que se la otorgamos a

través de nuestros servicios personalizados evitando gastos

operativos/fiJos por mantener personal para esta área en las

pequeñas y medianas empresas del país.

La apertura comercial que se vive actualmenle a nivel mundial, obliga

a las empresas locales a interrelacionarse con empresas del exterior a
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fin de conseguir las me.jores ventajas competitivas a los mejores

precios; los constantes cambios legales que sufre el país ameritan la

preocupación del sector empresarial sobre la normativa de tipo

laboral, civil y tributar¡a; y, la ausenc¡a de conocimientos y/o aplicación

de herramientas de mercadeo en el sector empresarial local nos

inspiran a que, más allá de lograr réditos económicos, podamos

convertirnos en pieza clave en el crecimiento de nuestros clientes.

1.4. Rediseño de la empresa

La empresa entre sus expectativas actuales, es orientarse a ser una

empresa que brinde un servicio personalizado y con poder de

adaptación a las necesidades del mundo empresarial.

Entendemos que hoy en d ía la forma de hacer negocio t¡ende a

camb¡ar de manera constante con el objetivo de abaratar costos y

mejorar los procesos, para lo cual debemos mantenernos

actualizados y en constante investigación de los mercados.

Este proyecto de negocio se enfoca en los beneficios que pueden

generar las PYMES a través de la aplicación de herram¡entas

modernas y efectivas de mercadeo, de cuidar sus intereses y

protegerse correctamente a través de herramrentas legales, asi como

de ser guiados en actividades de comercio exterior.

A través del desarrollo de estrategias de marketing, las empresas

pueden lograr posicionar sus marcas, desarrollar melores productos,

conocer a sus consumidores y sat¡sfacer de mejor forma sus

necesidades, todo esto derivará en réditos económicos, pero

princ¡palmente, en consolidar una base de clientes que permita
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crecer, no sólo sobrevivir en una economia tan traída a menos como

la ecuatoriana.

Muchas empresas o negocios fracasan por desconocer las leyes, los

deberes y obl¡gac¡ones del empleador, del empresario o simplemente

por contratos que no le generan beneficio alguno, esto, sumado al

desconocimiento de los derechos y beneficios que ex¡ste en el marco

legal local, especialmente en el ámb¡to tributar¡o, no permiten que las

PYM ES optimicen sus resultados económ¡cos y que tomen las

precauc¡ones legales necesarias en acuerdos comerc¡ales

importantes.

Por otro lado. en diciembre del año 2010 entró en vigencia el nuevo

Cód¡go de Producción , que reemplaza a la Ley Orgánica de Aduana y

establece una normativa de mayor beneficio para las actividades de

comercio exterior, brindando nuevas ventajas al sector importador que

son desconocidas y poco apl¡cadas por la gran mayoria de empresas.

Adicionalmente, incursionar en actividades de comercio exterior

supone para muchos empresaf¡os contar con niveles de inversión

relativamente altos, cuando esto puede ser totalmente adaptado a sus

realidad financiera.

La posibil¡dad de generar relaciones comerciales basadas en el

principio de Ganar-Ganar es el atract¡vo de nuestro proyecto, ya que

si bien es cierto todo proyecto empresarial tiene como objetivo final la

generación de ingresos para sus accionistas, el nuestro en particular,

será eficiente en la medida en que se generen réditos para nuestros

clientes,

Los impactos de una correcta asesoría a las PYMES, se traduce en

mejoras de salarios, incrementos de puestos laborales, reducción de
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gastos innecesarios y otros beneficios que ayudan a melorar el nivel

de vida de la poblac¡ón y de las familias afectadas.

2. La Empresa

Dentro del estudio organ¡zacional de la empresa TOTAL BUSINESS

CONSULTING TBC CÍa. Ltda., podemos detallar cómo se va a consolidar

la empresa con el pasar del los años, de este modo obtendrá mucho más

reconoc¡miento dentro del mercado compet¡tivo. Para que a futuro se

consol¡de como una de las empresas líderes en la asesoría de pequeñas

y medianas empresas.

2.1. Misión

Contr¡buir en el desarrollo de nuestros clientes mediante la aplicación

de métodos de trabalo que agreguen valor, aportando información

precisa y generando ideas en la toma de decisiones dentro de las

organizaciones.

Brindar soluciones y agilidad en los despachos de mercancia en los

distintos regímenes aduaneros, enmarcados en la ley y altos

estándares éticos.

2.2. Visión

Consolidarnos como un aliado estratégico en las operaciones de

nuestros clientes, ampliando nuestros servicios a todos los ámbitos

inherentes a la actividad empresarial, generando relaciones sóljdas,

confiables y de largo plazo.
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2.3. Valores

El mejor esfuerzo. En cada una de las acciones de nuestro

personal. Al dar nuestro mejor esfuerzo, sabremos siempre que

estamos en camino hacia el éxito.

Nos ponemos sus zapatos. Nuestra fllosofÍa radica en buscar

optimizar su beneficio, darle a su organizac¡ón lo que quisiéramos si

fuera nuestra.

Personalización. Si bien nuestra oferta de servicios tiene una base

de part¡da, en cada caso se replantean los serv¡cios a ofrecer, es

decir, aiustamos nuestros productos para satisfacer sus necesidades.

2.4. Análisis FODA

2.4.1. FORTALEZAS

. Experiencia en el medio.

. Staff de profesionales con experiencia de más de 5 años,

con conocimientos en var¡as ramas y estudios de postgrado

. Estructura administrativa flexible bajo los lineamientos de la

actual ley laboral.

. Capacidad de personalizar los servicios/prod uctos.

. Alianzas esfatégicas con var¡as empresas de servictos

complementar¡os.

. lnfraestructura de bajo costo.

2.4.2. OPORTUNIDADES

. Asesoria basada en las nuevas regulac¡ones en el comercio

exterior con una nueva ley de aduana.
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Planes de desarrollo para Pymes impulsados por el

gobierno.

Promoción gubernamental para creación de nuevas

empresas con objetivos "hacia el exterior".

Bajo nivel de uso de herramientas de marketing en Pymes.

2.4.3. DEBILIDADES

o No contar durante el primer año con una firma de agente de

aduana de la empresa.

. Cobertura débil en áreas específicas.

. D¡spon¡b¡lidad de proveedores limitada.

2.4.4, AMENAZAS

. Alta competencia en el sector de servicios de

asesoramiento.

. Fácil movil¡dad de personal, lo que ocasionaría perdida de

empleados altamente eficientes; corr¡endo el riesgo de no

poder cumplir con una tarea.

2.5. Objetivos

2.5.1. Objet¡vo General

Desarrollar una empresa especializada en brindar servicios de

asesoría en marketing, juríd¡ca y de comercio exterior, con

orientación a las PYMES, dado que requieren mantenerse y

expandirse con el fin de obtener nuevos y mejores ingresos

económicos que influyan pos¡tavamente en su estructura

financiera.
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2.5.2. Objetivos Específicos

Desarrollar las estrategias de marketing necesarias para

diseñar, comercializar y comunicar nuestros productos/servicios

en la ciudad de Guayaquil para el cuarto tr¡mestre del 2011 y

todo el año 2012

Estructurar un modelo administrativo flexible y de bajo costo,

que permita clasif¡car todos los coslos incunidos en nuestra

actividad empresarial como rubros variables.

Efectuar una invesligación del sector empresarial en la c¡udad

de Guayaquil y establecer nichos de mercado.

Analizar la inversión requerida en relación a la utilidad

esperada y el período de recuperación de la misma.

3. Orientación comerc¡al

En la actualidad, las pequeñas y medianas empresas consolidan un

mercado potencial que amerita un análisis profundo que nos permita

identificar sus necesidades, lo cual conllevará a encontrar el tan buscado

posicionamiento que toda empresa desea tener en su mercado objetivo,

d istingu iéndonos así de la competencia,

En el mercado existen ofertas de otras consultoras, esto es, empresas

constitu¡das cuyo giro de negoc¡o radica justamente en la asesoría. Por

otro lado también existen empresas que ofrecen pfoductos/servicios en

los que "asesoran" sobre posibles soluciones a los problemas de sus

clientes, sin embargo, esto s¡empre der¡va en cómo venderle sus
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productos/servicios, tal como lo hace un dependiente de farmac¡a cuando

un enfermo le pregunta a él qué tomar en lugar de acudir a un médico.

Como ya se mencionó anleriormente, también existe un sin número de

personas naturales que se ded¡can a brindar servicios de asesoría por

cuenta propia, en diversas ramas. A esto, se suma la facilidad con la que

los empresarios ecuatorianos utilizan a familiares o amigos cercanos q ue

eiercen alguna actividad profesional especifica en otras empresas a

camb¡o de módicos pagos, considerando que el 'asesor" es algu¡en

cercano y que no tiene dependencia de ese ingreso específico,

abaratando costos, pero sin pensar en el largo plazo.

Existen tamb¡én organizaciones que brindan servicios de asesoria en

varios campos, como por ejemplo la Cámara de Comerc¡o de Guayaquil,

s¡n embargo, estos servicios no son aprovechados ya que no representan

un beneficio ¡mportante para las empresas, que reciben asesorias rÍgidas

y superficiales.

Por todo esto, no es posible determinar una oferta formal de servicios de

asesoria, más aún, a pequeñas y medianas empresas, lo cual representa

una gran ventaja, ya que esta informalidad significa que es un mercado

en crec¡miento y mal atendido. Sin embargo, esto en ningún momento

significa que la competencia no existe, sino que la misma está en

constante evoluc¡ón.

De la base de datos de afiliados de la Cámara de Comercio de

Guayaquil, se obtuvo la siguiente información:
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Sin embargo, no se puede considerar a las empresas del cuadro

precedente como los únicos competidores, ya que la información es

bastante limitada y los competidores se identificarán en el transcurso de

nuestras operaciones.

3.1. Mercado Objetivo

A partir de la información registrada en la Cámara de Comercio de

Guayaquil, se obtuvo que en la misma ciudad, nuestro mercado

primario, existen 8.410 empresas, las mismas que en su gran

mayoria se dedican a act¡v¡dades comerciales, aunque otra parte

importante tiene actividades var¡as. Para una mejor ilustración se

presenta el siguienle cuadro:

Tabla 2.

l

4.032 48okComercial
155lndustnal

Otros 2.805 33%
SeMcios 1.418 17o/o

8.410 1000/oTota I

EMPRESAS DOMICILIADAS EN GUAYAOUIL
SEGTOR CA¡ITIDAD PART.

Fuente: cóñotu de Coñ¿tcio de Guoyoqu¡l

Elobotodo pot: f. Chong Qui, C. Peñol¡el

^/rllvr¡arl5 
f¡t al5ar ¡/trmfr lt¡Ffl¡r6



Como se puede apreciar, los potenciales cl¡entes son bastante

superiores a nuestra capacidad de atención. Nuestra oferta comercial

estará dirigida a pequeñas y medianas empresas, las mismas que se

plantea atender, inicialmente, a partir del mercado natural de los

accionistas de TOTAL BUSINESS CONSULTING TBC Cia, Ltda-,

elaborando en lo posterior una base de clientes referidos.

3.2. Cartera de productos

Nuestra cartera de productos está compuesta de 3 grandes grupos:

la Asesoría en Marketing, la Asesoría Legal y la Asesoría en

Comercio Exterior.

Si bien es c¡erto, las necesidades de cada cl¡ente serán únicas, se

plantean los siguientes servicios, los mismos que se personalizarán

de acuerdo a las necesidades de nuestros clientes.

3.2.1. Marketing
3.2.1.1. lnvestigación de Mercados:

3.2.1 .1 .1 . Estudios Cualitativos:

3.2,1 .1 .1 .1. Focus Group

3.2.1.1 .1 .2. Entrevistas de Profundidad

3.2.1.1.2. EstudiosCuant¡tativos:

3.2.1 .1 .2.1. Cliente Fantasma

3.2.1.1.2.2. Muestreo

3.2.1 .1.2.3. Tráfico

3.2.1.1.2.4. BenchmarkingCompet¡t¡vo

3.2.1 .2. Marketing Directo

3.2.1.2.1. Ma¡l¡ng

3.2.1.2.2. lnsertos

3.2.1.2.3. Correspondenciad¡rigida



3.2.1.3. Comunicación & D¡seño

3.2.1.3.1. ldentidad Corporativa

3,2.1.3.2. Diseño Gráfico

3.2.1.3.3. Plan de Medios

3.2.1 .3.4. Diseño de Promocrones

3.2.1.3.5. ActivacionesBTL

3.2.1 .4. Desarrollo del cliente interno

3.2.1 .4.1 . Capacitación

3.2.1.4.1 .1. Marketing & Ventas

3.2.1 .4.1 .2. Comercio Exterior

3.2.1.4.1.3. AdministraciónComercial

3.2.1 .4.1 .4. Servicio al Cliente

3.2.1.4.'1.5. Temaspersonalizados

3.2.2. Asesoria J urid¡ca

Asesoría, patrocin¡o, planificación, elaboración de contratos y

negociación en mater¡a civil. societaria, mercantil, constitucional y

arbitral.

3.2.2.1. 14ateria laboral

3.2.2-1 .1 . Elaboración, difusión de Reglamentos lnternos de

Trabajo

3.2.2.1 .2. Notificaciones de desahucios

3.2.2.1 .3. Trámites de Visto Bueno

3.2.2.1 .4. Solicitudes de unificación de utilidades

3.2.2.1 .5. Atención y negocración de denuncias presentadas

en contra de su representada o de usted

3.2.2.t.6. Patrocinio en las causas laborales que se

hub¡eren in¡ciado en contra suya o de su compañía

3.2.2.2. Materia Civil y Mercant¡l

tl



3.2.2.2.1. Elaboración, negociación y legalización de

contratos

3.2.2.2.2. Resolución de conflictos derivados de contratos

c¡v¡les o mercantiles, a través de métodos alternat¡vos

de resolución de conflictos

3.2.2.2.3. Patrocin¡o en procesos judiciales.

3.2.2.3. Materia Soc¡etaria

3.2.2.3.1. Constitución de compañías

3.?.2.3.2. Liquidación de CompañÍas

3.2.2.3.3. Aumentos de Capital

3.2.2.3.4. Fusiones

3.2.2.4. Derecho Notarial

3.2.?.4.1. Gestión y asesoría respecto de las diligencias

notar¡ales que se practicaren como actos preparatorios

o pruebas dentro de un ju¡c¡o

3.2.2.4.2. Gestión y elaboración de las minutas contentivas

de las cláusulas de los contratos o declaraciones que de

acuerdo con la ley deben ser elevados a escritura

pública.

3.2.2.5. Trámites Mun¡cipales

3.2.2.5.1. Tasa contra incendios o perm¡so de bomberos;

3.2.2.5.2. Cert¡ficado de uso de suelo

3.2.2.5.3. Tasa de habil¡tac¡ón

3.2.2.5.4. Certificado de Medio Amb¡ente

3.2.2.5.5. Certificado de desechos sólidos

3.2.2.5.6. Permiso de letreros

3.2.2.5.7. Permisos de funcionam¡ento en general

l.r



3.2.3. Comerc¡o Exter¡or

3.2.3.1 . Despacho Aduanero

3.2.3.1.1. Desaduanizacióny/o nacionalizaciónde

mercaderías

3.2.3.1 .1 .1. lmportación a consumo

3.2.3.1 .1 .2. Menajes de casa y equipos de trabajo

3.2.3.1.1.3. Donaciones

3.2.3.1.1.4. RegímenesEspeciales:

3.2.3.1.1.5. AdmisiónTemporal

3.2.3.1.1.6. Depósitosindusfialesycomerciales

3.2.3.2. Documentos & Trámites

3.2.3.2.1 . Emisión de documentos antes del embarque

3.2.3.2.2. Ministerio de Salud

3.2.3.2.3. Minister¡o de Agricultura y S.E.S.A

3.2.3.2.4. M¡nister¡o de Obras Públicas

3.2.3.2.5. Consep

3.2.3.2.6. lnst¡tuto de Higiene (Regisko Sanitar¡o)

3.2.3.2.7 - Comisión de Energía Atóm¡ca

3.2.3.2.8. Dirección General de Marina Mercante

3.2.3.2.9. COMEXT

3.2.3.2.10. S.R.l (exoneraciones de IVA)

3.2.3.2.11. Registros Sanitarios

3.2.3.2.12. Certificados INEN

4. lnvestigación de Mercado

Gracias a la apertura comercial que se vive actualmente a n¡vel mundial,

las medianas y grandes empresas se ven avocadas a cubrir áreas que

influyen en la generación de nuevos negocios, beneficiando de esta

forma las finanzas de las empresas.
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Nuestro plan de negocios plantea la posibilidad de brindar

asesoramientos especializados en rubros como el comercio exterior y

marketing, permitiendo de esta forma competir a nivel regional y mundial

con todas las herramientas técnicas que se bflndará a través de nuestro

trabajo en conjunto.

Es por esto que el problema que buscamos corregir en nuestra

investigación de mercado será:

Encontrar y definir la cantidad de empresas dispuestas a recibir

asesorías en varias ramas que tengan que ver con el comercio

exterior y las aplicaciones de marketing.

Definir las neces¡dades actuales de los potenciales clientes con el

objetivo de armar una base de trabajo que nos permita mejorar los

costos y beneficiar financ¡eramente a nuestros clientes.

4.1. Objetivos de la investigación

4.1 .1 . Objetivo Principal

Obtener la demanda potencial de clientes dispuestos a ut¡lizar

parte de su presupuesto en el asesoram¡ento externo de áreas

especial¡zadas.

4.1 .2. Objetivos Secundarios

Definir las necesidades de asesoramiento actuales que tiene el

mercado orientado hacia el comercio exterior.

Definir el servicio esperado por los clientes, medido en el

¡mpacto que tiene en su economía financiera.
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4.2. Ficha Técnica de la lnvestigación

4.2.1. Neces¡dades de inform ac ió n

La información necesaria para la implantación del servic¡o de

asesoramiento y aplicación de las diversas herramientas de

mercadeo; especializada en investigación de mercados,

desarrollo de estrategias empresariales y mercado minorista

ES:

Encontrar la cantidad de empresas que se encuentran

actualmente asesoradas en estos temas por compañias del

sector.

Encontrar posibles empresas que busquen agregar estos

servicios a su capacidad operativa actual-

ldentificar y conocer las características de las empresas que

requieren o requerirán ciertos servicios de asesoramiento,

identificar los puntos importantes para la toma de decisión.

4.2.2. Fuentes de información

4.2.2.1 . Fuente de información primaria

Realización de una investigac¡ón de mercado a través de

encuestas a los direct¡vos de las áreas administrativas y

de gerencia genera¡, que trenen relación directa con la

toma de dec¡siones.



4-2.2.2. Fuente de información secundaria

Utilizaremos informac¡ón estad ística proven¡ente de las

páginas web de instituciones gubernamentales

especializadas, tales como:

. lnstituto Nacional de Estadísticas y Censos

. Aduana del Ecuador

. Cámara de lndustrias de Guayaqu¡|, Quito, Cuenca y

Manta,

. Cámara de Comercio de Guayaquil, Qu¡to, Cuenca y

Manta.

. Banco Central del Ecuador

4.3. Hipótesis de la investigación

Ho: 60% de las personas encuestadas trabajan con servicros de

asesoramiento.

Ha: 60% de las personas encuestadas no trabajan con servicios

de asesoramiento.

Ho: 60% de las personas encuestadas han hecho uso de

asesoramientos al menos una vez al año.

Ha: 60% de las personas encuestadas no han hecho uso de

asesoram¡entos al menos una vez al año.

Ho.70o/o de las personas encuestadas están dispuestas a utilizar

un servicio de asesoramiento.

Na. 7lo/o de las personas encuestadas no están dispuestas a

utilizar un serv¡cio de asesoram¡ento.
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4.4. Requisitos de la investigación

La investigación se realizará a jefes departamentales del área

administrativa, financiera y Gerentes Generales y/p propietarios que

cumplen con las condiciones establec¡das de toma de decisión

dentro de una compañia.

El muestreo se realizará de manera aleator¡a a fin de que se puedan

hacer inferencias una vez que se obtenga la información requenda.

4.5. Planeación de la investigación

La ¡nvestigación se efectuó en 7 días laborables, a través de

encuestas personales, las m¡smas que se pusteron a disposición del

encuestado a través del internet.

Los encuestados son personas que tienen cargos de influencia o

propietarios de compañías formalmente establec¡das.

La encuesta se realizó a 166 personas, tomando cerca de 5 minutos

la contestación de la misma.

4.6. Muestreo Probabilístico

Se utilizará el muestreo aleatorio srmple, con el objetivo de que cada

muestra posible del m¡smo tamaño, tenga la probabilidad de ser

seleccronada de la población.
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4.6.1. Determinación del tamaño de la muestra

El objetivo es determinar que parte de la población dentro del

mercado determinado, está dispuesta a invertir en servicios de

asesoram¡ento en varias áreas; para lo cual se neces¡ta

identiflcar que tamaño de muestra es representativo para

nuestro análisis.

Ut¡l¡zaremos el sigu¡ente criterio: n= (PQZ¿N) / (Ee(N - 1)) +

(z,PQ)

Siendo esta la formulación para una población finita, es decir

que si se puede contar o estudiar ya que su número de

componentes es limitado

Donde:

. n=tamaño de la muestra

. P=Probabilidad de éx¡to

. Q= I - P (probabilidad de fracaso)

. N=Total de la población

. Z'=Veces del

. E'=Error

El nivel de confianza será del 90% que de acuerdo a los

valores de la tabla Z, esle valor será igual a 1,645.

El error deseado será del 5o/o y la probab¡lidad de éxito

esperada es del 50%.

Población.4.032
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n= (0 5-( 1 -0.5)-( 1,645),-4032 y((0.05),-(4032-

1)+(1,64s'?)-(0 5).(1 -0.5)) = 166

4.7. Método de recolección de datos

La recolección de la información será a través de las encuestas que

serán entregadas a través de un cuestionario sea esta vía email o

personal.

La tabulación de los datos será una vez que se recolecte toda la

información de las encuestas.

4.8. Formato de Encuesta

Gráf¡co 1.

Fa,or srra56 corloslar las srgurentas p¡sgurtlás qus Ísner¡ rel¡crón con el msrcado
ds 9ea¡itos

'f:l,l r,li I i

Góñ6ro'

Ean¡@.

Edad
,ngrosar 30lo núnleros

lodlcor áctlvid.d do su omproe!'

'lonrer;r,r w

¿Su empreia m6nt¡€no ra16clotle! comorclál6s con prov6odoros dEl
oxtsrior?'
Stv

I



¿Su emprgra mantlong rollclongr comofc¡6lo! cqn con{(¡m¡dorgt dql
axtorlor?'
Sr Y

¿ Su dopanümenlo t¡ono nBco!ld6d do molordr on lem6! de comsrc¡o
exterlor y mortet¡ng?'
Sr v

¿LJsfod toma la doc¡r¡ón l¡nül en !u ofganlzaclón o dspanameoto?

Sr -

¿En el últlmo oilo, cuontog olelofiar hr reclbldo 9u compañ¡o?'
lnd¡car golo núnleros

¿Ouo áraás cubrló 16 asasor¡a roalizoda 6 !u omproso o dopanomonto?'

Al momonto ds dscldlfle por un !árv¡clo dá a¡ororh, qus con!ldora como
lom!! folovanlo!?'
Fs\,!f s€laccionar al o los lEmas qua consrdere rmpodanl€s al mom€nlo ds lomar u¡a
d€crBión

0 Consegurr agi[¡ar los procesos admin¡6lralilos y oporali\!s de mi compañía

0 Reducción do cosleg si0nrñcotrvos

O Meio.as en la operal¡,,idad de la ompresa

B lnlograc¡ón ds lodas las areas do la compañia

I Mejoras an sus ingresos por v€ntas

fl Mejoras en su rmagsn de marca

¿Cuál ea el pro!úpuelto ánurlque mdnBl6 !o empra!! p¡rd oroloriás? '

iEnlre Usd 1 000 00 )' 3 000 rlú v

¿Cuál €B el p.erupug¡to onu.l guo m!noh ru empro§. poro oteroric?
I llonos ce Usd I 000 00

¿Cu!nt.s c6poclllclones efoctúo ru empre¡r ol üño? '
lndicsr solo núm€ros
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¿Porse iu empreld un dep¡rt6monto do m!rkodng sitructurado?'

Srv

¿Poaee so 6mprosa un doportumonlo do colnorclo exlerlor e6lrtlatúrado?

Sr

Con la teanrlogr¡ de Goolle Doc-<

¿Su emprssc lequlgrg aseror¡! luridlc.: '
Escoger un¿ de las allernalDls

Srenrlre

¿Poles su smprosd un deportomonlo logalesrucrurado? '

S, v

4.9. Resultados de la lnvestigación

Según los resultados obten¡dos, se observa que un 62% de los

encuestados son de sexo masculino, mientras que un 38% son de

sexo femenino, Tal como se exh¡be en el gráflco a continuac¡Ón.

Tabla 3

Elaborado por: T. Chong Qui, C.PoñaÍ¡el

63toHombre 63%
10004Mu jer
100%100%TOTAL

Porcentaie
Válido

Porcentaie
Acumulado

lE;;¡

Género Porcentaje

63'/ol
I 38olo I 38o/o I

I 100%l



Grá¡co 2

G énero

Respecto de la edad de los encuestados, se observa que hay un

mayor número de personas cuya edad oscila entre los 31 y 35 años.

Tabla 4

Elaborado po. f Chong Qu¡, C PeñdlBl

Gráflco 3

Edad

46 en ¡delante
76%

25 ¿ 30¿ño5
l2%

36 ¿ 40 ¿ños

199(

25 a 30 años 130A 13% 130k

31 a 35 años 34% 47D/,)

36 a 40 años 19% 190/ó 66"/"
41 a 45 años 19% 19% 84%
46 en adelante 16% 16% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Porcenta¡e PorcenE¡e
Válido Acurnulado

.ll

Edad Porcenteie

FOmOre
6?16
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El 69% de las personas encuestadas, reconocen al comercio como

principal actividad de la empresa para la que trabajan.

Tabla 5

Elabomdo por T. chong Qui. c.Peñafiel

Gráñco 4.

Actividad
Otros

6%

El B1o/o de las empresas encuestadas indican que mantienen

relaciones comerciales con proveedores en el exterior, es decir, son

¡mportadores.

Tabla 6

Elaborado pot T Chong Qut C Poñahol

69% 69% 69%C omercio
Servicios 94%

6% 100%Otros 6%
TOTA L 100% 1000/" 100%

Actiüdad Porcerúaie

S¡ 81% 81% 81%
No 19% 19% 100%
TOTAL 1000/" 100% 1 00%

RelaclonoB ComErci.lss
Pmveedores EleTior

Porconta¡s
Válido

Porcenta¡e
Acumulado

l5

Porcentaie Porcentra¡e
Válido Acumulado

I

Porcentajs



Gráflco 5

Relaciones comerciales con proveedores del
e xte r¡or

El 63% de las empresas encuestadas ¡ndican que mantienen

relaciones comerciales con clientes en el exterior, es dec¡r, son

exportadores.

Tabla 7

E¡¿bo?do pot T Choig Qu¡. C PeñEÁat

Gráfico 6

Relaciones comerciale5 con clientes en el
exterior

Sr 63%
No 38% 38% 100%
TOTAL 100% 100./o 100%

Porcanta¡o
Rolacionss Comorclalor

Cl¡ontos Ertorior
Porcenl.ts

Vál¡do
Porcanlaje
Acumulado

ló

I ffi%

3 89"



Un 69% de los encuestados reconoce que en sus empresas es

necesario mejorar el desempeño de los departamentos de marketing

y de comercio exterior.

Tabla 8

Elaboraclo po¡ T Chong Out C Poñañel

Gráfico 7

Necesidades de me.jora en Comercio Exterior y
Marketing

El 50% de los encuestados están en capac¡dad de tomar dec¡siones

de contratación de asesorias.

Tabla I

Elaborado por T Chong Qut, C Peñaf¡ol

69'..i,69% 69%S,

31% 31% 1000/"No
100% 100%TOTAL 100%

Nocs!¡dades dg rn6¡or¡ on
Coírorclo Exter¡or y lrarkoünq

Polccnt!¡o
Válldo

Porcanlaje
Acumuládo

PorcontaJo

50%Si
100%No

100./o 100"/o 100%TOTAL

Capecided d€ tomar
dacI3ion€a

¡7

Porc€ntaje Porcontajo
Vál¡do

Porc€nta¡€
Acumulado

I 5o%l 50%l
I so%l 50.',^ |

31%

Sqta



Gráfico 8.

Capacidad de tomar dec¡s¡ones

Un 34o/o de las PYMES rec¡ben asesorías entre 1 y 3 veces al año,

un 19% recibe asesorías entre 4 y 1 0 veces al año. Es importante

destacar que hay un 13% de empresas que no reciben asesorías,

mientras que en el otro extremo, un 19% recibe más de 10 asesorÍas

anuales.

Táblá 10

Elaboñdo pot T Choñg Qs C Peñal¡el

cráñco 9.

Asesorías recib¡das eñ el último año

M¿s de t0

I
0¡

13% 13%N inguna
47%1a3 34% 34%

4 a 10 19% 19% 660/.

84'/oMás de 10 19% 19%
100%TOTAL 100% 100%

Porcenlaje
Asesor¡as rec¡bidas

en el último año
Porcentaj6

Vál¡do
Porcentaie
Acumulado

-Jrr%
.t\

50x

l¿l



El 25% de las asesorías que reciben las empresas en Guayaquil,

están relacionadas a temas de Marketing, un 19% a Cobranzas, un

16% a publicidad y un 13% a gestiones comerciales, siendo éstas las

áreas más representativas.

Tabla '11

Elabondo por f. Chonq Q0¡, C Pañahel

Gráf¡co 10

Areas de as esoría

---J 11.

---------------- t 69'
5%

-r 

6e;

-J 

6%

-J 

6l;

-J 

óe;

I 13%

El principal mot¡vo por el cual las empresas solicitan servicios de

asesoría radica en conseguir agilizar los procesos adm¡nistrativos y

operat¡vos de la empresa, lo cual representa el 56% de la muestra. El

otro factor que incide en la contratac¡ón de asesorías es la búsqueda

de reducc¡ón de costos, lo cual representa un 25o/o de la muestra.

S¡stemas

Publicidad

Market!ñB

Logistica

rso 9001calroa0

lnBeñ¡€riay producaión

RRHH

Coñeraial

Cobraniag

Cobran¿as t9'v"

Comercial t1%
RRHH 6%

lngen¡eria y producción 6%

rso 900r cALTDAD 50%

Logistica 6% 56%
M¿rke¡nB 81%

Puh, ic da.l t6% 16% 91v.

Sistemas

TOTAT 100% 100%

Porcentaie
Vál¡do

Porcentaje
Acumulado

Areas de asesorla Porcenta¡e
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Tabla 12

Gráflco '1 
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El 69% de las empresas en Guayaquil, tienen un presupuesto

dispon¡ble para asesorÍas que oscila entre USD 1.000 y USD 3.000

por evento.

Tabla 13

ElaboBdo por T Chong Qú C Peñafrel

Entre 1 .000 y 3.000 USD 69% 69% 69%
Entre 4.000 y 8.000 USD 160/a 160/0

¡,4ás de 10.000 USD 160/a 16% 100%
TOTAL 1 00% 100% 100%

Presupuesto para
asesorías

Porcenta.¡e
Válido

Porcentaje
Acumulado

Porcentde
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Gráfico '12.

Pres upuesto asignado para asesorías

Más de
10.000 usD

t6ro

Enre 4.000 y

8.000 u5D
r5%

Respecto a las capac¡taciones, destaca el hecho que un 38% de las

empresas efectúa 2 capacitac¡ones al año, mientras que un 13% sólo

efectúa una. Enfe ambos parámetros se concentra el 5l% de las

empresas.

Tabla 14

Elaboedo pot T Chong Qui, C Pgñaf¡el

19%0

31%1

69%2

13% 13% 81%3

940/o4
100%6% 6%

TOTAL 100% 1 00% 100%

Capacitec¡on6§
por año

PorcentaiB
Válido

Porcentaie
Acumulado

PorcentaJe

-ll

te%l 19%l
i3%| 13"/"1

38%l 38%l

13% | 13%l

Eñtre 1.000 !
3.000 usr

69%



Gráflco 13.

capacitac¡oñes por año

38%

13% 13%

19 96

0

13%f flr
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El 56% de las empresas encuestadas poseen un departamento de

Marketing estructurado, mientras que sólo un 44o/o poseen un

departamento de comerc¡o exterjor o un departamento legal.

Tabla 15

Elaborado por T. Chong Qui C Peñatiel

Gráfico'14.

Ex¡stencia de un departamento de Marketing

56%SI 56% 50%
44% 100%NO

100% 100% 100%TOTAL

Tiene Dpto. de
Markeling

Porcenta¡e
Vál¡do

Porcentaie
Acumulado

-ll

1

Porcentale



Tabla 16

Elabotado por: T Chong Qu¡. C Peñal¡el

Gráfico 15

Ex¡stenc¡a de un departamento de Comerc¡o
Exterior

f abla 17

Elaborado por T. Chong Qui. C Peñal¡el

Gráflco 16.

Existencia de un departamento Legal

SI 440k 44% 44%
NO 56% 56% 'r 00%
rOIAL 100% '100% 100%

Porcentáje
Válido

Porcentaje
Acumulado

Porcentaje

SI 44% 44%
NO 56% 56% 100%
TOTAL 100,/" 100% 100%
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Acumulado
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Es ¡mportante destacar que un 37,5% de las empresas no posee

ninguno de los tres departamentos antes mencionados como

estructuras rndependientes en su organización.

El 44Yo de las empresas encuestadas reconoce que necesita

constantemente servicios de asesoria jurídica, un 310/o indica que los

neces¡ta trimestralmente y un 25o/o los utiliza semestralmente.

Tabla 18

Elaborado @r T áong Qui C Peñafbl

Gáfico 17

N ecesidad de asesoría jurÍdica

44%

Iventualmente
(Seme5tral)

Perlódicamente

lTrimeslrall
S¡empre

4.10. Conclusiones de la lnvestigación

De los datos obtenidos de concluye que la mayorfa de las empresas

en Guayaquil se dedican a actividades comerciales, teniendo

inclusive relaciones comerciales en el exterior.

Eventualmente (Semeskal) 25"/"

Periódicamente (Trimestral) 310/a 56%
Siempre 44% 100%
TOTAL 1 00% 100% 100./"

Neces¡dad de asesoria Porcenlaje Porcentaie
Vál¡do Acumuladouridica

.ll

Porcenta¡e
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Un 34% de las PYMES reciben asesorías entre 1 y 3 veces al año,

m¡entras que existe un 13% de empresas que no reciben asesorias.

El principal motivo por el cual las empresas solic¡tan servicios de

asesoria radica en conseguir agilizar los procesos admin¡strat¡vos y

operat¡vos de la empresa. El otro factor que incide en la contratación

de asesorías es la búsqueda de reducción de costos.

El 54% de las asesorías que reciben las empresas en Guayaquil,

están relacionadas a temas de Marketang, publicidad y gestiones

comerciales,

El 69% de las empresas en Guayaquil, tienen un presupuesto

disponible para asesorias que oscila entre USD 1.000 y USD 3.000

por evento,

El 38% de las empresas efectúa 2 capacitaciones al año, m¡entras

que un 13% sólo efectúa una. Entre ambos parámetros se concentra

el 51 % de las empresas.

37,5o/o de las empresas no posee departamentos estructurados de

marketing, comerc¡o exterior y juridico.
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5. Plan de Marketing

5.1. Objetivos de Marketing

lngresar al mercado con propuestas formales, derivadas de una

actividad comercial sosten¡da, d¡stinta a lo que Ia empresa ha

mantenido hasta ahora.

Posrcionar la marca TBC en las pequeñas y medianas empresas de

la ciudad de Guayaquil, como una respuesta a sus necesidades de

desarrollo en diversas áreas.

5.2. Macro y Micro segmentación

5.2.1. Macro segmentación

Nuestro macrosegmento de mercado abarca a todas las

empresas pequeñas y medianas de la ciudad de Guayaquil,

esto debido a las limitantes que tiene la empresa para

incurs¡onar en otros mercados. Sin embargo, se podrá atender

a clientes con operaciones en otras ciudades, cuando sus

oficinas principales estén domiciliadas en Guayaquil.

5.2.2. Micro segmentación

Nos enfocamos en PYMES ya que por lo general son empresas

que no poseen departamentos de mercadeo, comercio exterior

y/o jurídico eskucturado, es decir, las actividades propias de

esas áreas son manejadas por personas que tienen otras

funciones principales.

{()
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La necesidad de desarrollo en las PYMES es una condic¡ón

general, es decir, no se encuentra atada a algún giro de

negoc¡o en particular, sin embargo, por los productos que

ofrecemos, nuestros esfuerzos iniciales estarán dirigidos a

empresas ¡mportadoras y/o comerciales.

5.3. Estrategia

Nuestra estrateg¡a radicará en la d¡ferenciac¡ón sobre un n¡cho

específico de mercado: las PYMES.

A part¡r de esto, se establece que la d¡ferenc¡ac¡ón se basará en una

oferta de productos personalizados, los mismos que parte de una

base genérica, la cual fue previamente detallada.

Adic¡onalmente, nos diferenciaremos también por los diversos

campos de acción en los que podemos partic¡par dentro del

desarrollo de una PYME, ya que por lo general las compañías

asesoras se enfocan en una sola rama, dejando solo al cliente

cuando sus necesidades involucran otras áreas.

Esto apunta a posicionar la marca TBC en un mercado altamente

competitivo, aunque informal y cambiante.

5.4. Marketing Operativo

5.4.1. Productos

Nuestra carlera de productos ofrece una amplia gama de

alternat¡vas para las necesidades de una PYME. Sin embargo,

t7



es necesario recalcar que todos los productos son a.justados a

las necesidades específicas de cada cl¡ente, brindando asi un

servicio personalizado, que hará que nuestros clientes perciban

la importancia que tiene paa TOTAL BUSINESS

CONSULTING TBC Cía. Ltda. Lograr generar beneficios reales

para ellos.

lnicialmente, la empresa ofrecerá sus servicios sobre tres áreas

específlcas del quehacer empresarial, las mismas que cambian

constantemente, evoluc¡onan.

Esta evolución hace que nuestra oferta deba de evolucionar

también, ya que día a día se desarrollan nuevas tecnologías,

nuevas teorías, nuevos marcos legales, etc.

Durante los primeros años, no es recomendable expandir

agres¡vamente los campos de asesoría, es preferible consolidar

los propuestos en el presente plan.

5.4.2. Prec io

Estab¡eceremos nuestros precios dependiendo del servicio,

estos precios realmente pueden variar significativamente según

el tamaño de la empresa y la carga de trabajo que representa

gestionarla.

Los precios se los podrá obtener a partir de la técnica de

Costing, esto es, a su costo de venta se le incrementará un

porcentaje de ut¡l¡dad que justifique todo el esfuezo necesario

para poder satisfacer las necesidades especif¡cas de nuestros

cl¡entes.
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Sin embargo, estas tarifas no podrán ser muy superiores al

precio promed¡o del mercado, así como tampoco podrán estar

muy por debalo.

Como polít¡ca la empresa mantiene una tarifa referencial de

$33 la hora de asesoría, esto es, el traba¡o intelectual del

asesor designado.

Esto no incluye los gastos necesarios para la ejecución de las

asesorias, por citar un ejemplo, si un cliente desea asesoria

jurídica, los gastos de notarias son valores adicionales, que no

representan utilidad para la empresa.

En resumen, cada cotizac¡ón debe de seguir los siguientes

pasos:

. Determinar las horas de trabajo necesarias del asesor.

. Determinar los gastos propios de cada asesoria.

Finalmente, es necesario indicar que cada asesor rec¡b¡rá el

40% del valor de ut¡l¡dad bruta (descontados los gastos

directos) como pago por sus servicios, s¡endo el 60% restante

el valor que recauda la empresa-

Con este valor la empresa cubre sus gastos fijos y paga

comisiones a sus vendedores.

5.4.3. Plaza

La comerc¡al¡zación de nuestros servicios tendrá tres canales

principales: Ventas d¡rectas, ventas indirectas y nuestra página

web www.tbc.ec.
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Las ventas directas se efectuarán a través de 2 vendedores

contratados por la empresa, con presupuestos mensuales

establecidos por la dirección. Ellos recibirán un salar¡o mensual

más comisiones por ventas.

Las ventas ¡ndirectas, serán las realizadas directamente por los

acc¡on¡stas y el staff de asesores de la compañía, quienes no

recibirán salarios mensuales, sino que deberán presentar

facturas por servicios prestados en cada caso.

Las ventas a través de la página web www.tbc.ec, serán

direccionadas al Director Ejecutivo, quien se encargará de

asignar las cuentas posteriormente a los vendedores de la

empresa.

5.4.4. Promoción

Para promover nuestra marca, se utilizarán los medios

digitales. Nuestra página web, Facebook y Twitter.

Estos med¡os han sido escogidos debido a lo económico de los

mismos y a la vigencia que tienen.

También contaremos con prensa escrita, en revistas

especializadas bajo la figura de canje, donde nuestros

asesores presentarán art¡culos de interés para nuestro

mercado objet¡vo. Como por ejemplo, la Revista "Ciencia y

Tecnología" de la Universidad Tecnológica Empresarial de

Guayaquil, donde uno de los accionistas ejerce la docencia.

-i l)



Para la correcta aplicación de las estrategias sugeridas, es

necesario que se actualice la imagen de la empresa, por lo cual

se ha decidido cambiar el logo de TOTAL BUSINESS

CONSULTING TBC Cía Ltda

Luego de varios ensayos, se decide pasar de:

Gráfico 18

Gráfico '19.

A

=5e
Nuestro mensaje debe transmitir siempre la seriedad de

nuestra marca, no se considera la utilización de un slogan

especÍfico durante los primeros años.

Nuestro nuevo logo transmite modernidad, seriedad y

flexibilidad, características que queremos potencializar para

que sean la base de nuestro pos¡c¡onam¡ento.
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A partir de esto, se diseña la nueva identidad gráfica, la misma

que consistrrá en hojas membretadas y tar.letas de presentación

conforme los diseños que se exponen a continuac¡ón:

Gráflco 20

o=5c

o=5c

Gráfco 21
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Ad¡c¡onalmente, los vendedores contarán un folleto como

material de soporte para las ventas, en el que se detallarán los

productos que ofrece la compañia. A cont¡nuacrón se muestra

lo que sería su página inicial.

Gráfico 22

o=5c

De igual forma, se debe mantener esta linea en la página web

www.tbc.ec

Gráfco 23
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5.5. Plan Comercial

TOTAL BUSINESS CONSULTING TBC Cía, Ltda. contará con 2

vendedores, quienes serán responsables de las gestiones

comerciales destinadas al cumplimiento del presupuesto.

Preferiblemente estos vendedores serán un hombre y una mujer,

ambos estudiantes univers¡tarios de tercer año en adelante, de

excelente presencia y entre 25 y 30 años de edad.

Cada uno tendrá una base de clientes a la cual visitar, siendo su

objetivo durante el pr¡mer año, generar $5.000 mensuales durante el

primer año, con una meta de crecimiento del 50% anual para el

primer año y del 20o/o desde el tercero al quinto año.

Como incentivo a los vendedores, se crea un bono de cumplimiento

acumulado, el cual consiste en pagar dos salarios adicionales al

vendedor si en el primer año llega a facturar $60.000.

5.5.1. Análisis de la demanda

Considerando que en Guayaquil existen 4.032 empresas que

se dedican a actividades comerciales y que el 34% de ellas

contratan asesorías entre 1 y 3 veces al año, se determina que

hay un mercado potencial que iría desde 1.371 hasta 4.1 13

asesorias anuales. Se descartan los demás rangos obten¡dos

en la investigación debido a que una empresa que contrata

más de 4 asesorias al ano, probablemente ya no sea una

PYME.
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Bajo el mismo criterio, se delermina que las PYMES conforman

el 69% de empresas de la ciudad que disponen de un

presupuesto que osc¡la entre USD '1 .000 y USD 3.000 por

asesoría, que para efectos de cálculo se establecerá como un

promedio de USD 2.000.

Bajo estos supuestos, la demanda anual de servicios de

asesoría en Guayaquil, para las pequeñas y medianas

empresas oscila entre USD 2 742.000 y USD 8'226.000

Tabla 19.

Tclalde empresas comerc ales en GLrayaqurl 4.032
Er¡presas que contratan asesorias eñlre 1 y 3 leces al año (34%) I 371
Presupr¡eslo pror¡edro por asesor a 5 2 000
Dema¡da anuai rn nrrna ( 1 aseso¡a al eñol $ 2 741 760
Demanda anual,¡á¡ ma l3 asesorbs alaño) S I 225 280

5.5.2. Presupuesto de ventas

Acorde a los objetivos de la empresa y considerando que a

partir de la demanda estimada existe una amplio mercado

potencral, el presupuesto de ventas del pr¡mer año es el

siguiente:

Tabla 20

Er,m¡.Ió. d. v.nr¡. u.ñq:r.r. 2al2

Erab..ado por T C¡s§Ou C Psñáer

Para el año 2013, se plantea un crec¡miento del 50% en ventas

por cada vendedor, por lo que el presupuesto es el s¡gu¡ente:

2 500 2 5'10 2 500 2 500 3 500 'r 51C 3 500 3 500 ¡ 500 2 50{ 2:@ ? 5ol1 1r ca(
2 500 i 500 ." :¡{l ¡ 500 35@ 3 500 I 'r0! 3 500 ? 500 2 500 : 5ao 2 {r) ]¡ mo
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3 ¡so 5 ?!¡ 3 750 3 /a¡ 3 7aO3 /50
5 250375o 3t* 3 750 3 750 5 ?t) 5 ?50 3 /50 3 /50 51 010

Tabla 21

Elaim.c¡óñ d. V.nl.. il.n{¡l.t - 2013

Eláor.óo Po. T Cr'o.S Ou C P6ósr,€l

Erim.ción d. V.nt!rM.ne.l.¡ - m1¡

Ela¡..8do por f CrúlC Our C Psóánol

Para el año 2014, se plantea un crec¡miento del 20% para los

dos vendedores iniciales, más la contratación de un tercer

vendedor, siendo el presupuesto el siguiente:

f ab|a 22

Para el año 20'15, se plantea un crecimiento del 20o/o en ventas

por cada vendedor, s¡endo el presupuesto el siguiente:

Tabla 23

EÉim!c¡ór d. V.nrar M6n&.1.. . 2015

Ebbo.adr por I Cr¡).'q Ou' C Potuñ.|

Para el año 2016, se plantea un crecimiento del 2Oo/o en ventas

por cada vendedor, siendo el presupuesto el siguiente:

T abla 24

EÉlñ¡crón d. v.nr¡¡ l¡.ñ8.r... 20l6

6]o0 6 rI! 6 3ü) .r tlo ¡ 504

6 300¡5@ 15@ ¡ ll0 ¡ 500 6 300

6 300¡5@ 1!@ ¡5@ t5@ 63@ 6 300

5rm 5 rr00

5 ran 5 ¡00 5 .1@ 7 560

5 lc¡ 5 ,100 5 JA:

: §¡!TO TAI

S. Ocl l{ov O¡. TOÍALo.t¡rr. E¡l. f.i I¡r A!, I¡

a ,r¿-i ú ,r3! a,r¡,ñ i ,r¿-. 9 07? 9 07.. I 072 6 18! 6 .{80 6 ¡80 g8 128

! 1.i.1 I O72 s3 rt86 ,r3a 9 472 I A/2

9 a7¡ 5 C¡ia .r¿a É te! € 480 € t80

EraDorádó po. T crúro ou C P€ñáñ6r

O.r¡ll. Em Lb ¡¡r 
^hr 

¡¡v Juñ Jul Aoo 4.. Oct t{úv O¡c TOIAI

10lx)

D.r¡u. EÉ F.b t.t lk ¡¡v Jün ¡rl 
^d6 

S.. Ocr tl6y O¡¿ IOI^L

Ir.r¡ . Em F.t ra.. Ab, I.r ¡¡. Jül Aoo S.o Ocr ilov Dlc lO? l-



6. Estructura Administrativa

6.1. Organigrama

Gtáfico 24

6.2. Procesos

Nuestro modelo admin¡strativo se basará en el sistema KAIZEN,

modelo japonés que significa "mejora continua que involucra a

todos".

Este modelo ha sido aplicado durante muchos años por las grandes

empresas transnacionales con el obietivo de obtener mejoras tanto

en la empresa como en los procesos y actividades que la componen.

Como primer paso básico es la me.jora continua hacia el cl¡ente, con

las mejores acciones que los beneficien, basadas en la mejora

constante de nuestras operaciones internas en pro del valor

agregado que nos diferencie de la competencia.

Director
Ejecutivo

Secretaria

Vendedor 2Vendedor 1
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Este s¡stema administrat¡vo, a pesar de haber s¡do desarrollado

inicialmente para las empresas de producción de bienes, ha sido con

el t¡empo adaptado a las neces¡dades de las empresas de servicio,

logrando de esta manera apl¡car la mejor metodología japonesa a los

camb¡os actuales.

Las caracterÍsticas princ¡pales que cons¡deramos del modelo KAIZEN

para nuestro modelo administrativo son.

1. ADAPTIBILIDAD, capacidad de este modelo a acoplarse a las

neces¡dades de nuestra compañÍa.

2. FLEXIBILIDAD, detalle que dentro de nuestra organización

permitirá que nuestros colaboradores encuenlren motivación para

sus labores.

3. BUSQUEDA DE MEJORAS, parte ¡mportante y diferenciadora de

este modelo, que perm¡te buscar la mejora continua en todas las

áreas de nuestra organización.

4. PROCESOS, hace un anális¡s detallado de la cadena de valores

de la compañia, revisando cada una de las oportunidades de

mejora en los procesos administrativos y permitiendo que cada

una de las actividades sean med¡bles de manera cualitativa y

cuantitativa por medio de ¡ndicadores que luego serán analizados

para la toma de decisiones correct¡vas o preventivas.

Los siete sistemas en que se basa el modelo Kaizen, y que serán

adaptados a nuestras necesidades son:

¡\



A SISTEMA DE PRODUCCION 'JUSTO A TIEMPO', por medio del

cual lograremos tener dentro de nuestro staff de colaboradores, el

personal adecuado para cubrir las diferentes áreas de nuestro

servicio de consultoría y en caso de requer¡mientos especiales

poder ubicar los profesionales adecuados que brinden el servicio

que nos hemos propuesto y que cubra las necesidades del

cliente.

Este sistema logra minim¡zar la perdida de recursos, tanto en

téfminos monetarios como de personal a contratar, ya que

mantendremos una base de datos de profesionales adecuados a

las actividades y habilidades requeridas para cada uno de los

puestos a cubrir.

B. GESTION DE CALIDAD TOTAL, la cual exige que cada uno de

los procesos y/o áreas de trabajo alcancen la calidad total en su

operación, para lo cual se utiliza métodos estadÍsticos para llevar

un control de las acciones que permitan la toma de decisiones

gerenciales para la mejora del sistema adm¡nistrativo.

C. MANTENIMIENTO PRODUCTIVO TOTAL, t¡ene relac¡ón con el

manten¡miento de las instalac¡ones y herramientas de trabajo en

su mayor capacidad operativa, en nuestro caso contaremos con

herramientas tales como oficinas acondicionadas, sistemas de

cómputo actualizados, software con licencia, internet y biblioteca

especializada-

D. GESTION DE CALIDAD, a través de grupos de auditoría ¡nterna

que permitan monitorear el proceso admin¡strativo y su e.lecución,

tomando las acciones correct¡vas o preventivas necesarias para



mantener el sistema administrat¡vo operativo y de acorde a los

pr¡ncip¡os establecidos,

E. SISTEMA DE PUERTAS ABIERTAS, con lo cuat se establece

que nuestra admin¡strac¡ón está abierta a escuchar la sugerencia

de nuestros empleados para la toma de acciones en beneficio de

nuestro trabajo.

F. ELABORACION DE POLITICAS, con el fin de interrelac¡onar a

todos los procesos para la consecución de un mismo objetivo,

afectando a las actividades de plan¡flcación, control y evaluación

de acciones tomadas.

G. SISTEMA DE COSTO, metodologÍa utilizada para la reducción de

costos en cada una de las áreas de la compañía, evitando afectar

el servicio establecido como objet¡vo, se anal¡zan las

oportunidades de me.lora en cada una de las áreas, procesos que

pueden ser mejorados o adaptados al entorno, así como el

producto f¡nal entregado al cliente a través del servicio.

En conclusión, con este modelo queremos lograr la reducción de

costos ¡nnecesarios, a través de un sistema de mejora en cada uno

de los procesos que afecta al servicio final; integrando a todas las

áreas a través de reuniones de revisión gerenciales y medición de las

actividades a través de los indicadores de gest¡ón establecidos

previamente,

Esto perm¡te estandarizar las operaciones de la empresa, facilitando

la inserción de nuevos empleados a la metodología de kabajo de

nuestra compañia, logrando de esta forma reducir costes en térm¡nos
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generales y pon¡endo a dispos¡ción de los potenciales clientes un

producto diferenciado a un valor adecuado a sus necesidades.

6.3. Recursos
Gráflco 25

La cadena de valor en la empresa TBC Cia. Ltda. se basa en los

resultados económicos que se obtienen por la fidelización y

satisfacción de los clientes, a la calidad de servicio ofertado que

tiene su eje de funcionam¡ento en la fidelidad y productividad de

los empleados gracias a la motivación que brinda la empresa.

El análisis de la cadena de valor comienza con las entradas que

recibe la gestión de serv¡c¡o, a partir del servic¡o interno el cual

tiene como primer objetivo, diseñar los puestos de trabajo así

como los requer¡mientos necesarios para ocupar una plaza dentro

de la compañÍa esto basado en un proceso detallado de selección

de personal y habilidades adicionales a considerar.
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La motivacaón del empleado que mueve a tealizar las tareas

asignadas, será en base a las retribuc¡ones económicas que

alcance durante su período laboral, y las cuales serán otorgadas

luego de obtener los resultados de las encuestas a clientes y

evaluación del personal.

Como práctica de la organización, será el motivar a los empleados

a lograr objetivos que beneficien sus ingresos y lleven a

realizaciones profes¡onales dentro de la compañÍa, asegurando de

esta manera contar con los meiores empleados dentro de las

áreas de consultoría a Íealizat.

Se mantendrá una politica de capacitación constante al personal

en todas las áreas, haciendo énfasis al servicio al cliente, dado

que la mayoría de los mismos tendrá relac¡ón directa con los

directores o gerentes de las dist¡ntas compañías a las cuales se

les brindará nuestro servicio.

Todas las acciones antes menc¡onadas t¡enen como obietivo

elevar los niveles de productividad en cada uno de los empleados,

de manera constante, permitiendo que nueslros clientes perciban

los resultados de nuestro serv¡cio interno.

La satisfacción al cl¡ente planeamos alcanzarla con servicios

diseñados y ejecutados a la medida de las necesidades de

nuestros clientes, lo que nos llevará a tener clientes fieles a

nuestra compañía, manteniendo un incremento de nuestros

ingresos y mejoras en nuestros benefc¡os económicos.

Como resumen, el éxito de nuestra gestión de serv¡c¡o estará

basado en la calidad interna de nuestra organización, eje
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fundamental en la cadena de valores, lo que permitirá alcanzar

objetivos trazados a través de las acciones tomadas en conjunto

con el personal de la compañía.

Cada uno de las fases de la cadena de valores, deberá tener un

análisis detallado con el objetivo de mejorar constantemente las

interrelaciones en todas las áreas, que generen beneficios a la

organización.

7. Estudio Económico-financiero

El análisis económico de la empresa es parte fundamental

elaboración de la planeación f¡nanciera de la empresa

BUSINESS CONSULTING TBC Cia. Ltda.

para la

TOTAL

A través de este anális¡s se procederá a establecer las necesidades

primordiales para la ejecución del proyecto, estimando una proyección de

costos y gastos de inversión que nos permitan identificar el éxito o

fracaso del negocio,

Dentro de nuestro proceso, deberemos hacer uso de activos fijos e

inversión en capital de trabajo.

7.1. Análisis lnicial

Nuestro mayor nivel de ¡nversión será la adquis¡ción de activos filos,

ya que por la naturaleza de nuestro negocio deberemos contar con

espacio fisico suficiente para el statf de asesores así como
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implementos tecnológicos que perm¡tan desarrollar nuestro traba¡o

de la manera más ágil y eficiente pos¡ble.

El valor estimado de lnversión fija inicial es de USD 8.725,50, para lo

cual hemos considerado un 5% como imprevistos en caso de que los

va¡ores estimados varien con el tiempo.

Tabla 25. lnversiones en adecuaciones de oficinas

Elabondo por T. Chong Qui, C.Peñafiel

Tabla 26. lnversionos en mueblés y equipos

lnstalaciones eléctricas adicionales 120,00
AdecLraciones de una sala de reuniones 250,00

cosros usD.

370,00

Muebles & olicina
Escritorios ( 4 unidades)
Sillas (10 unidades)
Separadores de ofic¡nas
Suministros varios
Archivadores

1880,00

s 600 00

_160 0n

600,00
550,00
400,00

80,00
250,00

Eqt' ipos dc Co¡npt,le.¡án
Computadores (4 unldades )

lmpresoras (2 unidades )

4.800,00
800,00

E.lu ipos de C o m p n ica c i ó n
Teléfonos
Celulares
lnternet

160,00
150,00
150,00

DESCRIPCION

TOTAL 7.910,U¡

Elaborado por: T. Chong Qu¡. C.Peñaf¡el
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lnr,ersrón en adecuaciones de oflcinas 370,00
Inr,ersiones en muebles y equipos 7.940 00

415,50lmpreüsto del 5% del total de ln\ersiones

DESCRIPCION COSTOS USD.

TOTAL 8.725,50

Tabla 27. lnversión lnicial Total

Elaborado por T. Chong Qui, C.Peñafiel

7.2. Activo diferido

Son los gastos que se ¡ncurren para registrar al nuevo accionista y

otros cambios en la const¡tución de la compañía.

f abla 28. Costos de Camb¡os en la Cons¡tuc¡ón de la compañia

Elaborado por T. Chong Qui. C.Peñaf¡el

Las operaciones comenzarán en una oflcina alquilada, la cual deberá

cumpl¡r con nuestros requerim¡entos de constar con fuA central,

conexiones básicas de electricidad y otros.

El pago mensual será de USD 600,00 pagadero por adelantado con

una garantía de tres meses, es decir que se cancelan USD 2-400,00

el primer mes.

De esta forma el total de los activos diferidos queda de la siguiente

forma:

Cargos de notaria 100,00
Certificados oficiales 300,00

150,00EstL¡¡os, impuestos, tasas y otros

DESCRIPCION COSTOS USD.

TOTAL 550,00
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Tabla 29. Total de Activos Diferidos

Elabomdo por 7. Chong Qu¡. C.Peñaf¡el

7.3. Capital de Trabajo

Los valores que se necesitan adicionales al capital inicial, son los

valores de capital de trabaio; con los cuales comenzamos nuestras

operac¡ones.

Hemos considerado todos los gastos del primer semestre del año, ya

que de acuerdo al método de Déficit Acumulado lnicial, son los más

fuertes dentro de la composición de gasto anual, s¡endo ese período

el de la mayor cantrdad de egreso para la operación de la empresa.

(Ver Anexo # 3).

Tabla 30. Tabla Capital de Trabajo (Primer Semestre)

Elaborado por: T. Chong Qui,
C.Peñafiel

Renta ( 4 meses) 2.400,00
Gastos de Constitución 550,00

DESCRIPCION COSTOS USD.

Total

Gastos de Sueldos y Salarios '14.767,00

2.380,00Comisiones

COSTOS USD.DESCR¡PCION

Total 17.147,00

2.950,00



7.4. lnversión Total

Es la suma de la inversrón inicial, los activos diferidos y el capital de

trabaio, valores necesarios parc el comienzo de nuestras

operaciones.

Tabla 31. lnvers¡ón Total

Elaborado por: T. Chong Qui,
C.Peñatiel

7.5. Financiamiento

El financiamiento de nuestra inversión total será del 50% y el otro

50% será financiado con aportes propios de los dos accionistas de la

empresa.

Tabla 32. Financiam¡ento

Elaborado por T. Chong Oui, C.Peñañel

7.6. Presupuesto de Gastos

Los gastos se desglosan en salario y sueldos, suministros y alquiler

de oficina, amortizaciones de préstamo y depreciaciones.

Inversión Inicra I 8 725,50
Act¡vos D¡feridos 2.950,00

17.147.00Capital de Trabajo

COSTOS USD.

ln\,ersión lnicral 8.725,50 30%
Aclivos Drfendos 2.950.00 10%

CaprtalSocral

ilalde T

14.411.25

17 .1 47

Financiamrenlo (Crédito Bancario) 14.411,25
Ctédtlo bancano: Banco dal Ptch¡ncha a 36 m€§es, co, paqos mensuales a una ü del g.syo

DESCRIPCION lo

,ñrvERsro rorÁL 28.822,50 1ü)./.

67

DESCRIPCION

TOTAL 28.822,50
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Se detalla el presupuesto de gasto para los primeros cinco años

Tabla 33. Presupueslo de Gastos

Elaborado por T Chorp Ou C Peñáf€l

7.7. Depreciaciones

Se utilizó el método de línea recta sin valor de rescate, en nuestro

caso para todas las inversiones de activos fijos que se incurrieron al

momento del arranque de nuestras operaclones.

Tabla 34. Depreciación Anual (primer año)

Elaborado por: T. Chong Qu¡, C.Peñaflel

Gasio3 de Sueho3 y Sahflos ?9 534 00 29 534 00 46 458 30 46 454 30 46 45E 30 19E 442 90
Gaslo! de Deprecrac¡óñ ? 138 67 2.138 67 272 0A 6 960 00

Gaslo! de A.no,,lr¿¿c¡ón
2 r3667
4 356 96 .4 789 5 ?64 91 14 411 25

Gastos de Are¡Éamrenlo 7 200.00 7 ?00 00 7 560 00 7 560.00 7 938 00 37 456 00
Gastos d6 Sünrftsúos 80 00 88 0C 96 E0 r06{B 11713 4EE¡1

43.7á0.0¡i 61.516 60 54 396.78 5¿1.785 43 257 760 56

DESCRIPCIf,N AÑO 1 AÑo 2 AÑO3 At\O{ AÑO5 TOTAL

TOTAT 43.309 63

Muebles de oli.¡na 180,00
Escritorios ( 4 unidades) 600,00 10,00 60.00
Sillas (1 0 unidades) 550,00 10,00 55,00
Separadores de oflc¡nas 400,00 10,00 4 0,00
Archivadores 250,00 10,00 2 5,00

F qu i p s rh C o m,nutació n 1.866,67
Computadores (4 unidades ) 4.800.00 3,00 1.600,00
lmpresoras (2 un¡dades) 800,00 3,00 266,67

Equipos de Com t,nicacion 9 2,00
Teléfonos 160,00 5.00 32.00
Celulares 150,00 5.00 30,00
lnternet (equipos y redes) 150.00 5,00 30,00

DESCRIPCPN

DEPRECACION TOTAL ANUAL 4.097,33

COSTOS
UNfTAROS

USD.

VIDA
UTIL

AÑOS)

DEPRECACION
ANUAL
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Tabla 35. Depreciación Anual (para cinco años)

Elaborado por T. Chong Ou C.Petuñel

7.8. Amortizaciones

Todos los activos diferidos se amortizan durante cinco años.

quedando de la siguiente forma:

Tabla 36. Amortización Del Activo Diferido

El crédito bancarro se amortiza de la siguiente forma

Tabla 37. Amortización de la deuda

9.5% Tasa de interés anual
36 Núnero de m€ses de pagos

14.411 25 fn de stamo

($ 461 63) Pago mersual de tn préstamo con
\€rErmrerüo al f nal del perbdo

¡ruebhs de oficrna 180, m 180,m 180,m 180, m 180,00

Equrpos de Computacrón | 8Í4,67 1 866.67 | 866,61 0 0

Equ¡pos de Comuncaclón 92,m 92.O 92,m 92,00

Año r AñO 2 Año 3 A¡lo 4 Ati¡o 5DEPRECACON

2.r38,67 2.138.67 2,13867 2?2.W 272.00

Anortr¿acroñ del Act\o orlendo 590 00 590 00 590.00 590 00 590 00 2 950 00

590.00 590.00 590,00 590,00 590.00 2.950.00

DESCRIPCION

TOTAL

Dalos Descnpc¡ón

Fómúa Descripción (resdtado)

TOTAL

AflOI AÍIO 2 AÑO 3 AÑO4 AÑO5 fOTAL



0 14 411,25
l 461.63 347 .54 114.09 14.063,71
2 461 63 350,29 111 ,34 13.713,42
3 461 63 353,07 108,56 13.360,35
.+ 461.63 355 86 105.77 13 004,49
5 461.63 358 68 102,95 12 645,81
6 461,63 361 52 100,11 12 284,30
7 46'1,63 364 38 97 .25 1 1 919,92
B 461,63 94 37 11 552,65
I 461,63 370.17 g1 ,46 1 1 182,48

10 461,63 373,10 88 53 10 809,38
11 461,63 376,06 85.57 10.433,32
12 461.63 379,03 82 60 10.054,29
l3 461,63 382,03 79,60 I672.26
14 461 63 385,06 76.57 I 287 .20

461 ,63 388.1 1 73 5? B 899,09
16 461.63 391,18 70.45 B 507,91
17 461,63 394,28 67,35 I 113,64
1B 461,63 397,40 64,23 7 716,24
19 461,63 400,54 61,09 7 315,70
20 461,63 403.71 57 .92 6 911,98
21 461,63 406,91 54.72 6 505,07
¿2 461,63 410,1 3 51.50 6 094.94
23 461,63 413,38 48.2s 5 681.56
24 461,63 416.65 44,98 5 264,91

461.63 419,95 41,68 4 844.96
26 461,63 423.27 38,36 4 421,69
27 461,63 426.62 35,01 3.995,06
2n 461,63 430,00 31 ,63 3 565,06
29 461,63 4 33,4'1 3.1 31 .66
30 461,63 436,84 24.79 2.694 82
31 461 ,63 440,30 21,33 2.254.52
32 461 ,63 443,78 17.85 1 810 7.1

33 461,63 447.25 14,34 1.363,44
34 461 ,63 450,84 10,79 912,61

461,63 454,41 458,20
36 461,83 458,20 3,63 0,00

MESES CT.,OTA CAPTAL h¡TERES SALDO

Elaborado por T CtprE Ou, C Petuf el

7.9. Proyección de ingresos

Para obtener los ingresos proyectados, establecemos la necesidad

de realizar 170 horas de asesoria al mes, durante el primer año a

un costo promedio de Usd.33.00 por hora e¡ecutada.

'10
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Los ingresos esperados irán subiendo tanto por los meses de

mayor demanda como por la tasa esperada de crecimiento a nivel

de pa ís.

De acuerdo a la experiencia previa, los meses de menor demanda

serán los del último trimestre del año.

La política de cobro será del 50% al momento de la firma del

contrato y I días una vez flnalizada nuestra labor, previa entrega

de ¡nformes.

7.10. Balance General

En este estado financiero, encontraremos los tres grupos

principales que componen el patrimonio de la compañía.

Los activos, los cuales indican los valores que mantiene la

empresa, y que son capaces de hacerse liquidos con el transcurso

del tiempo.

El pasivo nos indica las obligaciones que tiene la empresa contra

terceros, estas en deudas de corto o largo plazo.

El patrimonio, nos indica los aportes de los prop¡etarios más las

util¡dades no distribuidas.

El activo de nuestra compañia está conformado por la inversrón

in¡cial, la cual se encuentra registrada en la cuenta bancos; los

aclivos diferidos que coresponden a los gastos por camb¡os en la

'tI



const¡tución de la empresa y el activo fijo que son todos los b¡enes

tang¡bles que adqu¡rió lcompañía para sus operaciones.

El pasivo solo consta de una deuda a mediano plazo, por

préstamo bancario a tres años, d¡nero utilizado para cubrir la

inversión in¡c¡al.

El patrimonio, son los valores con lo que los accionista aportaron

para el arranque de las operaciones, a estos valores se irán

agregando los resultados operacionales que tenga nuestra

empresa durante sus pnmeros cinco años.
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7.11. Estado de Resultados

Nos indica las utilidades obtenidas durante nuestra proyeccrón

est¡mada de 5 años para el proyecto.

Tabla 39. Estado de Resullados

ESTAOO OE RESULIAOO PROYECTADO

2 916.66 25 12130 59 256.31 r06 07s.63
€laborado por T Choñs Ou. C Pefulel

7.12. Flujo de Caja

Nos ¡ndica la entrada y salida de dinero que mantiene la empresa

durante los cinco años de nuestro análisis.

68 000.00 183 600,00 224 320.OA 264 384.00102.000,o0

Gaslos
Gastos Adminislratlvos
Salaflos 29 531.CO 46.158 30 46 458 30 46 458.30
Cornrsron Vendedores .¡ 760.00 71,{0.00 12 852 00 15 422.40 18 506.88
ComrsrónAsesores 27 204 DA 40 800 00 73 440.00 88 r 28.00 r05 753.60

l!b.1¡l 117.13Sl.miñsEos
Ahurl€res

80.00
7 200,00 7 200.00

96.f,rl
/ 560 oil 7 560.00 7 938.00

590.00 590.00 590.00 590.00 590,00
Deprecracrón 2 134,67 2 r38.67 2 138.67 ?72 0rl?72.00

Gastos Flnanc¡ero3
1182.60 750.18 274.85

1 5'./" P¿ricrpácró¡ Trabatadores 2 063,87 6 028.J1 I267.42 12 712.21

13 128.85 18 008.9725oó lnprEsto a la R€nla
l0% R¿s6^a L6Oal

2 923,82
1 169,53

I540.24
3 416.10 7 203.59

68.000.m 102.000.00 183.600.00 220.320,00 264.384,00

72545,27 64.240,85't43.410.51 158.537,18 179.635,9'l

(4685,27) 13.759.15 40.189.39 6r.782,82 84.748,09

(4.685.27) 11.6S5.28 34.r60.98 52.515,40 72.035,68

2012 201:, 2014 2015 201{;

Tolal de ¡

Totalde slos

t ülidad Op6rati!6

t,tldad anl€s d6 lopuosto

Ulrhdad delE 4 685.27 7.601,93 22.204,U 3{.135,01 46.823,32
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lngresos

Tabla 40. Flujo de Caja

68 000.00 102 000.00 183

29 534.00
7.r40 00

40 800.00
80.00

7.200 00

220 32000 264 384 00

6ratoa
Ga3toa Adm¡nbtr¡ttuoa
Salanos
Comision Vendedores
Comrsrón As€sores
SLrririst os

29 534¡0
4 760.00

27 200.00
80,00

7.200.00

46.458.30
12852.00
73 440.00

96.80
7.560.00

46 458,30
15 422Á8
88 128.00

r06 48
7 560.00

46 458.30
18.506.88

105.753.60
1 17.13

7 933.00

1 5% Parlrcipac¡ón Tr¿bapdores

1182.60 750.18 274.A5

2.063.87 6.020,4r 9267.42 12 712.?1

4 356.96 4 789 38 5 ?64.91

17 147.00

25% ,npes!, á lá Rertá
10% Reseñ" tegál

2.523.82
1 169 53

8.540.24
3.416,10

13126.85
5.251,54

18 008.97
7 203.59

Amoltl¿ác¡óñ

Capilalde Trabajo

( r 1.675 50)
(17147.00)

14.41 1,25

Elaborado por T CtErE Ou C Peñañel

7.13. Tasa mínima atractiva de retorno

Es la tasa a la cual descontaremos nuestros flujos de caja,

conocido como costo de capital (TMAR).

Este es el punlo de partida para comenzar nuestro análisis de

rentabil¡dad de la compañia.

Por medio de este valor, podemos conocer la tasa mín¡ma de

retorno a la cual un inversionista estaria a ¡nvert¡r en un proyecto,

es decir la rentabilidad que el inversionista exige para renunciar a

¡nverlir en medios alternos con niveles de riesgo similar.

20'11 2012 2013 2014 201b

Totát d€ i 68.000,00 102.000.00 183 600.00 2m320,00 284.384,00

Total da gásios 69356,60 85.512.18 110.681,95 r57.675,t8 178.773,S1

ljtlldad Op€rative (r.956.80)'r6.48782 12.918,05 62.614.82 85.610.0S

Uljhdad añles de lnpÉslo (1956.80) 14.¡12394 36.88954 53.377,40 72.097.88

F

F

(r,1.4r1r5) (63r3,56)
(m.724¡r)

i.511,22

lt?2.u|
ts.648.39
25.2()9,61

64.832.32
9S.829.33

to de Caja taeto

deC

7-5

34.997,0r
54.665_¿0



El cálculo es el siguiente

Rm: Rendimiento esperado

Rf: Tasa libre de riesgo (Bonos del Estado a 5 años)

B: Coeficiente de reacción del rendimiento d6 un valor con rsspacto al

mercado.

Riesgo país

Re: Rendimiento de Nlercado

Tabla 41. Cálculo del CAPM

Elaborado por. T. Chong Qu¡, C.Peñañel

7.14. Cálculo de VAN, TIR y Payback

El cálculo del VAN se ut¡liza para determinar el valor presente neto

de nuestro proyecto.

Este método aiusta los valores futuros de los beneficios netos del

proyecto al presente, los cuales son descontados a una tasa

mínima de retorno (TMAR) y la inversión neta requerida.

Rf 1 ,520/0

Rm 4,580/o

B 0,81

Riesgo Pais 7,970/o

Calculo del CAPM

CAPM '11,970/o

16
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La Tasa lnterna de Retorno, iguala también el valor presente de

los flujos futuros de la ¡nversión con el flujo de salida inicial del

proyecto,

Esta es la metodología más usada por su efectividad al momento

de si el proyecto es rentable de forma atractiva contra otras

alternativas, ya que nos indica el rendimiento real de la inversión.

Luego del cálculo del flujo de caja, se obtienen los flujos netos,

descontado la inversión inicial con los flujos futuros para de esta

forma poder calcular el tiempo de recuperación de nuestra

inversión.

Tabla 42. VAN, TIR y Payback

VALOR ACTUAL NETO $ 51.335,71
TASA INf ERNA DE REfORNO 60%
PAYBAC K - Años 2.43

INVE RSION TOTAL s28.822.50

Como resultados, obtenemos que el VAN de la compañÍa

descontado a 5 años, es altamente atractivo, de basarse nuestra

decis¡ón en este único indicador.

Y al revisar el valor porcentual obtenido en el anális¡s de la Tasa

lnterna de Retorno, podemos constatar que los flujos del negocio

siguen la senda de beneficio esperado.

El perÍodo de retorno de nuestra inversión estará en un tiempo

razonable que no llegará a más de tres años.

(14,11r,25) (6.3r3.56)

(20.724,811

r9.668.39

25.209.61

34.997 01

54.665.40

64 832 32

99.829.33de

5.541 22

772.34)

FhF de Caja ¡l€to

Acumdado

,7i



7.15. Simulación utilizando Crystal Ball

En la primera simulac¡ón. estimamos que corriendo 40.000

interacciones, la probabilidad de que el Van sea mayor a 0, es del

96%,

Gráfico 26
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En el segundo escenario, la probab¡lidad de que el VAN sea

mayor a Usd. 20.000, es del 80%.
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En el tercer escenario, la probabilidad de que el VAN sea mayor a

Usd. 40.871, es del 48%, siendo este el valor considerado como

el objetivo de nuestro análisis.

Gráfico 28
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Las variables ut¡lizadas para nuestro análisis fueron

Número de horas, variable que uti[zó una d¡str¡bución

discreta uniforme, con una desviación de entre 153 y 187.

lncremento de ventas, el cual utilizó una distribución

normal, con una desviación estándar del 5%.

Comisión de vendedores, la cual utilizó una distribución

normal, con una desviación estándar del 1%.

Comisión de asesores, la cual utilizó una distribución

normal, con una desviac¡ón estándar del 4%.

Precio por hora, la cual ut¡lizó una distribución normal, con

una desviación estándar del 3,2%.

VAN, se establece como la variable dependiente.
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CONCLUSIONES

Luego de los resultados obten¡dos en nuestra investigación f¡nanciera y los

resultados obtenidos en nuestra encuesta junto a las estadisticas del sector

de servic¡os de asesoría, podemos encontrar que existe un mercado

potencial a ser cubierto por una empresa que presente diferencias

sustanciales a lo que su competencia actualmente ofrece.

De acuerdo a las estimaciones de demanda actual, nuestro objetivo de

mercado será al inicio, el 2o/o de la cerca de 4300 empresas que

actualmente requieren y demandan este tipo de servicio.

En nuestro estudio, encontramos que las PYMES son un nicho importante

de mercado, en términos económicos, que actualmente se encuentran en un

proceso de crecimiento hac¡a afuera, gracias a la tecnificación de los

procesos, y a la me.jora en los productos y servicios que se ofrecen,

apoyados por inrciativas gubernamenlales que promueven las exportaciones

con productos de alto valor agregado.

Esto obliga a que las empresas que deseen ser partic¡pes de este mercado

en expansión, deban cumplir con ciertos requerimientos técnicos en temas

de marketing, comerc¡o exterior y otros, logrando de esta forma mejorar sus

estrucluras organizacionales actuales y adecuarlas a lo que el mercado

externo demanda.

Nuestro éxito en este mercado, se basará en presentar un grupo de

profesionales altamente cal¡ficados, que junto a un trabajo permanente del

grupo de vendedores, permitirá tener un contacto directo y personalizado

con nuestros potenciales clientes.
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RECOMENDACIONES

El mercado de serv¡cios en el Ecuador t¡ene altas oportun¡dades de

crecimiento principalmente por la necesidad de las empresas locales de

colocar sus productos en el mercado exterior donde son demandados y

generan beneficios económicos superiores a los que se obt¡enen localmente.

Se debe mantener una constante preparación del personal de asesores que

se pone a considefación de las empresas, esto será la pr¡nc¡pal

diferenciación que hará de las empresas de servicio su ventaja competitiva

contra competidores locales y del exterior.

Debe mantenerse y mejorarse la política de estado con respecto a temas de

comercio exterior y capacitación de los nacionales, ya que estas var¡ables

son determinanles al momento de mejorar nuestra oferta hacia el exterior.

Las PYMES deben entender su rol en el mercado nacional y la importancia

económica que generan para el pais, esto abrirá nuevas oportun¡dades

comerciales que obligará a mantenerse en conslante actualización y mejoras

en los procesos diarios.

El objetivo fundamental de las empresas de serv¡c¡o, deberá ser el poder

ofrecer nuevos servicios con calidad mundial al menor costo posible, con la

finalidad de cumplir con las expectativas de las empresas demandantes.
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