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1. Antecedentes

1.1

Origen de la Empresa

Total Business Consulting TBC Cia. Ltda. inicia sus operaciones en el
afo 2008, orientada al desarrollo de las organizaciones mediante el
asesoramiento y aplicacién de las diversas herramientas de
mercadeo; especializada en investigacion de mercados, desarrollo de

estrategias empresariales y mercado minorista.

Durante todo el afio se dedicd exclusivamente a ofrecer asesorias
comerciales y estudios de mercado a empresas de la ciudad de
Guayaquil, aprovechando vinculos comerciales existentes al momento

de su creacion.

Basicamente, el giro de negocio estaba atado a lo que sus accionistas
generaban a través de actividades muy puntuales, siendo que la

compania no tenia un espacio fisico propio ni empleados afiliados.

El personal necesario para cumplir con cada investigacion era
contratado por cada estudio especifico, al igual que los gastos varios

inherentes a la actividad.

Luego, cada socio ha ido encontrando otras actividades profesionales
que limitan el tiempo que se puede asignar al desarrollo de la
comparfia, por lo que TBC ha ido gradualmente entrando en

inactividad.

Por lo antes expuesto es necesario restablecer la direccion de la
empresa para que genere un desarrollo sostenido, el mismo que ha

sido esquivo bajo el sistema actual de administracion.



1.2

Situacion Actual

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

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

Somos una empresa joven, conformada por un grupo de profesionales
capaces y con amplia trayectoria en diversas areas de especialidad,
que busca colaborar con el desarrollo de nuestros clientes, brindando
soluciones personalizadas para que obtengan los mayores beneficios

posibles.

En nuestro pais es muy comun ver microempresas que a traves de los
afios mantienen su estructura, no crecen en su produccién, ni ofrecen
nuevos productos/servicios, mantienen niveles de venta estables pero
no logran un crecimiento, probablemente por falta de conocimientos o

por haber alcanzado la zona de confort.

Por otro lado también vemos como algunas otras inician su expansion
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 establecidos en las empresas,
muchas veces es superior a lo que puede generar de utilidad, por eso

existe mucha oferta de servicios tercerizados de asesoria.

Este mercado de servicios es muy informal, ya que en algunos casos
las personas “asesoras” tienen formacidon empirica o simplemente
reciben esa denominacion por ser parte de la familia de algun
empresario. Tambien existen grandes empresas con un prestigio muy
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alto, sin embargo, ellos se dedican a atender a las grandes empresas,

sean estas nacionales o multinacionales.

Nuevos Socios

Actualmente la empresa esta complementada por dos socios
principales, los cuales tienen vasta experiencia en temas de comercio

exterior, logistica y marketing.

A futuro nuestro objetivo es expandir nuestra area de cobertura en
temas de asesoria de alta demanda y en nichos de mercado,
brindando la posibilidad a terceros de pertenecer al grupo de socios
de la comparia en base a sus habilidades, conocimientos, experiencia

y otros que aseguren la continuidad de la compafia.

La integracion de nuevos colaboradores especialistas en diversas
ramas del quehacer empresarial permiten establecer una nueva oferta
de servicios que no se podia ofrecer en el pasado, es decir, es
necesario tener un Plan de Negocios que sirva de guia para la
administracion 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 soluciones empresariales en los campos
de marketing, legal y comercio exterior, los cuales requieren hoy en
dia de una solucién efectiva y a bajo costo que se la otorgamos a
través de nuestros servicios personalizados evitando gastos
operativos/fijos por mantener personal para esta area en las

pequenas y medianas empresas del pais.

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

a las empresas locales a interrelacionarse con empresas del exterior a
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fin de conseguir las mejores ventajas competitivas a los mejores
precios; los constantes cambios legales que sufre el pais ameritan la
preocupacion del sector empresarial sobre la normativa de tipo
laboral, civil y tributaria; y, la ausencia de conocimientos y/o aplicacion
de herramientas de mercadeo en el sector empresarial local nos
inspiran a que, mas alla de lograr réditos econémicos, podamos

convertirnos en pieza clave en el crecimiento de nuestros clientes.

Rediseno de la empresa

La empresa entre sus expectativas actuales, es orientarse a ser una
empresa que brinde un servicio personalizado y con poder de

adaptacion a las necesidades del mundo empresarial.

Entendemos que hoy en dia la forma de hacer negocio tiende a
cambiar de manera constante con el objetivo de abaratar costos y
mejorar los procesos, para lo cual debemos mantenernos

actualizados y en constante investigacion de los mercados.

Este proyecto de negocio se enfoca en los beneficios que pueden
generar las PYMES a través de la aplicacion de herramientas
modernas y efectivas de mercadeo, de cuidar sus intereses y
protegerse correctamente a través de herramientas 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 mejores productos,
conocer a sus consumidores y satisfacer de mejor forma sus
necesidades, todo esto derivara en reditos economicos, pero

principalmente, en consolidar una base de clientes que permita



crecer, no solo sobrevivir en una economia tan traida a menos como

la ecuatoriana.

Muchas empresas o negocios fracasan por desconocer las leyes, los
deberes y obligaciones del empleador, del empresario o simplemente
por contratos que no le generan beneficio alguno, esto, sumado al
desconocimiento de los derechos y beneficios que existe en el marco
legal local, especialmente en el ambito tributario, no permiten que las
PYMES optimicen sus resultados economicos y que tomen las
precauciones legales necesarias en acuerdos comerciales

importantes.

Por otro lado, en diciembre del ano 2010 entro en vigencia el nuevo
Cédigo de Produccién , que reemplaza a la Ley Organica 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 aplicadas por la gran mayoria de empresas.
Adicionalmente, incursionar en actividades de comercio exterior
supone para muchos empresarios contar con niveles de inversion
relativamente altos, cuando esto puede ser totalmente adaptado a sus

realidad financiera.

La posibilidad de generar relaciones comerciales basadas en el
principio de Ganar-Ganar es el atractivo de nuestro proyecto, ya que
si bien es cierto todo proyecto empresarial tiene como objetivo final la
generacion de ingresos para sus accionistas, el nuestro en particular,
sera eficiente en la medida en que se generen réeditos para nuestros

clientes.

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

mejoras de salarios, incrementos de puestos laborales, reduccion de



gastos innecesarios y otros beneficios que ayudan a mejorar el nivel

de vida de la poblacién y de las familias afectadas.

2. La Empresa

Dentro del estudio organizacional de la empresa TOTAL BUSINESS
CONSULTING TBC Cia. Ltda., podemos detallar cémo se va a consolidar
la empresa con el pasar del los afios, de este modo obtendra mucho mas
reconocimiento dentro del mercado competitivo. Para que a futuro se
consolide como una de las empresas lideres en |la asesoria de pequenas

y medianas empresas.

2 1. Mision

Contribuir en el desarrollo de nuestros clientes mediante la aplicacién
de metodos de trabajo que agreguen valor, aportando informacién
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 regimenes aduaneros, enmarcados en la ley y altos

estandares éticos.

2.2. Vision

Consolidarnos como un aliado estratégico en las operaciones de
nuestros clientes, ampliando nuestros servicios a todos los ambitos
inherentes a la actividad empresarial, generando relaciones sélidas,

confiables y de largo plazo.

16



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 eéxito.

Nos ponemos sus zapatos. Nuestra filosofia radica en buscar
optimizar su beneficio, darle a su organizacion lo que quisiéramos Si

fuera nuestra.

Personalizacion. Si bien nuestra oferta de servicios tiene una base
de partida, en cada caso se replantean los servicios a ofrecer, es

decir, ajustamos nuestros productos para satisfacer sus necesidades.

2.4, Analisis FODA

2.41. FORTALEZAS

. Experiencia en el medio.

. Staff de profesionales con experiencia de mas de 5 anos,
con conocimientos en varias ramas y estudios de postgrado.

. Estructura administrativa flexible bajo los lineamientos de la
actual ley laboral.

. Capacidad de personalizar los servicios/productos.

. Alianzas estratégicas con varias empresas de servicios
complementarios.

. Infraestructura de bajo costo.

2.4.2. OPORTUNIDADES
. Asesoria basada en las nuevas regulaciones en el comercio

exterior con una nueva ley de aduana.



Planes de desarrollo para Pymes impulsados por el
gobierno.

Promocion gubernamental para creacidon de nuevas
empresas con objetivos “hacia el exterior”.

Bajo nivel de uso de herramientas de marketing en Pymes.

2.4.3. DEBILIDADES

No contar durante el primer afio con una firma de agente de
aduana de la empresa.
Cobertura débil en areas especificas.

Disponibilidad de proveedores limitada.

2.44. AMENAZAS

2.5.

251,

Alta competencia en el sector de servicios de
asesoramiento.

Facil movilidad de personal, lo que ocasionaria perdida de
empleados altamente eficientes; corriendo el riesgo de no

poder cumplir con una tarea.

Objetivos

Objetivo General

Desarrollar una empresa especializada en brindar servicios de
asesoria en marketing, juridica y de comercio exterior, con
orientacién a las PYMES, dado que requieren mantenerse y
expandirse con el fin de obtener nuevos y mejores ingresos
econémicos que influyan positivamente en su estructura

financiera.



2.5.2. Objetivos Especificos

Desarrollar las estrategias de marketing necesarias para
disefar, comercializar y comunicar nuestros productos/servicios
en la ciudad de Guayaquil para el cuarto trimestre del 2011 y
todo el ario 2012.

Estructurar un modelo administrativo flexible y de bajo costo,
que permita clasificar todos los costos incurridos en nuestra

actividad empresarial como rubros variables.

Efectuar una investigacién del sector empresarial en la ciudad

de Guayaquil y establecer nichos de mercado.

Analizar la inversién requerida en relacion a la utilidad

esperada y el periodo de recuperacion de la misma.

3. Orientacion comercial

En la actualidad, las pequenas y medianas empresas consolidan un
mercado potencial que amerita un analisis profundo que nos permita
identificar sus necesidades, lo cual conllevara a encontrar el tan buscado
posicionamiento que toda empresa desea tener en su mercado objetivo,

distinguiéndonos asi de la competencia.

En el mercado existen ofertas de otras consultoras, esto es, empresas
constituidas cuyo giro de negocio radica justamente en la asesoria. Por
otro lado tambien existen empresas que ofrecen productos/servicios en
los que “asesoran” sobre posibles soluciones a los problemas de sus

clientes, sin embargo, esto siempre deriva en como venderle sus
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productos/servicios, tal como lo hace un dependiente de farmacia cuando

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

Como ya se mencioné anteriormente, tambiéen existe un sin numero de
personas naturales que se dedican a brindar servicios de asesoria por
cuenta propia, en diversas ramas. A esto, se suma la facilidad con la que
los empresarios ecuatorianos utilizan a familiares 0 amigos cercanos que
gjercen alguna actividad profesional especifica en otras empresas a
cambio de médicos pagos, considerando que el “asesor” es alguien
cercano y que no tiene dependencia de ese ingreso especifico,

abaratando costos, pero sin pensar en el largo plazo.

Existen también organizaciones que brindan servicios de asesoria en
varios campos, como por ejemplo la Camara de Comercio de Guayaquil,
sin embargo, estos servicios no son aprovechados ya que no representan
un beneficio importante para las empresas, que reciben asesorias rigidas

y superficiales.

Por todo esto, no es posible determinar una oferta formal de servicios de
asesoria, mas aun, a pequenas y medianas empresas, lo cual representa
una gran ventaja, ya que esta informalidad significa que es un mercado
en crecimiento y mal atendido. Sin embargo, esto en ningun momento
significa que la competencia no existe, sino que la misma esta en

constante evolucion.

De la base de datos de afiliados de la Camara de Comercio de

Guayaquil, se obtuvo la siguiente informacion:
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Tabla 1

EMPRESAS ASESORAS AFILIADAS A LA CAMARA DE COMERCIO DE GUAYAOIURL
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considerar a las empresas del cuadro

competidores, ya que la informacidon es

bastante limitada y los competidores se identificaran en el transcurso de

nuestras operaciones.

"

A partir de la informacion

Mercado Objetivo

registrada en la Camara de Comercio de

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

primario, existen 8410 empresas,

las mismas que en su gran

mayoria se dedican a actividades comerciales, aunque otra parte

importante tiene actividades varias. Para una mejor ilustracion se

presenta el siguiente cuadro:

Tabla 2.
EMPRESAS DOMICILIADAS EN GUAYAQUIL
SECTOR CANTIDAD PART.
Comercial 4,032 48%
Industrial 155 2%
Otros 2.805 33%
Sendcios 1.418 17%
Total 8.410 100%

Fuente: Camara de Comercio de Guayoquil
Elaborado por: T. Chong Qui, C. PeAafiel



Como se puede apreciar, los potenciales clientes son bastante
superiores a nuestra capacidad de atencion. Nuestra oferta comercial
estara dirigida a pequefas 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.

4.2, Cartera de productos

Nuestra cartera de productos esta compuesta de 3 grandes grupos:
la Asesoria en Marketing, la Asesoria Legal y la Asesoria en

Comercio Exterior.

Si bien es cierto, las necesidades de cada cliente seran unicas, se
plantean los siguientes servicios, los mismos que se personalizaran

de acuerdo a las necesidades de nuestros clientes.

3.2.1. Marketing
3.2.1.1. Investigacién de Mercados:

3.2.1.1.1.  Estudios Cualitativos:
3.21.1.1.1. Focus Group
321112 Entrevistas de Profundidad
3.21.1.2. Estudios Cuantitativos:
< o P B Cliente Fantasma
i By B Muestreo
3.2.1.1.2.3. Trafico
321124 Benchmarking Competitivo
3.2.1.2. Marketing Directo
3.21.21. Mailing
3.21.22. Insertos
3.21.23.  Correspondencia dirigida



3.2.1.3. Comunicacion & Diseno
3.2.1.3.1. Identidad Corporativa
3.21.3.2. Diseno Grafico
3.2.1.3.3. Plan de Medios
3.2.1.3.4. Diseno de Promociones
3.21.35. Activaciones BTL
3.2.1.4. Desarrollo del cliente interno
3.21.41. Capacitacion
3:2.1.4.1.1, Marketing & Ventas
10 I e Comercio Exterior
321413 Administracion Comercial
321414 Servicio al Cliente

3.2.1.4:1.5. Temas personalizados

3.2.2. Asesoria Juridica

Asesoria, patrocinio, planificacion, elaboracion de contratos y
negociacion en materia civil, societaria, mercantil, constitucional y

arbitral.

3.2.2.1. Materia laboral
3.2211. Elaboracion, difusidon de Reglamentos Internos de
Trabajo
3.2.21.2. Notificaciones de desahucios
32213. Tramites de Visto Bueno
3.2.2.1.4. Solicitudes de unificacion de utilidades
32215  Atencién y negociaciéon de denuncias presentadas
en contra de su representada o de usted
3.2.2.1.6. Patrocinio en las causas laborales que se
hubieren iniciado en contra suya o de su compania
3.2.2.2. Materia Civil y Mercantil



3.2.2.2.1.  Elaboracion, negociacion y legalizacion de
contratos
3.2.2.2.2.  Resolucion de conflictos derivados de contratos
civiles o mercantiles, a través de métodos alternativos
de resolucion de conflictos
3.2.2.2.3. Patrocinio en procesos judiciales.
3.2.2.3. Materia Societaria
3.2.2.3.1.  Constitucion de companias
3.2.2.3.2. Liquidacion de Companias
3.2.2.3.3. Aumentos de Capital
3.2.2.3.4. Fusiones
3.2.2.4. Derecho Notarial
3.2.2.4.1. Gestion y asesoria respecto de las diligencias
notariales que se practicaren como actos preparatorios
o pruebas dentro de un juicio
3.2.2.4.2. Gestion y elaboracion de las minutas contentivas
de las clausulas de los contratos o declaraciones que de
acuerdo con la ley deben ser elevados a escritura
publica.
3.2.2.5. Tramites Municipales
3.2.2.5.1. Tasa contra incendios o permiso de bomberos;
3.2.2.5.2. Certificado de uso de suelo
3.2.2.5.3.  Tasa de habilitacion
3.2.2.5.4. Certificado de Medio Ambiente
3.2.2.5.5. Certificado de desechos solidos
3.2.2.5.6.  Permiso de letreros

3.2.2.5.7. Permisos de funcionamiento en general



3.2.3. Comercio Exterior
3.2.3.1. Despacho Aduanero
3.2.3.1.1. Desaduanizacién y/o nacionalizacién de
mercaderias
323111, Importacion a consumo
3.23.1.1.2 Menajes de casa y equipos de trabajo
3.2311.3 Donaciones
3.2.3.1:.14. Regimenes Especiales:
3.2.3.1.1.5. Admision Temporal
3.2.3.1.16. Depositos industriales y comerciales
3.2.3.2. Documentos & Tramites
3.2.3.21. Emisién de documentos antes del embarque
3.23.22. Ministerio de Salud
3.2.3.2.3. Ministerio de Agriculturay S.E.S.A
3.2.3.24. Ministerio de Obras Publicas
3.2.3.25. Consep
323286 Instituto de Higiene (Registro Sanitario)
3.23.27. Comisién de Energia Atémica
3.2.3.2.8. Direccién General de Marina Mercante
3.2329. COMEXI
3.2.3.210. S.R.l (exoneraciones de IVA)
3.2.3.2.11. Registros Sanitarios
3.2.3.2.12. Certificados INEN

4. Investigacion de Mercado

Gracias a la apertura comercial que se vive actualmente a nivel mundial,
las medianas y grandes empresas se ven avocadas a cubrir areas que
influyen en la generacion de nuevos negocios, beneficiando de esta

forma las finanzas de las empresas.



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 brindara a través de nuestro

trabajo en conjunto.

Es por esto que el problema que buscamos corregir en nuestra

investigacion de mercado sera:

« Encontrar y definir la cantidad de empresas dispuestas a recibir
asesorias en varias ramas que tengan que ver con el comercio

exterior y las aplicaciones de marketing.

e Definir las necesidades actuales de los potenciales clientes con el
objetivo de armar una base de trabajo que nos permita mejorar los

costos y beneficiar financieramente a nuestros clientes.

41. Objetivos de la investigacion

4.1.1. Objetivo Principal
Obtener la demanda potencial de clientes dispuestos a utilizar
parte de su presupuesto en el asesoramiento externo de areas

especializadas.

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

impacto que tiene en su economia financiera.
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4.2.

Ficha Técnica de la Investigacion

4.2.1. Necesidades de informaciéon

La informacién necesaria para la implantacion del servicio de
asesoramiento y aplicacion de las diversas herramientas de
mercadeo, especializada en investigacion de mercados,
desarrollo de estrategias empresariales y mercado minorista

es!:

e Encontrar la cantidad de empresas que se encuentran
actualmente asesoradas en estos temas por companias del
sector.

¢ Encontrar posibles empresas que busquen agregar estos
servicios a su capacidad operativa actual.

» |dentificar y conocer las caracteristicas de las empresas que
requieren o requeriran ciertos servicios de asesoramiento,

identificar los puntos importantes para la toma de decision.

4.2.2. Fuentes de informacion

42.21. Fuente de informacion primaria

Realizacion de una investigacion de mercado a través de
encuestas a los directivos de las areas administrativas y
de gerencia general, que tienen relacion directa con la

toma de decisiones.



4222 Fuente de informacién secundaria

Utilizaremos informacion estadistica proveniente de las
paginas web de instituciones gubernamentales

especializadas, tales como:

« |nstituto Nacional de Estadisticas y Censos

¢ Aduana del Ecuador

e Camara de Industrias de Guayaquil, Quito, Cuenca y
Manta.

e (Camara de Comercio de Guayaquil, Quito, Cuenca y
Manta.

¢ Banco Central del Ecuador

4.3. Hipotesis de la investigacion

e« Ho: 60% de las personas encuestadas trabajan con servicios de
asesoramiento.

e« Ha: 60% de las personas encuestadas no trabajan con servicios
de asesoramiento.

e Ho: 60% de las personas encuestadas han hecho uso de
asesoramientos al menos una vez al afo.

e Ha: 60% de las personas encuestadas no han hecho uso de
asesoramientos al menos una vez al ano.

e Ho: 70% de las personas encuestadas estan dispuestas a utilizar
un servicio de asesoramiento.

e Ha: 70% de las personas encuestadas no estan dispuestas a

utilizar un servicio de asesoramiento.



4.4,

4.5.

4.6.

Requisitos de la investigacion

La investigacion se realizara a jefes departamentales del area
administrativa, financiera y Gerentes Generales y/p propietarios que
cumplen con las condiciones establecidas de toma de decision

dentro de una compania.

El muestreo se realizara de manera aleatoria a fin de que se puedan

hacer inferencias una vez que se obtenga la informacién requerida.

Planeacion de la investigacion

La investigacion se efectué en 7 dias laborables, a traves de
encuestas personales, las mismas que se pusieron a disposicion del

encuestado a traves del internet.

Los encuestados son personas que tienen cargos de influencia o

propietarios de companias formalmente establecidas.

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

la contestacién de la misma.

Muestreo Probabilistico

Se utilizara el muestreo aleatorio simple, con el objetivo de que cada
muestra posible del mismo tamano, tenga la probabilidad de ser

seleccionada de la poblacién.
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4.6.1. Determinacion del tamano de la muestra

El objetivo es determinar que parte de la poblacion dentro del
mercado determinado, esta dispuesta a invertir en servicios de
asesoramiento en varias areas, para lo cual se necesita
identificar que tamafo de muestra es representativo para

nuestro analisis.

Utilizaremos el siguiente criterio: n= (PQZ*N) / (E}(N - 1)) +
(Z?°PQ)

Siendo esta la formulacion para una poblacién finita, es decir
que si se puede contar o estudiar ya que su numero de

componentes es limitado
Donde:

« n=tamano de la muestra

« P=Probabilidad de éxito

« Q=1 -P (probabilidad de fracaso)
« N=Total de la poblacion

« Z?=Veces del

« E?=Error

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

valores de la tabla Z, este valor sera igual a 1,645.

El error deseado serda del 5% y la probabilidad de eéxito

esperada es del 50%.

Poblacion: 4.032
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n= (0.5%(1-0.5)*(1,645)2*4032)/((0.05)*(4032-
1)+(1,645%)*(0.5)*(1 -0.5)) = 166

4.7. Meétodo de recoleccion de datos

La recoleccion de la informacion sera a través de las encuestas que

seran entregadas a través de un cuestionario sea esta via email o

personal.

La tabulacion de los datos sera una vez que se recolecte toda la

informacion de las encuestas.

4.8. Formato de Encuesta

Grafico 1.

ENCUESTA SOBRE

Favor sivase contestar las siguientes prequntas que tienen relacion con el mercado
de seracios

*Obhaatono

Género *

MasculinolRg

Edad
Ingresar solo numeros

Indicar actividad de su empresa *

cComercio v

¢ Su empresa mantiene relaciones comerciales con proveedores del
exterior? *

S v
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¢ Su empresa mantiene relaciones comerciales con consumidores del
exterior?

S v

¢ Su departamento tiene necesidad de mejoras en temas de comercio
exterior y marketing? *

S| v

¢ Usted toma la decision final en su organizacion o departamento?

Si v

¢En el altimo ailo, cuantas asesorias ha recibido su compania? *
Indicar solo numeros

¢ Que areas cubrio la asesoria realizada a su empresa o departamento? *

Al momento de decidirse por un servicio de asesoria, que considera como
temas relevantes? *

Favor seleccionar el o los temas que considere importantes al momento de tomar una
decision

[C] Conseguir agilizar los procesos administrativos y operativos de mi compafiia
[[] Reduccion de costes significativos

[C] Mejoras en la operatradad de la empresa

[ Integracion de todas las areas de la compaiiia

[] Mejoras en sus ingresos por ventas

[] Mejoras en suimagen de marca

JCual es el presupuesto anual que maneja su empresa para asesorias? *
[Entre Usd 1000 00y 3000 00 ~

¢Cual es el presupuesto anual que maneja su empresa para asesoria?
| Menos de Usd 3 000 00 v

¢;Cuantas capacitaciones efectia su empresa al aflo? *
Indicar solo numeros



;Posee su empresa un departamento de marketing estructurado? *

S W

;Posee su empresa un departamento de comercio exterior estructurado?

Siowv

¢ Su empresa requiere asesoria juridica: *
Escoger una de las alternatras

Slempie W

;Posee su empresa un departamento legal estructurado? *

4.9. Resultados de la Investigacion

Segun los resultados obtenidos, se observa que un 62% de los
encuestados son de sexo masculino, mientras que un 38% son de

sexo femenino. Tal como se exhibe en el grafico a continuacion:

Tabla 3.
‘ . Porcentaje Porcentaje
Género Porcentaje Valido A kg
Hombre 63%
Mujer 38% 38% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Penafiel



Grafico 2.

Género

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

mayor numero de personas cuya edad oscila entre los 31y 35 anos.

Tabla 4.

Edad Porcentaje Porcgnta]e Porcentaje
Valido Acumulado

25 a 30 afos 13% 13% 13%
31 a 35 afos 34% 34% 47%
36 a 40 arfos 19% 19% 66%
41 a 45 anos 19% 19% 84%
46 en adelante 16% 16% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por- T. Chong Qui, C. Pefafiel

Grafico 3.
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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.

Porcentaje Porcentaje

Actividad Porcentaje

Valido Acumulado

Comercio 69% 69% 69%
Senvicios 25% 25% 94%
Otros 6% 6% 100%
TOTAL 100% 100% 100%
Elaborado por: T. Chong Qui, C.Penafiel

Grafico 4.

Actividad

Qtros

6%

El 81% de las empresas encuestadas indican que mantienen

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

importadores.

Tabla 6.

Relaciones Comerciales " Porcentaje Porcentaje
Proveedores Exterior FIOREANIN. Valido Acumulado
Si 81% 81% 81%
No 19% 19% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por. T. Chong Qui, C Penafiel



Grafico 5.

Relaciones comerciales con proveedores del
exterior

El 63% de las empresas encuestadas indican que mantienen
relaciones comerciales con clientes en el exterior, es decir, son

exportadores.

Tabla 7.
Relaciones Comerciales 5 Porcentaje Porcentaje
Clientes Exterior Forcantne Valido Acumulado
Si 63% 63% 63%
No 38% 38% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T. Chong Qui, C Pedafiel

Grafico 6.

Relaciones comerciales conclientesenel
exterior
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Un 69% de los encuestados reconoce que en Sus empresas es

necesario mejorar el desempeno de los departamentos de marketing

y de comercio exterior.

Tabla 8.
Necesidades de mejora en - Porcentaje Porcentaje
Comercio Exterior y Marketing PN Valido Acumulado
Si )
No 3% 31% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por T Chong Qui. C Pefafiel

Grafico 7.

Necesidades de mejora en Comercio Exteriory
Marketing

El 50% de los encuestados estan en capacidad de tomar decisiones

de contratacion de asesorias.

Tabla 9.
Capacidad de tomar ; Porcentaje  Porcentaje
decisiones PO, Valido Acumulado
Si 50% 50% 50%
No 50% 50% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T. Chong Qui, C Penafiel



Gréafico 8.

Capacidad de tomar decisiones

Si No

Un 34% de las PYMES reciben asesorias entre 1 y 3 veces al afo,

un 19% recibe asesorias entre 4 y 10 veces al afo. Es importante

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

mientras que en el otro extremo, un 19% recibe mas de 10 asesorias

anuales.

Tabla 10.

Asesorias recibidas Porcentaje Porcentaje

Porcentaje

en el dltimo aio Valido Acumulado
Ninguna 13% 13% 13%
1a3 34% 34% 47%
4a10 19% 19% 66%
Mas de 10 19% 19% 84%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por T Chong Qui, C PeAafiel

Grafico 9.
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El 25% de las asesorias que reciben las empresas en Guayaquil,
estan relacionadas a temas de Marketing, un 19% a Cobranzas, un
16% a publicidad y un 13% a gestiones comerciales, siendo éstas las

areas mas representativas.

Tabla 11.

Porcentaje  Porcentaje

Areas de asesoria Porcentaje o
d Valido  Acumulado

Cobranzas 19% 19% 19%
Comercial 13% 13% 31%
RRHH 6% 6% 38%
Ingenieria y produccion 6% 6% 44%
ISO 9001 CALIDAD 6% 6% 50%
Logistica 6% 6% 56%
Marketing 25% 25% 81%
Publicidad 16% 16% 97%
Sistemas 3% 3% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Pertafiel

Grafico 10.

Areas de asesoria

Sisternas | d 3%

Publicidad ) 16%

25%
J

Marketing

Logistica Siniessniad 6%

1509001 CALIDAD | siiaced 6%
Ingenieriay produccidn SRESI—
RRHH | wead 6%

Comercial J 13%

) 19%

Cobranzas

El principal motivo por el cual las empresas solicitan servicios de
asesoria radica en consequir agilizar los procesos administrativos vy
operativos de la empresa, lo cual representa el 56% de la muestra. El
otro factor que incide en la contratacion de asesorias es la busqueda

de reduccién de costos, lo cual representa un 25% de la muestra.



Tabla 12.

Temas relevantes

Porcentaje  Porcentaje

Porcentaje

Valido Acumulado
Conseguir agilizar los procesos administrativos y operativos de micompatia |  56% 56% 56%
Integracion de todas las areas de la compania 3% 3% 59%|
Mejoras en la operatividad de la empresa 16% 16% T5%|
Reduccion de costes signdicativos 25% 25% 100%|
TOTAL 100% 100% 100%
Eilaborado por T Chong Qui. C Pedabe!
Grafico 11.
Temas relevantes
56%
A 5
5%
16%
3% S ]
Fata ] 3
Conseguir Integracion de Mejorasenla Reduccionde
agilizar los  todas las areas operatividad costes
procesos delacompania delaempresa significativos

administrativos
y operativos de
mi compafia

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.

Tabla 13.
Presupues?o para Porcentaje Por;entaje Porcentaje
asesorias Valido Acumulado
Entre 1.000 y 3.000 USD 69% 69% 69%
Entre 4.000 y 8.000 USD 16% 16% 85%
Mas de 10.000 USD 16% 16% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Pefiafiel
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Grafico 12.

Presupuesto asignado para asesorias

Mas de
10.000 USD
16%

Entre 4.000 y
8.000USD

15%

Respecto a las capacitaciones, destaca el hecho que un 38% de las
empresas efectia 2 capacitaciones al afo, mientras que un 13% sélo
efectiia una. Entre ambos parametros se concentra el 51% de las

empresas.

Tabla 14.
Capacitaciones ; Porcentaje Porcentaje
i Porcentaje s

por ano Valido Acumulado
0 19% 19% 19%
1 13% 13% 31%
2 38% 38% 69%
3 13% 13% 81%
4 13% 13% 94%
5 6% 6% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T. Chong Qui, C Periafiel



Grafico 13.

Capacitaciones por ano
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El 56% de las empresas encuestadas poseen un departamento de

Marketing estructurado, mientras que soélo un 44% poseen un

departamento de comercio exterior o un departamento legal.

Tabla 15.

Tiene Dpto. de Porcentaje Porcentaje

Porcentaje

Marketing

Valido

Acumulado

Sl 56% 56% 56%
NO 44% 44% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T. Chong Qui, C Pefiafiel

Grafico 14.

Existencia de un departamento de Marketing




Tabla 16.

Tiene Dpto. de Porcentaje Porcentaje

Comercio Exterior " °oM®  viido  Acumulado
SI 44% 44% 44%
NO 56% 56% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por: T Chong Qui, C Periafiel

Grafico 15.

Existencia de un departamento de Comercio
Exterior

Tabla 17.

Tiene Dpto.
Legal

Porcentaje Porcentaje

Porcentaje Vilido Acumulado

Sl 44% 44% 44%
NO 56% 56% 100%
TOTAL 100% 100% 100%

Elaborado por. T. Chong Qui, C Penafiel

Grafico 16.

Existencia de un departamento Legal
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Es importante destacar que un 37,5% de las empresas no posee

ninguno de

los tres departamentos antes mencionados como

estructuras independientes en su organizacion.

El 44% de las empresas encuestadas reconoce que necesita

constantemente servicios de asesoria juridica, un 31% indica que los

necesita trimestralmente y un 25% los utiliza semestralmente.

4.10.

Necesidad de asesoria

Tabla 18,

Porcentaje

Porcentaje Porcentaje

Necesidad de asesoriajuridica

25%

Eventualmente
(Semestral)

Periddicamente

(Trimestral)

Conclusiones de la Investigacion

44%

Siempre

juridica Valido Acumulado
Eventualmente (Semestral) 25% 25% 25%
Periddicamente (Trimestral) 31% 31% 56%
44% 44% 100%
100% 100% 100%
Elaborado por: T. Chong Qui, C Pedafiel
Grafico 17.

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

en Guayaquil

se dedican a actividades comerciales,

inclusive relaciones comerciales en el exterior.

teniendo
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Un 34% de las PYMES reciben asesorias entre 1 y 3 veces al afo,

mientras que existe un 13% de empresas que no reciben asesorias.

El principal motivo por el cual las empresas solicitan servicios de
asesoria radica en conseguir agilizar los procesos administrativos y
operativos de la empresa. El otro factor que incide en la contratacion

de asesorias es la busqueda de reduccion de costos.

El 54% de las asesorias que reciben las empresas en Guayaquil,
estan relacionadas a temas de Marketing, 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 efectua 2 capacitaciones al afio, mientras
que un 13% solo efectia una. Entre ambos parametros se concentra

el 51% de las empresas.

37,5% de las empresas no posee departamentos estructurados de

marketing, comercio exterior y juridico.



5. Plan de Marketing

5.1

Objetivos de Marketing

Ingresar al mercado con propuestas formales, derivadas de una

actividad comercial sostenida, distinta a lo que la empresa ha

mantenido hasta ahora.

Posicionar la marca TBC en las pequerias y medianas empresas de

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

desarrollo en diversas areas.

ik

65.4.1.

Bl

Macro y Micro segmentacion

Macro segmentacion

Nuestro macrosegmento de mercado abarca a todas las
empresas pequenas y medianas de la ciudad de Guayaquil,
esto debido a las limitantes que tiene la empresa para
incursionar en otros mercados. Sin embargo, se podra atender
a clientes con operaciones en otras ciudades, cuando sus

oficinas principales estén domiciliadas en Guayaquil.

Micro segmentacion

Nos enfocamos en PYMES ya que por lo general son empresas
que no poseen departamentos de mercadeo, comercio exterior
y/o juridico estructurado, es decir, las actividades propias de
esas areas son manejadas por personas que tienen otras

funciones principales.
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5.3.

5.4.

La necesidad de desarrollo en las PYMES es una condicion
general, es decir, no se encuentra atada a algun giro de
negocio en particular, sin embargo, por los productos que
ofrecemos, nuestros esfuerzos iniciales estaran dirigidos a

empresas importadoras y/o comerciales.

Estrategia

Nuestra estrategia radicara en la diferenciacion sobre un nicho

especifico de mercado: las PYMES.

A partir de esto, se establece que la diferenciacion se basara en una
oferta de productos personalizados, los mismos que parte de una

base genérica, la cual fue previamente detallada.

Adicionalmente, nos diferenciaremos también por los diversos
campos de accion en los que podemos participar dentro del
desarrollo de una PYME, ya que por lo general las companias
asesoras se enfocan en una sola rama, dejando solo al cliente

cuando sus necesidades involucran otras areas.

Esto apunta a posicionar la marca TBC en un mercado altamente

competitivo, aunque informal y cambiante.

Marketing Operativo

5.4.1. Productos

Nuestra cartera de productos ofrece una amplia gama de

alternativas para las necesidades de una PYME. Sin embargo,
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5.4.2.

es necesario recalcar que todos los productos son ajustados a
las necesidades especificas de cada cliente, brindando asi un
servicio personalizado, que hara que nuestros clientes perciban
la importancia que tiene para TOTAL BUSINESS
CONSULTING TBC Cia. Ltda. Lograr generar beneficios reales

para ellos.

Inicialmente, la empresa ofrecera sus servicios sobre tres areas
especificas del quehacer empresarial, las mismas que cambian

constantemente, evolucionan.

Esta evolucién hace que nuestra oferta deba de evolucionar
también, ya que dia a dia se desarrollan nuevas tecnologias,

nuevas teorias, nuevos marcos legales, etc.

Durante los primeros anos, no es recomendable expandir
agresivamente los campos de asesoria, es preferible consolidar

los propuestos en el presente plan.

Precio

Estableceremos nuestros precios dependiendo del servicio,
estos precios realmente pueden variar significativamente segun
el tamario de la empresa y la carga de trabajo que representa

gestionarla.

Los precios se los podra obtener a partir de la técnica de
Costing, esto es, a su costo de venta se le incrementara un
porcentaje de utilidad que justifique todo el esfuerzo necesario
para poder satisfacer las necesidades especificas de nuestros

clientes.



5.4.3.

Sin embargo, estas tarifas no podran ser muy superiores al
precio promedio del mercado, asi como tampoco podran estar

muy por debajo.

Como politica la empresa mantiene una tarifa referencial de
$33 la hora de asesoria, esto es, el trabajo intelectual del

asesor designado.

Esto no incluye los gastos necesarios para la ejecucion de las
asesorias, por citar un ejemplo, si un cliente desea asesoria
juridica, los gastos de notarias son valores adicionales, que no

representan utilidad para la empresa.

En resumen, cada cotizacién debe de seguir los siguientes
pasos:
e Determinar las horas de trabajo necesarias del asesor.

o Determinar los gastos propios de cada asesoria.

Finalmente, es necesario indicar que cada asesor recibira el
40% del valor de utilidad bruta (descontados los gastos
directos) como pago por sus servicios, siendo el 60% restante

el valor que recauda la empresa.

Con este valor la empresa cubre sus gastos fijos y paga

comisiones a sus vendedores.

Plaza

La comercializacion de nuestros servicios tendra tres canales
principales: Ventas directas, ventas indirectas y nuestra pagina

web www.tbc.ec.
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5.44.

Las ventas directas se efectuaran a través de 2 vendedores
contratados por la empresa, con presupuestos mensuales
establecidos por la direccion. Ellos recibirdan un salario mensual

mas comisiones por ventas.

Las ventas indirectas, seran las realizadas directamente por los
accionistas y el staff de asesores de la comparia, quienes no
recibiran salarios mensuales, sino que deberan presentar

facturas por servicios prestados en cada caso.

Las ventas a traves de la pagina web www.tbc.ec, seran
direccionadas al Director Ejecutivo, quien se encargara de
asignar las cuentas posteriormente a los vendedores de la

empresa.

Promocioén

Para promover nuestra marca, se utilizaran los medios

digitales: Nuestra pagina web, Facebook y Twitter.

Estos medios han sido escogidos debido a lo econdmico 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 presentaran articulos de interés para nuestro
mercado objetivo. Como por ejemplo, la Revista “Ciencia y
Tecnologia” de la Universidad Tecnoldégica Empresarial de

Guayaquil, donde uno de los accionistas ejerce la docencia.
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Para la correcta aplicacion 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 Cia. Ltda.

Luego de varios ensayos, se decide pasar de:

Grafico 18.

Grafico 19.

@---

Nuestro mensaje debe transmitir siempre la seriedad de
nuestra marca, no se considera la utilizacion de un slogan

especifico durante los primeros anos.
Nuestro nuevo logo transmite modernidad, seriedad vy

flexibilidad, caracteristicas que queremos potencializar para

que sean la base de nuestro posicionamiento.
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A partir de esto, se disefa la nueva identidad grafica, la misma
que consistira en hojas membretadas y tarjetas de presentacion

conforme los disefios que se exponen a continuacién:

Grafico 20.

@--

Grafico 21.

.7_'?5

Tomas Chong Qui

Director Comercial




Adicionalmente, los vendedores contaran un folleto como
material de soporte para las ventas, en el que se detallaran los
productos que ofrece la compania. A continuacién se muestra

lo que seria su pagina inicial:

Grafico 22.

@

Nuestra Histaria

De igual forma, se debe mantener esta linea en la pagina web
www.tbc.ec

Grafico 23.




5.5.

Plan Comercial

TOTAL BUSINESS CONSULTING TBC Cia. Ltda. contara con 2
vendedores, quienes seran responsables de las gestiones

comerciales destinadas al cumplimiento del presupuesto.

Preferiblemente estos vendedores seran un hombre y una mujer,
ambos estudiantes universitarios de tercer ano en adelante, de

excelente presencia y entre 25 y 30 afos de edad.

Cada uno tendra una base de clientes a la cual visitar, siendo su
objetivo durante el primer aflo, generar $5.000 mensuales durante el
primer ano, con una meta de crecimiento del 50% anual para el
primer ano y del 20% desde el tercero al quinto ario.

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 afo llega a facturar $60.000.

5.5.1. Analisis de la demanda

Considerando que en Guayaquil existen 4.032 empresas que
se dedican a actividades comerciales y que el 34% de ellas
contratan asesorias entre 1y 3 veces al ano, se determina que
hay un mercado potencial que iria desde 1.371 hasta 4.113
asesorias anuales. Se descartan los demas rangos obtenidos
en la investigacién debido a que una empresa que contrata
mas de 4 asesorias al ano, probablemente ya no sea una
PYME.
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Bajo el mismo criterio, se determina que las PYMES conforman
el 69% de empresas de la ciudad que disponen de un
presupuesto que oscila entre USD 1.000 y USD 3.000 por

asesoria, que para efectos de calculo se establecera como un
promedio de USD 2.000.

Bajo estos supuestos, la demanda anual de servicios de

asesoria en Guayaquil, para las pequefas y medianas
empresas oscila entre USD 2°742.000 y USD 8°226.000.

Tabla 19.

ESTIMACION DE LA DEMANDA
Total de empresas comerciales en Guayaquil

4.032
Empresas que contratan asesorias entre 1 y 3 veces al afo (34%) 1.371
Presupuesto promedio por asesoria $ 2.000
Demanda anual minima (1 asesoria al afo) $ 2.741.760
Demanda anual maxima (3 asesorias al afio) $ 8.225280

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

potencial, el presupuesto de ventas del primer ano es el
siguiente:

Tabla 20.

Estimacidn de Ventas Mensuales - 2012

| Vendador 1

Vendedor 2

5.000 5.000 5.000 5.000 7.000 7.000

(Luy
Elaborado por T Chong Qui C Pedafiel

Para el afio 2013, se plantea un crecimiento del 50% en ventas

por cada vendedor, por lo que el presupuesto es el siguiente:



Tabla 21.

Estimacidon de Ventas Mensuales - 2013

Detalle Ene

|‘."|,>n::r,-u-:,r 1

|Vendedor 2

C 7.50 7.500
Elaborado por T Chong Qui C Pefafiel

10.500

Para el afo 2014, se plantea un crecimiento del 20% para los
dos vendedores iniciales, mas la contratacion de un tercer

vendedor, siendo el presupuesto el siguiente:

Tabla 22.

Estimacién de Ventas Mensuales - 2014
Detalle Dic
| 6 300 y

6300

Vendedor 1

6.300

18.900

13.500 13500 183.600

T
18.900

Elaborado por T Chong Qui, C Pedafiel

Para el ano 2015, se plantea un crecimiento del 20% en ventas

por cada vendedor, siendo el presupuesto el siguiente:

Tabla 23.

Estimacion de Ventas Mensuales - 2015

16.200

16.200

Detalle Dic
Vendedor 1 5400 560 5 400 5 400 5 400 5400 3.440
Vendedor 2 5 400 5 400 7 560 5 400 § 400 § 400 5 400 73.440
Vendedor 3 5 400 ) X O 44

Elaborado por T Chong Qui. C Pefiafiel

Para el arno 2016, se plantea un crecimiento del 20% en ventas

por cada vendedor, siendo el presupuesto el siguiente:

Tabla 24.

Estimacion de Ventas Mensuales - 2016

Detalle

Vendedor 3

19.440

19.440

Vendedor 1 | 6480| 6480 0 6480 6480 6480| 88128
Vendedor2 | 6.480| 6480 9072 6480 | 6480 £480| 88128

9 0732

19.440

19.440

19.440

19.440

Elaborado por T Chong Qui, C Pefafiel



6. Estructura Administrativa

6.1. Organigrama

Grafico 24.

Director
Ejecutivo

Secretaria —

Vendedor 1 Vendedor 2

6.2. Procesos

Nuestro modelo administrativo se basara en el sistema KAIZEN,
modelo japonés que significa “mejora continua que involucra a

todos”.

Este modelo ha sido aplicado durante muchos anos por las grandes
empresas transnacionales con el objetivo de obtener mejoras tanto

en la empresa como en |os procesos y actividades que la componen.

Como primer paso basico es la mejora continua hacia el cliente, 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.



Este sistema administrativo, a pesar de haber sido desarrollado

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

el tiempo adaptado a las necesidades de las empresas de servicio,

logrando de esta manera aplicar la mejor metodologia japonesa a los

cambios actuales.

Las caracteristicas principales que consideramos del modelo KAIZEN

para nuestro modelo administrativo son:

1.

ADAPTIBILIDAD, capacidad de este modelo a acoplarse a las

necesidades de nuestra compania.

. FLEXIBILIDAD, detalle que dentro de nuestra organizacion

permitira que nuestros colaboradores encuentren motivacién para

sus labores.

BUSQUEDA DE MEJORAS, parte importante y diferenciadora de
este modelo, que permite buscar la mejora continua en todas las

areas de nuestra organizacion.

PROCESOQOS, hace un analisis detallado de la cadena de valores
de la compania, revisando cada una de las oportunidades de
mejora en los procesos administrativos y permitiendo que cada
una de las actividades sean medibles de manera cualitativa y
cuantitativa por medio de indicadores que luego seran analizados

para la toma de decisiones correctivas o preventivas.

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

adaptados a nuestras necesidades son:
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A. SISTEMA DE PRODUCCION “JUSTO A TIEMPQO", por medio del
cual lograremos tener dentro de nuestro staff de colaboradores, el
personal adecuado para cubrir las diferentes areas de nuestro
servicio de consultoria y en caso de requerimientos especiales
poder ubicar los profesionales adecuados que brinden el servicio
que nos hemos propuesto y que cubra las necesidades del

cliente.

Este sistema logra minimizar la perdida de recursos, tanto en
términos 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 areas de trabajo alcancen la calidad total en su
operacion, para lo cual se utiliza métodos estadisticos para llevar
un control de las acciones que permitan la toma de decisiones

gerenciales para la mejora del sistema administrativo.

C. MANTENIMIENTO PRODUCTIVO TOTAL, tiene relaciéon con el
mantenimiento de las instalaciones y herramientas de trabajo en
su mayor capacidad operativa, en nuestro caso contaremos con
herramientas tales como oficinas acondicionadas, sistemas de
coémputo actualizados, software con licencia, internet y biblioteca

especializada.

D. GESTION DE CALIDAD, a través de grupos de auditoria interna
que permitan monitorear el proceso administrativo y su ejecucién,

tomando las acciones correctivas o preventivas necesarias para
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mantener el sistema administrativo operativo y de acorde a los

principios establecidos.

E. SISTEMA DE PUERTAS ABIERTAS, con lo cual se establece
que nuestra administracion esta 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 interrelacionar a
todos los procesos para la consecuciéon de un mismo objetivo,
afectando a las actividades de planificacion, control y evaluacién

de acciones tomadas.

G. SISTEMA DE COSTO, metodologia utilizada para la reduccién de
costos en cada una de las areas de la compania, evitando afectar
el servicio establecido como objetivo, se analizan las
oportunidades de mejora en cada una de las areas, procesos que
pueden ser mejorados o adaptados al entorno, asi como el

producto final entregado al cliente a traves del servicio.

En conclusién, con este modelo queremos lograr la reduccidn de
costos innecesarios, a través de un sistema de mejora en cada uno
de los procesos que afecta al servicio final; integrando a todas las
areas a través de reuniones de revision gerenciales y medicion de las
actividades a través de los indicadores de gestion establecidos

previamente.
Esto permite estandarizar las operaciones de la empresa, facilitando

la insercién de nuevos empleados a la metodologia de trabajo de

nuestra compafia, logrando de esta forma reducir costes en términos
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generales y poniendo a disposiciéon de los potenciales clientes un

producto diferenciado a un valor adecuado a sus necesidades.

6.3. Recursos
Grafico 25.

SERVICIO DE CONSULTORIA TBC CIA, LTDA,
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La cadena de valor en la empresa TBC Cia. Ltda. se basa en los
resultados econémicos que se obtienen por la fidelizacion y
satisfaccion de los clientes, a la calidad de servicio ofertado que
tiene su eje de funcionamiento en la fidelidad y productividad de

los empleados gracias a la motivaciéon que brinda la empresa.

El analisis de la cadena de valor comienza con las entradas que
recibe la gestiéon de servicio, a partir del servicio interno el cual
tiene como primer objetivo, disefar los puestos de trabajo asi
como los requerimientos necesarios para ocupar una plaza dentro
de la compania esto basado en un proceso detallado de seleccién

de personal y habilidades adicionales a considerar.
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La motivacion del empleado que mueve a realizar las tareas
asignadas, sera en base a las retribuciones econdémicas que
alcance durante su periodo laboral, y las cuales seran otorgadas
luego de obtener los resultados de las encuestas a clientes y

evaluacion del personal.

Como practica de la organizacién, sera el motivar a los empleados
a lograr objetivos que beneficien sus ingresos y lleven a
realizaciones profesionales dentro de la compania, asegurando de
esta manera contar con los mejores empleados dentro de las

areas de consultoria a realizar.

Se mantendra una politica de capacitacién constante al personal
en todas las areas, haciendo énfasis al servicio al cliente, dado
que la mayoria de los mismos tendra relacién directa con los
directores o gerentes de las distintas compariias a las cuales se

les brindara nuestro servicio.

Todas las acciones antes mencionadas tienen como objetivo
elevar los niveles de productividad en cada uno de los empleados,
de manera constante, permitiendo que nuestros clientes perciban

los resultados de nuestro servicio interno.

La satisfaccion al cliente planeamos alcanzarla con servicios
disefnados y ejecutados a la medida de las necesidades de
nuestros clientes, lo que nos llevara a tener clientes fieles a
nuestra compania, manteniendo un incremento de nuestros

ingresos y mejoras en nuestros beneficios econémicos.

Como resumen, el éxito de nuestra gestion de servicio estara

basado en la calidad interna de nuestra organizacion, eje
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fundamental en la cadena de valores, lo que permitira alcanzar
objetivos trazados a traves de las acciones tomadas en conjunto

con el personal de la companiia.

Cada uno de las fases de la cadena de valores, debera tener un
analisis detallado con el objetivo de mejorar constantemente las
interrelaciones en todas las areas, que generen beneficios a la

organizacion.

7. Estudio Economico-financiero

El analisis econémico de la empresa es parte fundamental para la
elaboracion de la planeacion financiera de la empresa TOTAL
BUSINESS CONSULTING TBC Cia. Ltda.

A través de este analisis se procedera a establecer las necesidades
primordiales para la ejecucion del proyecto, estimando una proyeccion de
costos y gastos de inversion que nos permitan identificar el exito o

fracaso del negocio.

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

inversion en capital de trabajo.

7.1. Analisis Inicial

Nuestro mayor nivel de inversion sera la adquisicién de activos fijos,
ya que por la naturaleza de nuestro negocio deberemos contar con

espacio fisico suficiente para el staff de asesores asi como
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implementos tecnoldgicos que permitan desarrollar nuestro trabajo

de la manera mas agil y eficiente posible.
El valor estimado de Inversion fija inicial es de USD 8.725,50, para lo

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

valores estimados varien con el tiempo.

Tabla 25. Inversiones en adecuaciones de oficinas

DESCRIPCION COSTOS USD.
Instalaciones electricas adicionales 120,00
Adecuaciones de una sala de reuniones 250,00

Total 370,00

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Periafiel

Tabla 26. Inversiones en muebles y equipos.

COSTOS COSTOS

DESCRIPCION UNITARIOS TOTALES
uUsD. USD.

Muebles de oficina ~1.880,00
Escritorios ( 4 unidades) 600,00
Sillas (10 unidades) 550,00
Separadores de oficinas 400,00
Suministros varios 80,00
Archivadores 250,00
Equi e . 5.600.00
Computadores (4 unidades) 4.800,00
Impresoras (2 unidades) 800,00
Teléfonos 160,00
Celulares 150,00
Internet 150,00

TOTAL 7.940,00

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Pefiafiel
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Tabla 27. Inversidn Inicial Total

DESCRIPCION COSTOS USD.

Inversion en adecuaciones de oficinas 370,00
Inversiones en muebles y equipos. 7.940,00
Imprevisto del 5% del total de Inversiones 415,50

TOTAL 8.725,50

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Periafiel

7.2 Activo diferido

Son los gastos que se incurren para registrar al nuevo accionista y

otros cambios en la constitucién de la compania.

Tabla 28. Costos de Cambios en la Constitucion de la compafiia

DESCRIPCION COSTOS USD.

Cargos de notaria 100,00
Certificados oficiales 300,00
Estudios, impuestos, tasas y otros 150,00

TOTAL 550,00

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Pefiafiel

Las operaciones comenzaran en una oficina alquilada, la cual debera
cumplir con nuestros requerimientos de constar con A/A central,

conexiones basicas de electricidad y otros.

El pago mensual sera de USD 600,00 pagadero por adelantado con
una garantia 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:



7.3.

Tabla 29. Total de Activos Diferidos

DESCRIPCION COSTOS USD.
Renta ( 4 meses) 2.400,00
Gastos de Constitucion 550,00
Total 2.950,00

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Pefafiel

Capital de Trabajo

Los valores que se necesitan adicionales al capital inicial, son los
valores de capital de trabajo; con los cuales comenzamos nuestras

operaciones.

Hemos considerado todos los gastos del primer semestre del afio, ya
que de acuerdo al metodo de Déficit Acumulado Inicial, son los mas
fuertes dentro de la composicién de gasto anual, siendo ese periodo
el de la mayor cantidad de egreso para la operacion de la empresa.
(Ver Anexo # 3).

Tabla 30. Tabla Capital de Trabajo (Primer Semestre)

DESCRIPCION COSTOS USD.
Gastos de Sueldos y Salarios 14.767,00
Comisiones 2.380,00
Total 17.147,00

Elaborado por: T. Chong Qui,
C.Penafiel
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7.4. Inversion Total

Es la suma de la inversidn inicial, los activos diferidos y el capital de
trabajo, valores necesarios para el comienzo de nuestras
operaciones.

Tabla 31. Inversion Total

DESCRIPCION COSTOS USD.

Inversion Inicial 8.725,50
Activos Diferidos 2.950,00
Capital de Trabajo 17.147,00
Elaborado por: T. Chong Qui,

C.Penafiel

7.5. Financiamiento

El financiamiento de nuestra inversion total sera del 50% vy el otro

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

empresa.
Tabla 32. Financiamiento
DESCRIPCION VALOR USD. %

LInversion Inicial 8.725,50 30%
{Actwos Diferidos 2.950,00 10%
| Capital de Trabajo 17.147,00 59%
[Capital Social - B - 14.41125 50%
Financiamiento (Crédito Bancario) 14.411.25 50%
Crédito bancario: Banco del Pichincha a 36 meses, con pagos mensuales a una ti del 9,5%

Elaborado por. T. Chong Qui, C .Pedafiel

7.6. Presupuesto de Gastos

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

de oficina, amortizaciones de préstamo y depreciaciones.



Se detalla el presupuesto de gasto para los primeros cinco afos:

Tabla 33. Presupuesto de Gastos

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 TOTAL
Gastos de Sueldos y Salarios|  29.534 00 26.534,00 | 46.458,30 | 46.458,30 | 46.458.30 | 198 442.30
|Gastos de Depreciacion 2.13867 213867 | 213867 272,00 272,00 6.960,00 |
Gastos de Amortizacion 4.156,96 478938 | 526401 = | 1441125 |

7.938,00
11713
54.785.43

7.560,00 | 756000
96 80 108,48
61.518,68 54.396,78

7.200,00
80,00
43.308 63
Elaborado por: T. Chong Qui, C Penafiel

Gastos de Arrendamiento |
(Gastos de Suministros [

7.200,00
88,00
43.750,04

37.458,00 |
488 41 |
257.760,56

Tt Depreciaciones

Se utilizé el método de linea recta sin valor de rescate, en nuestro
caso para todas las inversiones de activos fijjos que se incurrieron al

momento del arranque de nuestras operaciones.

Tabla 34. Depreciacion Anual (primer afio)

COSTOS

VIDA
UTIL
(ANOS)

DEPRECIACION

DESCRIPCION ANUAL

UNITARIOS
USD.

Muebles de oficina 180,00
Escritorios ( 4 unidades) 600,00 10,00 60,00
Sillas (10 unidades) 550,00 10,00 55,00
Separadores de oficinas 400,00 10,00 40,00
Archivadores 250,00 10,00 25,00
Equipos de Computacion 1.866,67
Computadores (4 unidades) 4.800,00 3,00 1.600,00
Impresoras (2 unidades) 800,00 3,00 266,67
Equipos de Comunicacion 92,00
Teléfonos 160,00 5,00 32,00
Celulares 150,00 5,00 30,00
Internet (equipos y redes) 150,00 5,00 30,00

DEPRECIACION TOTAL ANUAL

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Penafiel

4.097,33
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Tabla 35. Depreciacion Anual (para cinco arios)

DEPRECIACION ANO1 ANO 2 ANO 3

ANO4 ANOS

Muebles de oficina 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Equipos de Computacion 1.866,67 1.866,67 _ 1.866,67 0 0
Equipos de Comunicacién 92,00 92,00 92,00 92,00 92,00

213867 2.13867
Elaborado por: T. Chong Qui, C.Pefafiel

213867 27200 272,00

7.8. Amortizaciones

Todos los activos diferidos se amortizan durante cinco anos,

quedando de |la siguiente forma:

Tabla 36. Amortizacion Del Activo Diferido

DESCRIPCION ANO 1 ANO2  ANO3  ANO4  ANOS TOTAL
Amortizacion del Active Difendol 590,00 590.00 |  2950.00 |

TOTAL 590,00 580,00 580,00 590,00 59000 295000

El crédito bancario se amortiza de |a siguiente forma:

Tabla 37. Amortizacién de la deuda

Datos Descripcion

9,5% Tasa de interés anual
36 Numero de meses de pagos
14.411,25 Importe del préstamo

Descnpcion (resultado)
(% 461,63) Pago mensual de un préstamo con
vencimiento al final del periodo
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MESES CUOTA CAPITAL INTERES SALDO

0 14.411,25

1 461,63 347,54 114,09 | 14.063,71

2 461,63 350,29 111,34 | 13.713,42

3 461,63 353,07 108,56 | 13.360,35

4 461,63 355,86 105,77 | 13.004,49

5 461,63 358,68 102,95 | 12.645,81

6 461,63 361,52 100,11 | 12.284,30

7 461,63 364,38 97,25 | 1191992

8 461,63 367,26 94,37 | 11.552,65

3 461,63 37017 91,46 | 11.182,48
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
13 461,63 382,03 7960 | 967226
14 461,63 385,06 7657 | 9.287.20
15 461,63 388,11 73,52 | 8.899,09
16 461,63 391,18 7045 | 850791
17 461,63 394,28 6735| 811364
18 461,63 397,40 6423 | 771624
19 461,63 400,54 61,09 | 731570
20 461,63 403,71 5792 | 691198
21 461,63 406,91 54,72 | 6.505.07
22 461,63 410,13 5150 | 609494
23 461,63 413,38 4825 | 5681,56
24 461,63 416,65 4498 | 526491
25 461,63 41995 4168 | 484496
26 461,63 42327 38,36 | 4.42169
27 461,63 426,62 35,01 3.995,06
28 461,63 430,00 31,63 | 3.565,06
29 461,63 43341 2822 | 3.131,66
30 461,63 436,84 2479 | 269482
31 461,63 440,30 2133 | 225452
32 461,63 443,78 17.85 1.810,74
33 461,63 44729 14,34 1.363 .44
34 461,63 450,84 10,79 912,61
35 461,63 454,41 222 458,20
36 461,83 458,20 3.63 0,00

Elaborado por. T. Chong Qui, C Penafiel

7.9. Proyeccion de ingresos

Para obtener los ingresos proyectados, establecemos la necesidad
de realizar 170 horas de asesoria al mes, durante el primer ano a

un costo promedio de Usd.33.00 por hora ejecutada.
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Los ingresos esperados iran subiendo tanto por los meses de
mayor demanda como por |la tasa esperada de crecimiento a nivel

de pais.

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

seran los del ultimo trimestre del ano.

La politica de cobro sera del 50% al momento de la firma del
contrato y 8 dias una vez finalizada nuestra labor, previa entrega

de informes.

Balance General

En este estado financiero, encontraremos los tres grupos

principales que componen el patrimonio de la compania.

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 propietarios mas las

utilidades no distribuidas.
El activo de nuestra compania esta conformado por la inversion

inicial, la cual se encuentra registrada en la cuenta bancos; los

activos diferidos que corresponden a los gastos por cambios en |a
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constitucion de la empresa y el activo fijo que son todos los bienes

tangibles que adquiridé | compariia para sus operaciones.

El pasivo solo consta de una deuda a mediano plazo, por
prestamo bancario a tres afos, dinero utilizado para cubrir la

inversion inicial.

El patrimonio, son los valores con lo que los accionista aportaron
para el arranque de las operaciones, a estos valores se iran
agregando los resultados operacionales que tenga nuestra

empresa durante sus primeros cinco afos.



Tabla 38 Balance General

| | 18012,50 | | 1169884 [ 1724016 | | 36.908.55 | | 7190558 | | 136.737,88 |
| 17.:147,00 | 1083344 | [ 1083344 | 'wa.nuf 1083344 | |
| BES,50 [ 28607511 | [ 8107212 | T 125904.44

e il | S . L | 26.078,11 - LSV | | 12690444 | sy
» L | ! | > —
! ! 1 = 1
! 80,00 4 } 1 |
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7.11.

¥ i [

Estado de Resultados

Nos indica las utilidades obtenidas durante nuestra proyeccion

estimada de 5 afos para el proyecto.

Tabla 39. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

Ingresos

Venlas
Total de ingresos

68.000,00
68.000,00

102.000,00
102.000,00

183.600,00
183.600,00

220.320,00
22 0,00

264.384.00
264.384,00

Gastos )
Gastos Administrativos

Salarios

29.534.00

29.534,00

46.458,30

46 458,30

" 46 458,30

Gastos Financieros

Comision Vendedores 4.760,00 714000 | 12.852.00 | 1542240 | 18506,88
Comision Asesores 27.200.00 | 40.800,00 | 7344000 | 88.128,00 | 105.753,60
Suministros 80,00 88,00 9680 | 106,48 11713
Alquileres 7.200.00 7.200,00 7.560,00 7.560,00 7.938,00
Amortizacion 590,00 590,00 590,00 590,00 590,00
Depreciacion 2.138,67 2.138,67 213867 | 272,00 272,00

ntereses
Tolal de gastos

Utilidad Operativa

(4.685,27)

13.769,15

274,85
110,61

40.189,39

158.537,18

61.782,82

179.635,91

84.748,09

15% Participacion Trabajadores

2.063.87

6.028.41

926742

Utilidad antes de Impuesto

25% Impuesto a la Renta
10% Reserva Legal

(4.685,27)

11.695,28

34.160,98

8.540,24
3416.10

52.515,40

1312885
525154

1271221
72.035,88

18.008,97

7.203.59

Ulilidad del Ejercicio
Utilidad del Ejercicio Acumulada

(4.685.27)

Elaborado por T Chong Qui, C Penafiel

Flujo de Caja

Nos indica la entrada y salida de dinero que mantiene la empresa

durante los cinco anos de nuestro analisis.
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Tabla 40. Flujo de Caja

Flujo de caja proyectado

2013

Ingresos
qresos en efectivo

183.600,00 264.384,00

68.000,00 102.000,00

Tolal de ingresos 183.600,00 264.384,00
Gastos

Gastos Administrativos

Salarios 2953400 46.45830  46.458,30 46.458,30
Comision Vendedores 7.140.00 12.852,00 1542240 18.506,88
Comisidn Asesores 00 40.800.00 73.440,00 88.128,00 105.753.60
Suministros 80,00 96,80 1 48 117.13
Alquileres 7.200,00 7.560,00 7.560,00 7938.00

Gastos Financieros
Intereses 1.182.60 750,18 274,85 -
Total de gastos 6905660 8551218 14068195 15767518 178.773.91

Utilidad Operativa (1.956,60) 16.48782 4291805 6264482 85610,09

15% Participacion Trabajadores . 206387 6.028,41 9.267.42 12.712.21
Utilidad antes de Impuesio (1.956,60) 14.42394 36.889,64 72.897 88
25% Impueslo a la Renla - 292382 8.540,24 13.128.85 18.008.97
10% Reserva Legal . 1.169,53 3.416,10 5.251,54 7.203.59
Amortizacion 4.356,96 4.789.38 5.264 91

Inversion Total (11.675.50)

Capital de Trabajpo (17.147,00) 17.147 .00
Préstamo 14.411.25

Flujo de Caja Neto (14.411.25) (6.313,56) 554122 19.668.39 3499701 64.832,32

Flujo de Caja Acumulado (20.724,81) (772,34) 25.209,61 5466540 99.82933
Elaborado por T Chong Qui, C Pendafiel

Tasa minima atractiva de retorno

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

conocido como costo de capital (TMAR).

Este es el punto de partida para comenzar nuestro analisis de

rentabilidad de la compania.

Por medio de este valor, podemos conocer la tasa minima de
retorno a la cual un inversionista estaria a invertir en un proyecto,
es decir la rentabilidad que el inversionista exige para renunciar a

invertir en medios alternos con niveles de riesgo similar.



El calculo es el siguiente:

CAPM =  Rf+(Rm-Rf)* B + Riesgo pais

Rm: Rendimiento esperado
Rf: Tasa libre de riesgo (Bonos del Estado a 5 afios)

B: Coeficiente de reaccién del rendimiento de un valor con respecto al

mercado.
Riesgo pais
Re: Rendimiento de Mercado

Tabla 41. Célculo del CAPM

Calculo del CAPM

Rf 1,52%
Rm 4,58%
B 0,81

Riesgo Pais 7,97%
CAPM 11,97%

Elaborado por: T. Chong Qui, C.Penafiel

7.14. Calculo de VAN, TIR y Payback

El calculo del VAN se utiliza para determinar el valor presente neto

de nuestro proyecto.
Este método ajusta los valores futuros de los beneficios netos del

proyecto al presente, los cuales son descontados a una tasa

minima de retorno (TMAR) y la inversién neta requerida.
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La Tasa Interna de Retorno, iguala también el valor presente de
los flujos futuros de la inversion con el flujo de salida inicial del

proyecto.

Esta es la metodologia mas 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 inversion.

Luego del calculo del flujo de caja, se obtienen los flujos netos,
descontado la inversion inicial con los flujos futuros para de esta
forma poder calcular el tiempo de recuperaciéon de nuestra
inversion.

Tabla 42. VAN, TIR y Payback

Fluio de Caja Neto (14.41125) (6.31356) 554122 1966839 3499701 64.83232
Flujo de Caja Acumulado (20.724,81) (772,34) 2520961 54.66540 99.82933
VALOR ACTUAL NETO $ 51.335.71
TASA INTERNA DE RETORNO 60%
_F‘_AYBACK - Ahos 2,43
INVERSION TOTAL $28.822,50

Como resultados, obtenemos que el VAN de la compania
descontado a 5 anos, es altamente atractivo, de basarse nuestra

decision en este unico indicador.

Y al revisar el valor porcentual obtenido en el analisis de la Tasa
Interna de Retorno, podemos constatar que los flujos del negocio

siguen la senda de beneficio esperado.

El periodo de retorno de nuestra inversion estara en un tiempo

razonable que no llegara a mas de tres anos.
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Simulacién utilizando Crystal Ball

En la primera simulacién, estimamos que corriendo 40.000

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

96%.
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En el segundo escenario, la probabilidad 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 analisis.

Grafico 28
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Las variables utilizadas para nuestro analisis fueron:

Numero de horas, variable que utilizé una distribucion
discreta uniforme, con una desviacién de entre 153 y 187.
Incremento de ventas, el cual utilizé una distribucion
normal, con una desviacion estandar del 5%.

Comisién de vendedores, la cual utilizé una distribuciéon
normal, con una desviacidn estandar del 1%.

Comisién de asesores, la cual utilizd una distribucién
normal, con una desviacion estandar del 4%.

Precio por hora, la cual utilizé una distribucién normal, con
una desviacion estandar del 3,2%.

VAN, se establece como la variable dependiente.
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CONCLUSIONES

Luego de los resultados obtenidos en nuestra investigacion financiera y los
resultados obtenidos en nuestra encuesta junto a las estadisticas del sector
de servicios de asesoria, 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 sera al inicio, el 2% 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 econémicos, que actualmente se encuentran en un
proceso de crecimiento hacia afuera, gracias a la tecnificacion de los
procesos, y a la mejora en los productos y servicios que se ofrecen,
apoyados por iniciativas gubernamentales que promueven las exportaciones

con productos de alto valor agregado.

Esto obliga a que las empresas que deseen ser participes de este mercado
en expansion, deban cumplir con ciertos requerimientos técnicos en temas
de marketing, comercio exterior y otros, logrando de esta forma mejorar sus
estructuras organizacionales actuales y adecuarlas a lo que el mercado

externo demanda.

Nuestro éxito en este mercado, se basara en presentar un grupo de
profesionales altamente calificados, que junto a un trabajo permanente del
grupo de vendedores, permitira tener un contacto directo y personalizado

con nuestros potenciales clientes.
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RECOMENDACIONES

El mercado de servicios en el Ecuador tiene altas oportunidades de
crecimiento principalmente por la necesidad de las empresas locales de
colocar sus productos en el mercado exterior donde son demandados vy

generan beneficios economicos superiores a los que se obtienen localmente.

Se debe mantener una constante preparacién del personal de asesores que
se pone a consideracidbn de las empresas, esto sera la principal
diferenciacion que hara de las empresas de servicio su ventaja competitiva

contra competidores locales y del exterior.

Debe mantenerse y mejorarse la politica de estado con respecto a temas de
comercio exterior y capacitacion de los nacionales, ya que estas variables

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

Las PYMES deben entender su rol en el mercado nacional y la importancia
economica que generan para el pais, esto abrira nuevas oportunidades
comerciales que obligara a mantenerse en constante actualizacién y mejoras
en los procesos diarios.

El objetivo fundamental de las empresas de servicio, debera 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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ANEXOS
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