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RESUMEN

Value Consulting Group S.A., se establece como un modelo de negocio el cual
se especializa en la valoracion de empresas por el método de flujo de caja y la
gestion de consultoria financiera; tales como finanzas corporativas, consultoria
gerencial y auditoria externa; esto con el objetivo de brindar la mayor cantidad
de valor agregado para el cliente y posicionarse en el mercado como una

empresa de renombre.

La empresa Value Consulting Group S.A., nace con la intencion de atender al
mercado de las PYMES, dandoles un servicio especializado que se adecue a
sus limitaciones financieras. La valoracion de empresas se la realizara por el
método de flujo de caja; el cual consiste en descontar los flujos a una tasa
calculada previamente por el analisis del mercado y se la complementara

mediante diferentes servicios de consultoria.

La compafia tiene como prioridad el cliente, y mediante el andlisis del mercado
y Su entorno, se ha disefiado la mejor combinacion para la entrega de un servicio
de calidad excepcional. Adicionalmente, se ha planteado una estructura
funcional dentro de la empresa, con la intencién de adquirir empleados que
cumplan con la preparacion y experiencia necesaria, para que, de esta manera

el cliente este satisfecho con los colaboradores y su capacidad de analisis.

Con la idea de entrar con fuerza al mercado, los precios por cada hora de los
consultores tendran ventaja sobre la competencia. No obstante, el presente plan
de negocios entrega dicho servicio mediante consultores preparados
previamente, por medio de capacitaciones e investigaciones del mercado
ecuatoriano, para asi, poder llegar a orientar y recomendar al cliente en base a

resultados confiables.

En conclusion, en este plan de negocios se plantea la viabilidad del proyecto y
la proyeccion de los estados financieros a 5 afios. La empresa Value Consulting
Group S.A. ofrecera el servicio en la ciudad de Quito a pequefias y medianas

empresas en forma de soluciones para la gestion empresarial.



ABSTRACT

Value Consulting Group S.A. is established as a business model specialized in
business valuation by the method of cash flow and financial consulting, such as
corporate financial, management consulting and external audit, with the objective
to provide the most added value quantity for the client and his positioning in the

market as well know business.

Value Consulting Group S.A. company, arise with the intention to serve PYMES
market offering them a specialized service that suits their financial limitations.
Business valuation will be provided by the method of cash flow, which consists in
discounting the flow at a previous calculated rate by the market analysis and

complementary consulting services.

The company's priority is the client and by market analysis and its environment,
the best combination has been designed to offer an exceptional quality service.
Additionally, a functional structure has been stablished within the company, with
the intention to hire employees that meet the preparation and required
experience, which guarantee the customer's satisfaction with the company's

personnel and their analytic ability.

With the goal to enter the market with force, the consultant’s hour fees will have
an advantage over the competence. Nevertheless, the current business plan,
offers the service with previously qualified consultants, by certifications and
Ecuadorian market researches, thus being able to guide and recommend the

client with reliable results.

In conclusion, this business plan stablishes the project viability and the projection
of financial statements within 5 years. Value Consulting Group S.A. will offer its
service within Quito area to small and medium companies as a solution for

business management.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacién

En la actualidad, Ecuador necesita crear empresas que dinamicen la economia
y buscar nuevos mercados en donde incursionar. En un sistema que funciona
bajo conceptos mas disruptivos como la tecnologia y los procedimientos, es
esencial que las empresas tengan un concepto claro de lo que son capaces. El
gobierno impulsa la creaciéon de PYMES a nivel pais para poder dejar la deflacidén
a un lado y normalizar el consumo. La exoneracion del impuesto a la renta y de
otros impuestos han hecho que la cantidad de PYMES aumente, y asi mismo

sus necesidades.

Como consecuencia, la industria de consultoria de gestion empresarial ha
adquirido mayor impacto en el pais, generando en las compafias la necesidad
de buscar ayuda en entidades especializadas en temas financieros,
administrativos, procesos, u otras dimensiones de un negocio. La apertura a la
globalizacion ha aumentado la formalizacion de las empresas en el mercado
ecuatoriano. La industria de consultoria de gestion ha mantenido un crecimiento
promedio de 13,48% exceptuando por el afio 2016 y 2017; lo que muestra que
existe una tendencia positiva para las empresas dedicadas a dar servicios de
consultoria. Asi mismo, el sector se veria beneficiado por una mayor aparicion
de PYMES, siendo consideradas como posibles clientes potenciales, para este

plan de negocio.

En un mercado, existe constantemente la aparicion y desarrollo de nuevas
empresas; la demanda y la oferta siempre estan presentes dentro de una
economia. Los accionistas de una empresa querran conocer el valor que tiene
su esfuerzo; para ellos, valorar su empresa es el valor minimo al cual su
compafiia puede ofertarse en el mercado, mientras que, para un posible
comprador, es el valor maximo de la inversién que deberia costear. La valoracion
de empresas permite decidir entre los bienes o servicios que oferta una
compafia y asi saber cual de estos debera continuar, crecer o en otros casos

desinvertir. Muchas veces no se conoce la situacion de la empresa y determinar



su valor es la mejor manera de formular diferentes planes de accion. La toma de

decisiones razonada en base a fundamentos financieros, marca la pauta para

decidir el futuro de una organizacion. Bajo este analisis, se plantea la creacién

de una firma consultora especializada en la valoracion de empresas por el

método de flujo de caja para PYMES en la ciudad de Quito con la finalidad de

dar un diagnéstico financiero confiable dentro del mercado ecuatoriano y sus

diferentes industrias; de esta manera proveer de datos reales que representen

la situacion interna de cada compaiiia.

1.2 Objetivo General del trabajo

Determinar la viabilidad y factibilidad de la creacion de una firma consultora

especializada en la valoracion de empresas por el método de flujo de caja para
PYMES en la ciudad de Quito.

1.3 Objetivos Especificos del trabajo

Determinar las oportunidades y amenazas que el entorno presenta para
el mercado ecuatoriano y la evolucion de la industria en el pais.

Realizar una investigacion de mercados para determinar el mercado
objetivo y sus preferencias en base al servicio propuesto.

Encontrar la oportunidad de negocio mediante el andlisis externo y el
analisis del cliente.

Realizar un plan de marketing que se adecue a las preferencias del cliente
y genere valor agregado en la empresa.

Determinar la estructura organizacional acorde al modelo de negocio y un
plan de operaciones de acuerdo con las politicas y filosofia de la
organizacion.

Determinar si el proyecto es rentable mediante la proyeccion de estados

financieros en un periodo de 5 afios.



2 ANALISIS DEL ENTORNO

2.1 Cadigo ClUU:

Grupo: M70 — actividades de oficinas principales; actividades de consultoria de
gestion.

Industria: M7020.04 - Prestacion de asesoramiento y ayuda a las empresas y
las administraciones publicas en materia de planificacion, organizacion,

eficiencia y control, informacion administrativa, etcétera.

2.2 Analisis del entorno externo

2.2.1 Politico

o Ley Organica de Fomento Productivo

La creacion de la Ley Orgéanica de Fomento Productivo es una medida que busca
atraer inversion tanto externa como interna; con esto se busca crear mayores
fuentes de empleo y dinamizar la economia. Esta ley motiva a la creacion de
empresas mediante la exoneracion del impuesto a la renta y su anticipo, lo que
se convierte en una oportunidad para las empresas, debido a que facilita y
reduce los costos de un emprendimiento. Esta medida incentiva la entrada de
nuevas compafias al mercado y lo vuelve atractivo bajo el concepto de evitar el

pago del impuesto a la renta por 8 afios. (Servicio Rentas Internas, 2018)



o Relaciones Internacionales

Por otro lado, el Ecuador ha fortalecido sus relaciones internacionales para
incentivar el comercio con paises vecinos, y adicionalmente, ha creado nuevas
alianzas para impulsar la industria ecuatoriana (Union Europea). Es importante
tener en mente que el comercio exterior siempre es una buena fuente para
proporcionar recursos tanto humanos como materiales. Considerando que,
gracias al comercio internacional, se puede acceder a personal extranjero
cualificado para que forme parte de la empresa, y asi mismo logra facilitar la
adquisicion de recursos tecnologicos, lo que se considera una oportunidad para

las empresas. (Ministerio de Industrias y Productividad, 2018)

. Freedom House

Segun el indice Freedom House, que mide la democracia y la libertad que los
gobiernos muestran en su mandato; para el 2018 el Ecuador ha mejorado sus
indicadores politicos en base a la libertad de expresion, asi como los derechos y
libertades civiles. Representando una oportunidad para el pais y un impulso para

la inversion en comercio internacional. (Freedom House, 2018)



2.2.2 Econdémico

o Producto Interno Bruto (PIB)
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Figura No.1: Grafica del crecimiento del PIB de Ecuador.

Como podemos ver en el grafico, el Ecuador ha tenido una tendencia de
crecimiento constante desde el afio 2007. El promedio de los ultimos 10 afios es
de 3,39%. EIl unico afo en el que Ecuador sufrio cierto declive fue en 2016
provocado por una reduccion en el consumo de los hogares segun el BCE. Sin
embargo, para el 2017 el PIB se incorpora para dar valores positivos de
crecimiento, representando una oportunidad para las empresas nuevas como
para las empresas ya existentes, debido a que la economia del pais se mantiene

en desarrollo. (Banco Central del Ecuador, 2018)

. Analisis de la industria

La industria de actividades de consultoria de gestion empresarial muestra un
crecimiento constante hasta el afio 2016, a partir de este afio la industria empieza
a decaer, sin embargo, para el 2018 el sector retoma su crecimiento. Su
promedio de crecimiento en los ultimos afios ha sido del 13,48%, volviéndose
una oportunidad para crecer a favor del avance del pais en general. (Banco
Central del Ecuador, 2018)



Crecimiento de la industria de actividades de Consultoria de
Gestion Empresarial
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Figura No.2: Gréfica del crecimiento de la industria de Actividades de
Consultoria de Gestion Empresarial
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Figura No.3: Grafica de la inflacién anual del Ecuador.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas.

Segun el Instituto Nacional de Estadisticas, el promedio de inflacion desde el afio
2008 hasta el 2018 ha sido de 2,82%. A partir del afio 2017 se registra una
deflacion del -0.20% y segun datos del Banco Central el pais cerré con una
inflacion del 0,27 en el 2018. Esto debido a la caida de los precios en bienes y
servicios diversos, salud y alimentos y bebidas no alcohdlicas. Esto representa
una amenaza para cualquier emprendimiento porque en un periodo de deflacién

el consumo no se pronuncia. (Banco Central del Ecuador, 2018)



. Tasas de interés

Segun datos del Banco Central del Ecuador para marzo del 2019 la tasa para
adquirir créditos para PYMES se encuentra en 11,18% siendo una de las mas
altas del sector, lo que dificulta y amenaza la adquisicion de créditos. Por otro
lado, la tasa referencial activa se encuentra en 5,67% mientras que la tasa
referencial pasiva se encuentra en 8,75%. En cuanto a la disminucion del riesgo
pais (pas6 de 896 en 2018 a 594 para marzo 2019) indica que la gestion del
estado estd mejorando, y esto causa la atraccién de inversién extranjera,
creando una oportunidad de crecimiento para el Ecuador. (Banco Central del
Ecuador, 2019).

2.2.3 Social

o Estructura empresarial

Grafica de la estructura de empresas en
Ecuador segun su tamafo
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Figura No.4: Grafica de la estructura de empresas en Ecuador segun su
tamafo.

Tomado de: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

En el Ecuador existen 884.236 empresas hasta el 2017 segun las encuestas del

INEC, lo cual presenta una oportunidad para el negocio de la valoracion de



empresas por la gran cantidad de clientes tentativos. Para la provincia de
pichincha, existen alrededor 200.000 empresas categorizadas dentro de las
microempresas, pequefias empresas y medianas empresas hasta la fecha segun
el INEC, de las cuales la mayoria se encuentran situadas en Quito. Esto es una
oportunidad, debido a que el nimero de PYMES en Quito beneficia a la
consultora en cuestion, ya que estas vendrian a ser clientes tentativos. (Instituto

Nacional de Estadisticas y Censo, 2018)

Segun datos del INEC existen 3730 establecimientos referente a actividades
profesionales, cientificas y técnicas esto es una amenaza debido a que existe
una gran concentracion de empresas pertenecientes a la misma industria. El
personal ocupado en este sector es de 28.669 personas hasta el 2018. (Instituto
Nacional de Estadisticas y Censo, 2018). En base a datos del INEC la variacion
de desempleo a marzo del 2018 fue de 5.7% mientras que para marzo 2019 la
variacion fue del 5.8%. Sin embargo, esto representa una oportunidad para la

empresa debido a que hay personal disponible para contratar en el mercado.

. Canasta basica familiar

La canasta familiar basica (véase anexo No. 5), es el conjunto de bienes
necesarios para satisfacer las necesidades basicas de un hogar en Ecuador
conformado por cuatro miembros. Para mayo del 2019, el valor de la canasta
basica fue de $715,61 mientras que el ingreso mensual familiar fue de $ 735.47
lo que representa un excedente de ingreso. Esto es una oportunidad para las
empresas, debido a que muestra que existe dinero extra para poder invertir en
el mercado y en nuevos emprendimientos. (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censo, 2018)



2.2.4 Tecnholdbgico

o Las tecnologias de la informacidn

En base a la encuesta realizada por OpinionWorks encargada por la empresa
Brothers International en Estados Unidos con nombre Vision PYMES 2018 se
encontraron que los resultados para aplicar la tecnologia en su negocio con la
capacidad de imprimir, escanear, o compartir documentos desde su teléfono o
computadora lo utiliza el 56% de PYMES encuestadas. (Brother International
Corporation, 2018)

Por otro lado, el 33% de empresas respondieron que es totalmente necesario
utilizar la “nube” para ayudar a administrar su negocio. La mayoria de las
empresas estan dispuestas a invertir para el afio 2018 y su interés en tecnologia
cada vez es mas evidente. Esto es una oportunidad, debido a que agilita el
proceso de valorizacion mediante el uso de internet y las tecnologias de la

informacion. (Brother International Corporation, 2018)

Segun el INEC el 94,2% de las empresas investigadas en el 2015 cuenta con
acceso ainternety del total de personas ocupadas de las empresas investigadas
del sector Servicios, el 34,7% utiliza internet en el 2015 para el desarrollo de sus

labores. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2018)

Un estudio realizado en el afio 2015 (Véase anexo No. 6) muestra que el 75%
de empresas en Ecuador realizan inversion en tecnologias de la informacién
(TIC’s). Esto es una oportunidad porque simplifica los procesos y métodos de
trabajo para cualquier empresa, y a la larga disminuye gastos para las empresas.
Adicionalmente, utilizar tecnologias de la informacién reduce el costo de usar

métodos tradicionales. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo, 2018)
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2.2.5 Legal

Las normas del ejercicio profesional vinculan a laindependencia y capacidad con
gue se debe ejercer estas actividades en el ejercicio de su funcion; adicional,
determinan el desempefio en el que se basa una persona o varias personas para
ser capacitadas y puedan contar con un adiestramiento técnico apropiado. Este
factor se considera como una amenaza, debido a que el personal contratado
debe contar con el titulo necesario para ejercer sus funciones; segun las leyes
de ejercicio profesional del administrador y economia, todo profesional que
cause dafio, ya sea total o parcial esta obligado a ser responsable por la mala
practica de sus funciones. Adicionalmente, se debera respetar todos los pagos

a las entidades competentes por remuneraciones salariales.

2.3 Analisis de las Cinco Fuerzas Competitivas de Porter.

2.3.1 Amenaza de entrada de los competidores potenciales: Alta

La amenaza de nuevos competidores en la industria de la consultoria es alta.
Segun la pagina web Doing Business la obtencidn de créditos en Ecuador tiene
un valor de 45 sobre 100 en contraste al promedio de regidén de Latinoamérica
con un valor de 58,97 puntos. Esto indica la falta accesibilidad a fuentes de
financiamiento por una mala gestion corporativa de las empresas en el Ecuador,
lo que significa que conseguir recursos es mas caro para las compaiiias,
disminuyendo la amenaza de nuevos competidores. (Doing Business, 2019). Sin
embargo, los requisitos de capital para emprender en esta industria es una
amenaza para la creacion de este proyecto, puesto que el abrir una empresa de
este tipo no representa grandes montos de capital mas que cumplir con los
requerimientos de la Superintendencia de Compainiias y el pago dependiendo del
tipo de empresa que se conforme. Segun la pagina web Doing Business el
Ecuador se encuentra ligeramente por debajo de la media con 70,58, mientras

que el promedio es 79,40 esto significa que existe una gran facilidad para iniciar
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una empresa en el pais lo que resulta en amenaza alta para la industria. (Doing
Business, 2019)

2.3.2 Rivalidad entre Competidores existentes: Media

La concentracion de la competencia es un tema que se pudiera considerar como
una amenaza alta, pues la cantidad de empresas consultoras en Quito esta
alrededor de las 220 organizaciones segun datos del INEC. Sin embargo, no
todas estas consultoras se dedican a los mismos temas laborales. La diversidad
de competidores hace que la industria sea bastante competitiva y exista una gran
diversidad de empresas consultoras con especializacion en varios temas de
gestion y asesoramiento. Adicionalmente, no poseen activos especializados ni
altos costos de operacion, lo que hace facil para cualquier compafia dejar el
sector. Es importante considerar que, al momento de establecer una
organizacion de esta indole, todo personal debe contar con un titulo profesional
gue asegure el cumplimiento de sus funciones; se genera una oportunidad,
debido a que se crea una barrera de entrada al momento de emprender en esta

industria.

2.3.3 Amenaza de Productos sustitutos: Baja

En la industria, la amenaza de productos sustitutos es baja. La diferenciacion de
una consultora especializada en valoracion de empresas no tiene un sustituto
directo, debido a que es un servicio enfocado a cumplir una necesidad
especifica. Sin embargo, existen varias consultoras que brindan otro tipo de
servicios, los cuales dependeran netamente de las necesidades de los clientes,
convirtiéndose en una oportunidad para la compafiia. Al no existir un producto
sustituto como tal, el precio y el valor agregado de cada empresa sera el factor

clave para atraer al cliente.
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2.3.4 Poder de negociacion de los clientes: Medio

El poder de negociacion de los clientes es medio lo que significa una amenaza
para la industria. El nUmero de posibles clientes en Pichincha es alrededor de
200.000 empresas segun el INEC, que corresponden al segmento de Pymes.
Este segmento contiene varios clientes, lo cual brinda una oportunidad a las

empresas del sector.

No obstante, el costo de cambio de los clientes es bajo, por lo que representa
una amenaza para las empresas en la industria. Esto hace que la fidelizacion
sea cada vez mas compleja. Adicionalmente, la identificacion de la marca
representa otra amenaza para las compafiias, debido a que las nuevas
empresas, no poseen prestigio ni reconocimiento en el mercado. (Véase anexo
No. 1)

2.3.5 Poder de negociacién de los proveedores: Bajo

La concentracion de proveedores no es un factor que represente una amenaza,
por lo tanto, el poder de los proveedores es bajo, dado que para la compafiia los
insumos necesarios son de caracter general y no se necesita recursos
especializados. En el mercado, los insumos que una empresa consultora utiliza
son recursos simples, que en el pais podemos encontrar con gran facilidad, lo
cual representa una oportunidad para la empresa, debido a que se los puede

adquirir a precios y calidad excepcional.

2.4 Conclusiones del andlisis de entornos

Podemos concluir que en la industria existen tanto oportunidades como
amenazas dando como resultado que el valor se encuentre en el promedio de
2,5 segun la matriz EFE (Véase Anexo No. 2), lo cual refleja que existen

amenazas capaces de afectar al negocio, pero también existen oportunidades
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en la posibilidad de combatirlas. Entre estas oportunidades, podemos encontrar
la implementacién de leyes que fomenten la creacion de empresas y el consumo
en la poblacion. Se prevé que la deflacidén vaya disminuyendo para normalizar el
ritmo de la economia. Se preveé que la industria mantenga su crecimiento para el
afio 2019, planteando un escenario factible para las consultoras financieras.
Adicionalmente, la cantidad de clientes hace que la industria se atractiva, en
esta, existen alrededor de 200.000 empresas PYMES en Pichincha. Por otro
lado, en Quito existen alrededor de 220 consultoras convirtiéndose en una
amenaza alta, pese a ello, estas tienen diferentes tipos de gestidn y servicios, lo
gue vuelve cada producto diferenciado basandose en los requerimientos del
cliente. Las barreras de entrada también representan una amenaza, debido a

gue no se necesita grandes cantidades de inversion para ingresar a la industria.

La mayoria de PYMES en el Ecuador hacen uso de las tecnologias de la
informacion y utilizan el internet como herramienta de trabajo. La manera en que
se puede prestar el servicio ahora va mas alla de lo fisico con la tecnologia; para
la empresa representa, tener mas opciones para optimizar costos y brindar el

servicio de otras maneras.

La curva de experiencia es importante dentro este sector, debido a que genera
confianza entre los clientes. Un buen gobierno corporativo es crucial para formar
buenas relaciones entre las partes interesadas que giran alrededor de la
organizacion; la falta de transparencia de la informacion impide a las empresas
adquirir crédito de entidades bancarias y representa mayores costos de capital.
Se debe considerar contratar personal calificado para que cumplan con los
requisitos de las funciones asignadas. La valoracion de empresas no tiene un
sustituto como tal, debido a que la gestion de negocios puede ser analizada por
diferentes métodos, pero no hay un sustituto directo. Sin embargo, existe un gran
namero de empresas que brindan un servicio de consultoria. En Quito
encontramos alrededor de 200 establecimientos. En la industria de los
proveedores tendran un poder de negociacion bajo, debido a que los insumos
requeridos no son de caracter especializado. Para brindar el servicio existen

varios proveedores como es el Internet, mobiliaria y publicidad.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Analisis de la Oportunidad

El Ecuador es un pais que esta buscando crecer y desarrollarse. La compra y
venta de empresas en el mercado cada vez es algo mas comun, debido al
aumento de organizaciones en el pais. Muchos empresarios no conocen el valor
su compafiia y los precios pueden no ser los mas acertados al momento de
realizar un negocio. La valoracion de empresas por el método de flujo de caja
estima un valor en base al promedio de los flujos de de los ultimos afios de la
compafia. Una valoracion puede ser aplicada para encontrar el rendimiento
financiero de la empresa y asi tomar decisiones en la gestion estratégica que
impulsen dicho rendimiento. Por otro lado, al momento de generar acciones el
precio de cada una sera uno de los factores mas importantes y tendra gran
relevancia con lo que cuesta la compafia. La oportunidad de mercado esta en
brindar el servicio de valoracion de empresas a la PYMES; en el Ecuador
usualmente, estas organizaciones se manejan de manera mas informal y
muchas veces ha causado que los negocios no satisfagan a las partes
involucradas. La gran concentracion de empresas medianas y pequefias crean

un mercado desentendido en el pais en el cual se encuentra una oportunidad.

3.1.2 Segmento Objetivo

Para definir el segmento se debe tener en cuenta que el servicio ofrecido esta
disefiado para ser B2B (Business to Business). Por ende, la segmentacion sera

en base al niumero de empresas en el pais.
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En el Ecuador existen 884.236 empresas hasta el 2017 segun el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos; de esta cantidad casi el 8,77% pertenecen a
la categoria PYMES (Sin incluir a las microempresas dentro de este término).
Quito, es el area donde se encuentra la mayor cantidad de empresas del pais
con 19%, lo cual nos da un valor de 14.726,33 empresas que podrian ser los
posibles clientes de la consultora. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censo,
2018)

Tabla No. No. 1: Fuente Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Total de empresas 884,236 100%
Pequefia empresas 63,814 7.22%
Mediana empresa "A" 8,225 0.93%
Mediana empresa "B" 5,468 0.62%
Total de PYMES [ 77,507 8.8%
PYMES en Quito 14,726 19%

3.1.3 Problema de decision administrativa
¢, Se deberia aprovechar del mercado de las PYMES para dar el servicio de

valoracion de empresas?

3.1.4 Problema de investigaciéon
¢, Qué tipo de caracteristicas y complementos se deberia incluir al servicio de

valoracion de empresas, para volverlo atractivo al cliente?

3.1.5 Objetivo General
Determinar la mejor combinacion de caracteristicas y atributos ofertados para

gue el servicio sea lo mas atractivo para el cliente
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3.1.6 Objetivos Especificos

e Determinar el perfil de empresas que estarian interesadas en adquirir este
servicio.

e Conocer los servicios que los clientes prefieren al momento de elegir una
consultora, y determinar los complementos que le dardn un mayor valor
al cliente.

e Determinar la mejor manera de definir el precio en base a las preferencias
del mercado y el cliente.

e Identificar los posibles factores que brinden atributos de diferenciacion a
la consultora, y brinden un valor agregado al cliente

e Encontrar el medio de comunicacion mas eficiente, para generar nuevos
clientes e informarlos del servicio.

e Identificar la ubicacion optima para la comodidad del cliente.

3.2 Resultados Investigacion cualitativa

. Focus Group:

Para realizar el focus group se invito a 8 participantes lo cuales eran gerentes o
duefios de PYMES que conocian muy bien su negocio (véase el anexo No. 3).
Se pudo concluir que al momento de realizar un negocio que implique vender,
fusionar o adquirir una compafiia, se debe conocer con certeza en cuanto se
encuentra valorada la empresa, para esto se debe basar el andlisis financiero en

informacion pertinente y sobre todo confiable.

Los participantes de grupo focal sefalaron que el valor agregado de un servicio

de consultoria inicia al momento de crear una buena relacion con el cliente y al
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mantenerla en el largo plazo. Para esto, durante la sesibn se mencioné que se
debe brindar un servicio postventa, refiriéndose a dar complementos financieros
gue apoyen a la valoracion de empresas, de esta manera, aumentara la
satisfaccion del cliente y en consecuencia se obtendra clientes mas leales.
Adicionalmente, se concluy6 que un consultor preparado previamente antes de
empezar el andlisis de un cliente, es clave para poder dar recomendaciones con

mejor criterio.

La fijacion del precio se debe plantear entre el tiempo que toma valorar una
empresa, Yy, por otro lado, la complejidad que lleva valorar la empresa por su
tamafo y riesgo. El comportamiento de los empresarios podria llegar a ser una
dificultad, debido a que, generalmente una PYME no invierte una gran cantidad
en servicios financieros externos. Los asistentes al grupo focal mencionaron que
es importante agendar reuniones con las empresas interesadas, para poder
construir un panorama compartido entre ésta y la empresa consultora.
Mencionan también que mientras mas se dialogue con la empresa cliente, se
generaran mejores oportunidades para satisfacer sus expectativas tanto de la

atencion como también del servicio requerido.

Se concluy6 que la mejor manera de publicitar la compafiia es a través de redes
sociales por la llegada a millones de usuarios que estas tienen en la poblacion;
la facilidad del reparto de la informacién hace mas facil que el mensaje de los
empresarios llegue a su cliente. Finalmente, la falta de explotacion de la
valoracion de empresas en PYMES, se considera que representaria una

oportunidad a futuro, para que la idea de negocio sea rentable.
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o Entrevista a expertos

La entrevista a expertos se manejé por medio de un cuestionario realizado a dos
expertos en el tema de valoracion de empresas, y se pudo llegar a las siguientes

conclusiones (véase el anexo No. 4)

De acuerdo con el criterio de uno de los entrevistados, las empresas actualmente
se encuentran en una etapa de recesion econdmica y tratan de optimizar sus
costos. También sefialan que las empresas pequefias no estan consideradas
como clientes dentro de la valoracion empresarial, creando una oportunidad. A
las PYMES, se las debe convencer de que el servicio sera de utilidad mediante
complementos financieros y asesoria externa. Localmente, en el Ecuador se
debe culturizar a los empresarios. Igualmente, uno de los expertos sefala que el
nicho de las PYMES, aproximadamente esta dispuesto a pagar por el servicio de
valoracion de sus empresas en promedio hasta $5.000 ddlares, correspondiente
a una empresa considerada pequefa en la clasificacion empresarial del Servicio
de Rentas Internas (SRI). También mencionan que en general, el precio a cobrar
se define dependiendo del tipo de cliente, sin embargo, se debe considerar el
tamafno de la empresa y el tiempo que el consultor emplea para el analisis. El
rango de precios estaria entre $3.000 a $9.000 dodlares para empresas
consideradas PYMES. Sefalan también que, para las empresas pequefias 0
medianas, no existen proveedores que brinden este servicio con un valor
accesible y que se adapten a su presupuesto, ya qgue comunmente este servicio

solo se ha ofrecido a grupos empresariales y corporaciones grandes.

También sefialan que brindar el servicio de valoracién de empresas con otros
complementos al cliente, hara que se vuelva util y rentable para los clientes. Por
otro lado, se debe trabajar con un esquema de costos 6ptimo, para poder
volverse competitivo en el mercado. El reto esta en como potenciar el negocio
para que al cliente le parezca atractivo el servicio ofrecido. Expresan igualmente
gue las PYMES como clientes del servicio de valoracion de empresas son un

buen mercado y que este servicio les seria de gran utilidad. Dentro de los usos
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gue se le puede dar a este servicio esta: encontrar el valor de la empresa para
fines de adquirir socios o definir el valor de sus inversionistas en la empresa, o,
por otro lado, para las PYMES dar un valor a la empresa funciona como garantia
para potenciales prestamistas que pueda apalancar el negocio y para que sus
inversionistas actuales estén totalmente enterados de la manera que funciona la

empresa y la rentabilidad que esta genera.

3.3 Resultados Investigacion Cuantitativa

Para realizar la investigacion cuantitativa se aplicaron 60 encuestas, las cuales
estaban dirigidas a propietarios de empresas y puestos gerenciales. En base a
los resultados y la informacion en tablas cruzadas, se pudo obtener las siguientes

conclusiones:

En primer lugar, del total de las empresas encuestadas se concluyo que el 72%
de encuestados utilizaria el servicio de valoracion de empresas y en casi su
totalidad han oido hablar de este servicio en el mercado. Se pudo concluir que
las empresas en su mayoria van a hacer PYMES pertenecientes a varios
sectores del pais, entre los mas destacados encontramos sector comercial,
alimenticio, tecnoldgico e industrial. En el Ecuador segun el Servicio de Rentas
Internas el 99% de empresas dentro del Ecuador estan consideradas como
PYMES. Por otro lado, tras analizar la informacion se determind que el 84,91%
de encuestados opina que se deberia entregar mas servicios adicionales a la
valoracion de empresas. Esto indicaria que los clientes, en su mayoria,
requeriran no solo la valoracion de empresas para cumplir sus necesidades sino

otros servicios financieros complementarios.

Adicionalmente se procedi6é a preguntar, acerca de la importancia que tiene si

los consultores deberian estar informados sobre el sector o industria del cliente,
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obteniendo como resultado que el 69,81% de los encuestados marcan muy
importante; el 20,75% consideran que es de caracter importante; el 7,55%
considera neutral y el 1,89% considera nada importante. Se concluye por lo tanto
gue los consultores deberan conocer acerca del entorno del cliente previamente,

antes de iniciar una nueva relacion laboral.

Dentro del cuestionario adicionalmente se propusieron, diferentes servicios
adicionales ala valoraciéon de empresas, para que brinden mayor valor agregado

para el cliente, y se obtuvieron los siguientes resultados:

Los encuestados determinaron que la actividad complementaria mas importante
en el sistema de valoracion de empresas, es la auditoria externa con una
puntuacion del 49,06%; el 45,28% calific6 como importante a las finanzas
estratégicas; frente al 39,62% de encuestados que sefialan como neutral a la
asesoria tributaria; la consultoria gerencial corporativa tiene un puntaje de
33,96% con referencia poco importante, y finalmente la bolsa de valores hace
referencia a nada importante con un valor de 54,72%. Estos resultados son solo
algunos de los servicios que se podrian brindar a las empresas, y la utilidad de

cada uno dependera de cada cliente.

Los encuestados respondieron que utilizarian la valoracién de empresas en base
a diferentes usos, en primer lugar, los encuestados respondieron como muy
importante a dar un valor monetario al negocio con un puntaje del 60,38%; el
41,51% evalué como importante a adquirir, vender o fusionar su empresa,
mientras que al 35,85% le parece neutral analizar y medir la gestion realizada
por los directivos y gerentes de la empresa; Finalmente, en lo que respecta a
analizar la rentabilidad se calific6 como poco importante; determinar que
productos mantener o desinvertir marco como nhada importante. Se debe
mencionar que las empresas pueden usar de diferentes maneras la valoraciéon

de acuerdo con su necesidad.
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Adicionalmente, los resultados arrojaron que, del total de encuestados, el
44,30% estarian dispuestos a pagar entre $2.500 - $4.500, un 32,91% estarian
dispuestos a pagar entre $4.500 - $5.500; el 7,59% de participantes pagaria
entre $6.500 - $7.500; por ultimo, el 15,19% estaria dispuesto a pagar $7.500-
$9.000.

Se pudo concluir, ademas, que para determinar la mejor manera de definir el
precio en base las preferencias de los encuestados, la opcién mas importante es
en base a las horas trabajadas con una puntuacion de 32,08%; por otro lado, el
tamano de la empresa para definir el precio es evaluado como importante para
el 30,19% de participantes. El 22,64% sefialo como factor importante el
establecer los precios, dependiendo de la duracion del proyecto; El alcance del
estudio fue calificada como importante por el 11,32% de encuestados; finalmente
apenas el 1,89% de encuestados considera muy importante plantear el precio en
base a la competencia. Se concluye que el precio dependera de cada cliente y

su capacidad de pago, segun su tamafio y el tipo de andlisis que se realice.

El 79,25% de los encuestados piensa que es importante realizar reuniones para
garantizar un buen intercambio de la informacion. Adicionalmente, el 41,51% de
los encuestados determinaron que es mMAas conveniente realizar reuniones
semanalmente; mientras que el 24,53% de estos prefiere que dichas reuniones
se realicen cada dos semanas, concluyendo asi que para el cliente es necesario
tener reuniones progresivas con los consultores, de esta manera se conseguira

mejorar su satisfaccion con el servicio de consultoria entregado.

Asi mismo, los resultados determinaron que un 54,72% del total, prefiere la
publicidad online para impulsar el servicio de valoracion de empresas a través
del internet, a través de redes sociales y paginas web; sin embargo, el 43,40%
prefiere que la publicidad se maneje de manera impresa, por lo que se concluye

gue podria llegar a un balance entre ambos medios. El 60,38% de encuestados
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considera de caracter muy importante la creacion de una pagina web, esta
ayudaria a difundir nuestros servicios y causaria una mayor confianza en la
empresa. Los factores mas relevantes que deberia incluir la publicidad son la
diferenciacioén y el precio con porcentajes de 50,94% y 30,18% respectivamente.
Sin embargo, la publicidad no se debe limitar a estos elementos, puesto que
existen otros factores como, los servicios complementarios con una puntuacion
del 13,21%.

Finalmente, el 54,72% de los encuestados prefiere que se vaya a entregar al
cliente los resultados obtenidos de los consultores, para que le puedan explicar
cualquier inquietud; por otro lado, el 22,64% prefiere que los informes se
manejen via internet, es decir por mail o cualquier red social, concluyendo que
para cada cliente se manejaran la entrega de resultados en base a sus

preferencias.

Segun los datos obtenidos de las encuestas el 86,80% esta muy de acuerdo en
gue se disponga de oficinas fisicas, ya que el servicio serd mas personalizado y
se brindara una mejor imagen al cliente; mientras que el 13,21% cree que no es
necesario contar con oficinas fisicas, para brindar una mejor imagen al cliente.
En cuanto a la ubicacién de las oficinas se pudo determinar que el 58,49% de
encuestados, prefieren que estén ubicadas en el sector Ifiaquito, siendo la opcidn

mas recomendada segun los encuestados.
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En base al andlisis del entorno se pudo determinar que el sector de actividades
de consultoria de gestion empresarial se muestra positivo para el 2018 y de
hecho se espera que para el afio 2019 tenga un mejor desempefio. La creacion
de leyes como la ley de fomento organico busca impulsar la economia mediante
la exoneracion a las PYMES que se formen en el pais, esto para dinamizar la
economiay crear nuevas fuentes de empleo. Las nuevas relaciones comerciales
internacionales del Ecuador han dado la pauta para poder adquirir nuevos
beneficios y atraer inversion extranjera, que le permita al pais mejorar su

situacion.

Por otro lado, indicadores politicos como la libertad de expresion y libertades
civiles han tenido un desarrollo positivo en el Ecuador y se espera tener mejores
rendimientos en un futuro cercano. Para el 2019, se espera que el PIB aumente
Su crecimiento, aunque este inicialmente no varie mucho con respecto al 2018.
Las PYMES son el mercado objetivo para la consultora en cuestion, y existen
14.726 compafias en Quito, que estan categorizadas como pequefias empresas
y medianas empresas segun el INEC. El uso de internet y las tecnologias de la
informacion, es una tendencia creciente, hace mas facil el proceso para llegar al
cliente lo que se traduce en costos y eficiencia para la compafia. Se debe
generar una ventaja competitiva para poder adquirir clientes fieles que

mantengan a la empresa como primera opcion.

En base a los resultados de realizar una investigacion de mercado se pudo
determinar que el 72% de personas que fueron parte de la investigacion estarian
dispuestas a contratar el servicio y segun el analisis del entorno, Ecuador esta
reactivando su economia mediante la creacion de leyes que fomentan la
formacion de nuevas empresas para PYMES. Adicionalmente, se pudo terminar

que el 96,08% de personas considera que valorar una empresa es necesario
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para ofertarla en el mercado. En adicion, se considera que las PYMES
representan una oportunidad para este proyecto, debido a la cantidad de

empresas pequefas y medianas que existen en el pais.

Por otro lado, un 84,91% de encuestados respondieron como necesario dar un
servicio adicional a la valoracion de empresas, para esto se plante6 cuatro
servicios relacionados a la gestion financiera, los cuales son: Auditoria Externa,
Finanzas Estratégicas y Corporativas, Asesoria Tributaria, Consultoria Gerencial
Estratégica y Corporativa y finalmente, Bolsa de Valores. Gracias a las
encuestas se logré determinar el grado de importancia de los servicios antes
mencionados para los clientes y se concluyé que los servicios con mas
importancia para el cliente serian: la auditoria externa y las finanzas estratégicas.
Por otra parte, para determinar el precio, los encuestados respondieron que la
opcidn mas relevante es en base a las horas trabajadas con una puntuacion de
32,08%; por otro lado, el tamafio de la empresa para definir el precio fue elegida
como importante para el 30,19% de participantes. De igual manera se deberia
considerar la opcion de definir el precio considerando la duracion del proyecto

dado el porcentaje de importancia del 22,64% para los encuestados.

La oportunidad de negocio se crea al momento en el que los directivos,
empresarios o accionistas desean conocer el valor monetario de su empresa en
el mercado, y consideran necesario contratar una empresa para realizar un
analisis profundo de su compafia, y determinar lo que realmente cuesta la
misma y el valor que tendria en el tiempo; de esta manera, llegar a determinar el
valor mas justo acorde a toda su estructura, y tomar la mejor decisién con

respecto al futuro de la organizacion.

La valoracion de empresas usualmente ha sido utilizada por compafiias grandes,
excluyendo a las pequefias y medianas empresas, mismas que no estén siendo

consideradas como posibles clientes por las consultoras existentes. La
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propuesta de valor esta destinada en buscar este mercado desatendido de
PYMES, y poder brindarles el servicio enfocado en sus necesidades y

limitaciones.

La idea del proyecto es brindar un servicio de valoracion de empresas para
PYMES con precios accesibles y que se ajusten a sus requerimientos. Se
plantea complementar el servicio por medio de otros relacionados a la
consultoria y el asesoramiento financiero a los clientes como consultores
externos. La promocion del servicio se la creard mediante redes sociales,
considerando que hoy en dia es el medio con el cual se logra la llegada masiva
del mensaje hasta nuevos y potenciales usuarios. Los consultores estaran
capacitados sobre la industria de los clientes para darles soporte y

asesoramiento de calidad, para asi diferenciarse de la competencia.

Este tipo de servicio busca brindar al cliente un precio justo, y mediante este
valor dar la asesoria necesaria que lleve al cliente a ver al servicio como un
recurso, en el cual pueda apoyarse para crear valor y dirigir de manera mas

eficiente a su empresa.



26

5 PLAN DE MARKETING

5.1 Mercado Objetivo:

Dentro del pais existen 884.236 empresas de las cuales podeos identificar hasta
cinco categorias segun el Servicio de Rentas Internas las cuales son:
microempresa, pequeila empresa, mediana “A”, mediana “B” y por ultimo
empresas grandes. El total de empresas consideradas como PYMES es de
77.507 empresas sin considerar las microempresas. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo , 2017)

Tabla No. 2: Mercado objetivo

Cantidad Porcentaje
Total de empresas en el Ecuador 884,236.00 100%
Total de PYMES en el Ecuador 77,507.00 8.77%
Empresas en Quito 14,726.33 19%
Empresas que han oido acerca de este servicio 11,594.04 78.73%
Empresas que adquiririan el servicio 8,411.48 72.55%
Tasa referencial del mercado para empresas nuevas (Experto) 84.11 1.00%

En Quito existe una concentracion del 19% de empresas del pais, lo que nos
deja con un valor de 14.726,33 empresas. Finalmente, las organizaciones que
han oido hablar de la valoracion de empresas es 78,73% y de este porcentaje el
72,55% estarian dispuestas a contratar el servicio. Lo que nos deja con un valor

de 8.411,48 empresas

El mercado objetivo al que se pretende llegar en base a los datos del INEC y a
la investigacién de mercados, arroja un valor de 8.411,48 empresas que pudieran
ser los posibles clientes PYMES dentro de la ciudad de Quito, de este porcentaje
el promedio de la industria y segun la opinion de expertos la tasa del mercado
gque se abarca para nuevas empresas esta entre el 1%-1,5%. (Instituto Nacional

de Estadisticas y Censo , 2017)
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5.2 Estrategias

5.2.1 Diferenciacién

La estrategia de Porter plantea 3 opciones de estrategias genéricas (Porter,
2009). Tras analizar los datos obtenidos se puede determinar que las estrategias
mas apropiada para ser aplicadas en la idea de negocio, son la de diferenciacion
y la de enfoque; por lo tanto, la empresa aplicard una estrategia dual. La
diferenciacion se creara al contar con personal calificado para brindar sus
servicios no solamente de valoracion de empresas, sino también los servicios de
consultoria financiera y consultoria gerencial para la direccion de empresas, y
asi lograr una fidelizacion de los clientes. Ademas, se aplicara una estrategia de
enfoque o de nicho, ya que los servicios estaran dirigidos hacia las PYMES, con

consultores preparados.

5.2.2 Posicionamiento

El posicionamiento de la marca estara definido por las caracteristicas del
servicio, y de igual manera por el uso y el beneficio que este genere. Para entrar

al mercado se plante una estrategia de posicionamiento de “mas por menos”

Una empresa que brinde el servicio de valoracion de empresas para PYMES,
junto con servicios adicidnales, complementarios y especializados para tomar
decisiones de caracter gerencial que brinden valor a sus clientes. Este servicio
sera utilizado, cada vez que una organizacion quiera ofertar una empresa en el
mercado y decida determinar el valor de una compaiiia, asi como cuando exista
algun problema para tomar decisiones, y necesite apoyo de expertos en el
mercado ecuatoriano. Esta marca buscara brindar el servicio que mas se adecue

a las limitaciones de una PYME.
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5.2.3 Propuesta de valor

Dar un servicio de valoracion para empresas, enfocado a PYMES, que se ajuste
al valor mas cercano a la realidad de estas compafiias, para brindar a sus
accionistas un valor justo, y a su vez dar servicios adicionales que complementen
a los resultados de la valoracion empresarial y ayuden a la toma de decisiones
dentro de la empresa por medio de consultores preparados. Se tendra en cuenta
las limitaciones econdmicas y necesidades de una PYME para ofrecer el servicio

y poder mantener una relacion fiel con el cliente.

(s) @) gel @) s 0
Actividades clave o\ | Relacion conclientes A2 Segmentos de mercado _ | )
- \Z

Valoracion de empeesas Crear relaclones fieles

Ahanzas clave ‘KB\',

6o b clientes
Proveedores de Servicios de consultoeia oy 5da o B g
nternety valoracion de por Ia entrega de un
Plataforma y sitio web emoresas lo més servicio de calidad Empresas ene

W Ecundor

Valoracion de opciones y BREGROD & 18 roaliced Lograr que
tom de decisiones e esay recomienden toz Empresas

- Chientes 3 otras clasificads
eMpresas dentro de las
PYMES

Alanzas
estratépcas
entre empresss
no
competidoras

) Comp 0% - Empresas en
Recursos clave \b tsuitados Ot la Canales \>/ Quito

Relaciones con
105 clientes valoracid [
hdelizades U pocs e f Empresas que
Conocimiento & X AP Canales directos necesiten apoyo
¢n |3 toma de
. decisiones y
Internety 5 sy Redes socisles y finanzas
tacnclogia L."P ; ~ pagina wed

aforeacion ® AN entre 3 empresa
o 8 COmMpand
Financiera o y ¢lisntes

Clientes de
clientes {boca a
beca)
Consultores

L QoM g ».
Estructura de costes 0 o - Fuentes de mgresos

5a'arios T es0s 4 servicio de valoracé
§resos por entregar ¢l servicio de valoracion de

Suministros empresas y olros servicios de consultoris

Alquileres

Marketing

Publicidad

Figura No.5: Modelo Canvas
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5.3 MEZCLA DE MARKETING

5.3.1 Servicio

Este servicio de consultoria especializado en valoracion de empresas busca
reflejar en las compafiias del mercado ecuatoriano, un valor que puedan utilizar
al momento de iniciar una transaccion, negocio, compra o venta o creacion de
acciones, entre otros. La valoracion de empresas por el método de flujo de caja
utiliza informacion real y proyecciones empresariales, para de esta manera,

brinde un valor confiable al cliente acerca de la valoracion de su negocio.

El servicio de consultoria es considerado un servicio no buscado, esto hace
referencia a que el cliente no tiene el interés espontaneo de comprar o el cliente

no conoce sobre el producto. (Lambin, Sicurello, & Gallucci, 2009)

La valoracion de empresas sera el principal servicio de la compaiiia, sin
embargo, la empresa estara en la capacidad de entregar otros servicios
relacionados a la asesoria financiera y gerencial; mediante la utilizacion de una
estrategia de diversificacion relacionada, con esto entregaremos diferentes

paquetes financieros relacionados a la consultoria, los cuales son:

Tabla No. 3: Descripcion de los servicios

Valoracién de Empresas
por el método de flujo
de caja

Dar un valor monetario a la empresa en base a los flujos
de caja de los Ultimos afios y proyecciones a futuro.

Analizar y resolver problemas referentes a reduccion de
gastos, activos , inversiones, financiacion, entre otras. Se
estudia el rendimiento de inversiones y su viabilidad,
con el fin de maximizar el valor para los accionistas.

Finanzas Corporativas

La consultoria gerencial apoya a la toma de decisiones y
Consultoria Gerencial cumplimiento de: ()-bjetivos den-tro dela empresa.. Brinda
enfoques estratégicos, herramientas para cumplir con
los fines de la organizacion.

"La Auditoria externa examina y evalia cualquiera de los
Auditoria Externa sistemas de informacion de una organizacién y emite
una opinién independiente sobre los mismos."

Brindar asesoria permanente al directorio y a la junta de
Asesoria Permanente |accionistas. Mejorar el rendimiento de la empresa y
asegurar un incremento en el valor de la compafiia

Nota: Informacion adquirida de la Consultora Fernandez y Asociados
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Se trabajarda los estados financieros de los clientes bajo las Normas
Internacionales de la Informacion Financiera (NIIF). Adicional, se modificara la
informacion segun el caracter financiero de cada cuenta; dichas modificaciones
se aprobaran por el cliente para proceder a realizar el analisis. Una vez
contratado el servicio, se entregaré el informe sobre el analisis del negocio a los
veinte y un dias de plazo. Esto es aplicable en los paquetes del 1 al 4, véase la
Tabla No. 4.

Tabla No. 4: Paquetes de servicios de consultoria

Paquete 1 Valoracién de Negocio en Marcha
Paquete 2 Consultoria en Finanzas Corporativas + Valoracion de Negocio
Paquete 3 Consultoria en Consultoria Gerencial + Valoracién de Negocio
Paquete 4 Auditoria externa + Valoracién de Negocio
Paquete 5 Asesoria Permanente al directorio

e Branding

VALUE

CoNsULTING GROUP

Figura No. 6: Logo Value

El nombre elegido es “Value” haciendo referencia a la palabra valor en inglés.
Se eligid este nombre, con la intencion de destacar la especializacion de la
consultora que es la valoracion de empresas, y adicionalmente se buscd mostrar

al cliente lo que se puede brindar a su organizacioén, que es “Valor”. Se utilizaron
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dos colores que contrasten para hacerlo mas llamativo y facil de recordar al
cliente. EI color naranja, muestra determinacion, energia y ambicién mientras
gue el color azul transmite confianza, elegancia y frescura. Estos valores son los

gue mas se buscara tener dentro de la empresa.

e Slogan

El slogan de la empresa es “Decisiones que dan Valor”, esto hace referencia al
objetivo fundamental de la empresa, que es incrementar el valor de las

organizaciones y llevar al cliente a tomar decisiones correctas.

e Soporte e informacion

Para brindar los servicios al cliente, se buscara que todos los consultores que
formen parte de las empresas tengan conocimiento previo del mercado en el que

operan las empresas.

Se manejara una pagina web, en la cual conste la informacién de todos los
servicios que la empresa brinde con su respectivo detalle. Adicionalmente,
estarda la informacion individual de los consultores que son parte de la
organizacion y sus correspondientes niumeros de contacto, mail, direccion de la
empresa y horarios de apertura. Dentro de este portal web, se brindard soporte

mediante un chat privado, para resolver cualquier duda que tengan los clientes.
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5.3.2 Precio

e Costo

El costo de cada consultor va a depender de su nivel de experiencia y cargo de
acuerdo con la jerarquia presentada en la Tabla No. No. 5. El sueldo de cada
miembro se lo adquiri6 en base a informacion consultada en la entrevista a
expertos. Se obtuvo el costo por hora haciendo el supuesto que cada mes tiene
30 dias, de los cuales 8 dias se descansa, como resultado existen 22 dias
laborales en las que se trabaja 8 horas diarias, dando como resultado 176 horas

mensuales.

Tabla No. 5: Costos por Hora/Hombre

Tabla de costos por hora/hombre mensual de acuerdo al cargo
Cargo Sueldo Base/Mensual |Beneficios laborales Sueldo total MensugdCosto por hora
Asistente 500,00 1,40 700,00 3,98
Analista 800,00 1,40 1.120,00 6,36
Senior 1.400,00 1,40 1.960,00 11,14
Socio 3.000,00 1,40 4.200,00 23,86
Gerente 2.500,00 1,40 3.500,00 19,89

e Estrategia de fijacién de precio

Se utilizara la estrategia de fijacion de precio, basado en los costos con precio
de margen de beneficio. (Lambin, Sicurello, & Gallucci, 2009) ; es decir, cubrir
con los costos de los consultores mas los costos variables por el funcionamiento
de la empresa en general, y afiadiendo un determinado margen de ganancia
dependiendo de lo que fije la empresa; en este caso la diferencia entre el costo
de la hora de cada integrante con su precio de venta al publico ser4 con un
aumento del 250%, que estard conformado por el margen de ganancia de la

compafia y el costo para cubrir los gastos de la empresa.
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e Estrategia de precios de entrada

Se utilizara esta estrategia de penetracién fijando un precio por debajo de la
competencia, véase la Tabla No. 6, con el objetivo de ganar mercado y tener
precios mas asequibles para las PYMES. Adicionalmente, se utilizara publicidad
para atraer e informar los clientes acerca de los factores diferenciadores que

tiene la empresa. (Lambin, Sicurello, & Gallucci, 2009)

Tabla No. 6: Tabla precios en comparacion a la competencia

Tabla de precios por hora/hombre mensual en comparacion a la competencia
Cargo Precio (250% del costo|Precio Value por Hora Homl{Competencia PWC |Diferencia
Asistente 9,94 10,00 25,00 15,00
Analista 15,91 16,00 40,00 24,00
Senior 27,84 28,00 50,00 22,00
Socio 59,66 70,00 180,00 110,00
Gerente 49,72 50,00 90,00 40,00

e Estrategia de ajuste de precios

Se utilizara una estrategia de precios flexibles, al hablar de PYMES se debe
considerar que no todas tienen la misma capacidad de pago y eso se ha reflejado
en las encuestas; debido a esto, al tener empresas distintas se plantea utilizar
descuentos “aleatorios”. (Lambin, Sicurello, & Gallucci, 2009). Con esto se
busca adaptar a la demanda y a sus limitaciones, facilitando métodos de pago y

descuentos que retengan y creen nuevos clientes.
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5.3.3 Plaza

e Estrategia de distribucion

Al ser una empresa de que brinda servicios se utilizara una estrategia de
marketing directo, debido a que para brindar los servicios de consultoria no se

requiere de la participacion de intermediarios.

Figura No. 7: distribucion directa

e Punto de ventay ubicacion

La empresa debera estar ubicada de acuerdo con las encuestas realizadas en la
investigacion de mercado, en el sector de Ifiaquito. Desde ahi se brindara el
servicio de consultoria y se manejara como locacién Unica.

La ubicacion permite tener una ventaja estratégica, debido a que existen varias
empresas alrededor dentro de esta zona, y ademas es conocida como el centro
de negocios de la ciudad de Quito. A pesar de que la zona se ha vuelto
concurrida, existen un buen flujo de trafico y edificios nuevos que brindarian una

ventaja visual para la consultora.

Estructura del canal de distribucién

El canal que se utilizara va a ser directo lo que significa que no habra terceros.

El servicio se lo brindara a cada empresa y solo se manejara de manera directa
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entre la consultora y el cliente. El medio de comunicacion sera a través de

medios digitales, o via telefénica entre ambas partes

5.3.4 Promocién

e Estrategiade promocién

La estrategia de promocion a aplicar es una “estrategia de aspiracion o Pull”, la
empresa enfocaré los esfuerzos de comunicacion en el cliente final. Al no existir
intermediarios, serd mas facil que los usuarios finales lleguen a adquirir el

servicio y se conviertan en clientes leales. (Lambin, Sicurello, & Gallucci, 2009)

e Fuerza de Ventas

Para incentivar la compra del servicio se buscara utilizar una estrategia de fuerza
de ventas, mediante la comunicacion personal, en las que cada consultor desde
el rango de senior debera ser capaz de buscar clientes potenciales e iniciar la

negociacion y venta del servicio. (Lambin, Sicurello, & Gallucci, 2009)

Los consultores estaran encargados de manejar la cartera de clientes, y deberan
estar capacitados para crear las condiciones de ventas y manejarlas hasta cerrar
la negociacion con los clientes. Una vez que se brinde el servicio, los consultores
deberan estar preparados para entregar los resultados y adicionalmente,
encargarse del servicio postventa y la promocion de los distintos servicios
adicionales que la consultora brinde. Recolectar informacion sera parte de este
proceso, en donde se compartira la informacion relevante dentro de la empresa

para que cada consultor esté informado sobre el estado del mercado.

e Publicidad

Los objetivos de la empresa seran impulsados, utilizando la publicidad tanto en
redes sociales y pagina web, asi como también en los medios tradicionales,
como son las tarjetas de presentacion y folletos. Se utilizara “publicidad de

imagen” para influir en la actitud que tiene el cliente hacia la consultora,



36

entregando confianza y seguridad en la publicidad. Adicionalmente, se utilizara
la “publicidad promocional” para incentivar al cliente a iniciar la compra o cerrar

algun negocio con la empresa consultora. (Lambin, Sicurello, & Gallucci, 2009)

Pronto nuestra
pagina Web !

Sign up for updates

»

VALUE

Ernea mal pddren

Figura No. 8: Pagina Web

Se utilizara una pagina web, para que los clientes puedan acceder a informacion
sobre la empresa y se contacten de manera directa para requerir los servicios.
De igual manera, se pondra referencias ejemplares sobre los trabajos ya
realizados, y los comentarios favorables que emitan los clientes de los servicios
recibidos, para evidenciar el buen trabajo que realiza la compaiiia. Por este

medio se comunicara la informacion general de la compafiia y sus integrantes.
e Presupuesto de Marketing

Tabla No. 7: Presupuesto de Marketing

Proyeccidn anual para gastos de Marketing

Disefio de logo S 150,00 | S - S - S - S -

Impresion de tarjetas (1000) S 5000|S 50,00 (S 5000(S$S 5000(S 50,00
Pagina Web y Mantenimiento $ 1.000,00|$ 150,00 | S 154,23 S 15858 |S 163,05
Publicidad $ 5.315,84 | $ 5.970,47 | $13.309,50 | $14.650,09 | $16.241,68
Facebook $ 1.200,00 | S 1.233,84 | S 1.268,63 | S 1.304,41 | S 1.341,19
LinkedIn $ 1.800,00 | $ 1.850,76 | S 1.902,95 | S 1.956,61 | S 2.011,79
Regalos Corporativos $ 1.200,00 | S 1.233,84 | S 1.268,63 | S 1.304,41 | S 1.341,19
Capacitaciones S 4.000,00 | S 8.000,00 | S 8.225,60 | S 8.457,56 | S 8.696,07
Encuestas e investigaciones S 3.000,00 | S 3.084,60 | S 3.171,59 | S 3.261,02 | S 3.352,99
Descuentos $ 7.973,76 | S 8.955,70 | S 9.982,12 | $10.987,57 | $12.181,26
Total Presupuesto Anual de Marketing | $25.689,60 | $30.529,21 | $39.333,25 | $42.130,25 | $45.379,22

El presupuesto de marketing estard conformado principalmente por las

siguientes cuentas: publicidad, capacitaciones, investigaciones y descuentos.
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Para la cuenta de publicidad el presupuesto serd el 2% de las ventas por
ingresos de consultoria anual, con la intencion de invertir en publicidad en mayor
cantidad mientras la empresa genere méas ventas. Por otro lado, los descuentos
seran el 3% de las ventas anuales, esto se realizard en beneficio de los clientes
gue necesiten incentivos econdmicos y ayuda financiera. Finalmente, se plante6
un monto para investigaciones y capacitaciones los cuales serviran para informar

y preparar a los colaboradores en la organizacion.

6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision, Vision y Objetivos de la organizacion

6.1.1 Mision

Somos un grupo de consultores especializados en la valoracion de empresas y
servicios de consultoria, que aportan valor al cliente; brindando soluciones de
caracter gerencial y financieras; que se ajusten a las necesidades y limitaciones
de las PYMES ubicadas en la ciudad de Quito, contamos con personal
capacitado dentro de los mercados ecuatorianos, y poseemos tecnologia de
vanguardia. Buscamos ademas el crecimiento tanto de nuestra empresa como
de nuestros clientes, a través de la trasparencia, honestidad y dedicacion en
nuestro trabajo, y de esta manera apoyar a nuestra comunidad y a su desarrollo

sostenido.

6.1.2 Visioén

En el 2024, pretendemos convertirnos en una consultora referente para la
valoracion de empresas y la consultoria de gestion empresarial, mediante la
entrega de nuestros servicios, llevar al cliente a conocer como generar valor,
manejados por la trasparencia y dedicacion con las pequefias y medianas

empresas de la ciudad de Quito.



6.1.3 Objetivos

Tabla No. 8: Cuadro Estratégicos de Objetivos e Indicadores

Perspectiva Objetivos Plazo Indicador Formula de Calculo
Incrementar los ingresos por servicios de consultoria en L. N N
. . . . Variacion porcentual de las (Ventas Afio 2 - Ventas afio 1)/
Financiera 10% anualmente para Inicios del sequndo afio de Corto R
. ventas Ventas Aiho 1
operaciones
. ) . (Numero de servicio ofertados
Aumentar el numero de servicios vendidos al cliente para ) . .
. . N . . Incremento de Cantidad de en Afio 2- Numero de servicio
Cliente el principio del tercer afio de operaciones en un 8% con Mediano . . . .
- ) servicios brindados a clientes ofertados en afio 1)/ Numero
respecto al afio anterior . "
de servicio ofertados en Afio 1
(Presupuestos Publicidad Afio
Incrementar en un 2% el presupuesto Publicitario para el . Variacion del presupuesto 2 - Presupuestos Publicidad en
Procesos Internos N . X Mediano L .
tercer afio de funcionamiento de la empresa publicitario anual afio 1)/ Presupuestos
Publicidad en Afio 1
Aprendizajey |Capacitar al 58% de consultores en negociacion y venta Medi Consultores Capacitados Consultores Capacitados/ Total
L ~ . eaiano L
Crecimiento para el segundo afio de trabajo Negociaciéon de Consultores
Alcanzar una rentabilidad promedio en la empresa de un
Financiera 15% hasta el afio 5, desde el primer afio de funcionamiento | Largo |Rentabilidad sobre Capital (ROE) Utilidad Neta/ Capital
de la empresa
. Realizar una encuesta de satisfaccion y superar el 75% de o, . Clientes muy Satischechos/
Cliente . i . Largo Fidelizacién de Clientes .
clientes que se estén muy satisfechos con la empresa Clientes Totales
Contratar un 14% mas de consultores en la empresa para n Consultores nuevos/
Procesos Internos . . . Largo Cartera de Servicios
el cuarto afio de funcionamiento de la empresa Consultores Totales
Aprendizajey |Ascenderaun 12% de consultores para el quinto afio de Consultores Ascendidos/ Total
L . . Largo | Nuevos consultores contratados
Crecimiento  |funcionamiento de la empresa de Consultores
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6.2 Plan de Operaciones

6.2.1 Cadena de valor

Tabla 9: Cadena de Valor

Direccidn General y Recursos humanos
Implantar una cultura organizacional basada en valores y ética laboral. La gerencia general se encargara de gestionar que todos servicios sean de calidad y bajo el
criterio justo de los consultores. Enfocar los esfuerzos empresariales al cumplimiento de objetivos en la empresa. Dirigir y ayudar al personal en el cumplimiento
§ de su trabajo
'g Organizacidn Interna y Tecnologia
§ Brindar soporte operativo a los consultores para que la empresa se maneje de la manera correcta en areas de finanzas y soporte tecnolégico
é Infraestructura y Ambiente
8 |La empresa funcionara desde una oficina ubicada en el sector de Ifiaquito, donde sera el espacio para brindar los servicio de consultoria. Contara con oficinas
:é individuales para los consultores mas experimentados y cubiculos para los consultores principiantes. Adicionalmente, la compafiia tendra una sala de reuniones y
< |zona de cafeteria, donde se podra generar interaccién tanto con los clientes, como entre los miembros de la organizacion.
Abastecimiento o
Se elabora un presupuesto para Insumos de oficina, cafeteria, capacitacion, publicidad. Informacién del mercado y premisas financieras. Redes de negocios.
Marketing y Ventas Personal de Contacto Soporte Fisico y Habilidades Prestacion del servicio Servicio Postventa
Prospeccién de clientes, Consultores divididos en Informacién del mercado como: |Analizar el negocio de los clientes [Asesorar al cliente a entender
propuestas comerciales y categorias dependiendo de tasas del interés, premisas, en base a estados financieros y los resultados. Incentivar a
concertacidon de contratos su experiencia y noticias, tendencias del brindar una valoracién real para mantener la relacién de
con clientes conocimiento mercado boletines mensuales. |las compafiias Consultor. Apoyar con la
3 Proyecciones y antecedentes de creacién de informes. Ofrecer
g las empresas. Hardware y otros servicios. Actividades de
= Software que permita brindar el seguimiento y asesoria
_g servicio permanente
© |Publicidad en redes y Visitar a los clientes y realizar |Analisis de informacién Evaluacion y andlisis de los Apoyo en pagina web y redes
% marketing directo. reuniones progresivas. financiera, experiencia toma de |estados financieros para dar sociales. Dar recomendaciones
=< [Promociones y manejo de Adquirir informacién del decisiones gerenciales, apoyo tanto en la toma de pertinentes. Mantener
clientes mercado capacidad de iniciar relaciones |decisiones como en las finanzas relaciones con los clientes e
entre la empresa y los clientes |corporativas. Creacién de valor informar de las promociones y
para las empresas por medio de la |descuentos.
asesoria financiera en diferentes
campos
Nota*: Adaptacion de la cadena de valor para servicios de Pierre Eigler y Eric Langeard en su libro "Servuccion”
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A continuacién, se presenta el proceso de venta y la prestacion del servicio,

desde la adquisicion de informacién hasta la entrega de resultados al cliente.

Analigis del
Mercpda y
recopilgcidn de
informacidn

Gestion Comercial (Gerente Comercial o Consultores Senior o
Socio)

Gestionar
clientes
tentativos

Busqueda de
Clientes

Elecciony
Megociacian
del Servicio

Cierre de la
Megociaciony
firma de
contrato

Cirecer los servicios
de consultoria y
valoracion

s

—>

Requiefe mas
Sendgios?

Asignacion de
Equipo de
Consultores y
Lider Encargado

Gestion de servicio (Consultores)

Redaccion de los

Presentacion
de resultados
al cliente

Prestacion del
Servicio

informes,
conclusiones y
recomendaciones

Flujograma de la Empresa Value

Analisis del

Mercado y

recopilacidn de
premisas

Analisis del Mercado e Investigacion
(Consulores)

Requerimiento de
informacion
financiera al cliente

Apoyo Administrativo (Gerencia
General/ Planificacion/Contabilidad/s|

QO
Ll
Soporte del

departam ento
de tecnologia

Figura No.9: Flujo de Proceso de Venta Value
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6.3 Estructura Organizacional

6.3.1 Constitucién Legal

La empresa estara constituida bajo la figura juridica de “Sociedad Anénima”,
donde segun la Superintendencia de Compafiias, esta, estara constituida por al
menos dos socios y aporten con un capital minimo de $800. La empresa estara
registrada como Value Consulting Group S.A. dentro del registro mercantil y
cumplira con todas las obligaciones legales para mantenerse en funcionamiento.
En este caso la empresa constara con dos socios que tengan el mismo
porcentaje de participacion en la empresa, es decir 50% en ambas partes. Estos
socios estaran actuando como integrantes en la junta de accionistas, y también
como consultores dentro de la compafiia. Un socio estara trabajando con el titulo
Consultor Socio, mientras que el otro estara trabajando con el titulo de Gerente

General.

6.3.2 Organigrama

La estructura organizacional de la empresa sera funcional, es decir, la asignacién
de puestos sera en base a la experiencia y habilidades para cumplir con los
requerimientos de cada vacante; adicionalmente, funcionard& como una
estructura horizontal permitiendo empoderar a los miembros de la empresa, de
esta manera se espera que cada consultor maneje a sus clientes y se maneje
de manera mas independiente. Por otro lado, este sistema facilita la resoluciéon
de problemas por medio del intercambio de ideas y la facilidad del intercambio

de informacion.
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Los consultores a partir del nivel Senior se encargardn de manejar el
presupuesto de marketing y publicidad bajo la requerida aprobacion del
generante general, esto significa que no habrd un departamento de marketing
dentro del organigrama de la empresa. Tanto el contador como el asistente legal
trabajardn medio tiempo en la empresa con la intencién de reducir gastos en la

organizacion.

Junta de
Accionista

Gerente General

Departamento de

Consultoria [

< Asistencia Legal ’

Community
Manager y apoyo
informatico

Departamento de
Administracion

Consultores

Jefe de
Planificacion
estratégica 'y
Presupuestos

D

Figura No.10: Organigrama de la Empresa Value



6.3.3 Descripciéon de Puestos

Tabla No.10: Descripcion de puestos

Tiempo

carreras afines

Cargo Experiencia | Titulo Necesario Funciones
Titulo de cuarto nivel |Asignacién de Funciones y creacion de grupos de trabajo
en Ing. Comercial |Liderar proyectos de acuerdo a la complejidad de los analisis
/Adimistracion de - - - -
Gerente General | 4-5 afios empresas/ Gestionar propuestas internas y proyectos para la continua mejora de la
Finanzas/Auditoria y |SMPresa
Contabilidad/Carreras | Establecer objetivos a nivel corporativo para la empresa
Afines Negociacion y bisqueda de nuevos clientes
Creacion de contratos para prestacion de servicios
Asistente Legal . Consultoria legal y apoyo en leyes tributarias
P g 2 afios Abogado —
Medio Tiempo Derecho Societario
Redaccion de documentos legales
) ) Brindar el servicio de consultoria y asesoramiento gerencial a los clientes
Titulo de cuarto nivel
en Ing. Comercial |Apoyar y gestionar a los equipos de consultores para el cumplimiento de
/Adimistracién de |actividades
Consultor Socio | 4-5 afios empresas/ Establecer objetivos a nivel corporativo para la empresa
Finanzas/Auditoria y |Realizar informes y presentaciones para los clientes
Contabilidad/Carreras —— - - ) i
Afines Iniciar relaciones eficientes con diferentes empresas, negociar y cerrar la
venta del servicio
Brindar el servicio de consultoria y asesoramiento en finanzas Estratégicas
Apoyar y liderar a los equipos de consultores para el cumplimiento de
! Admistracién de  |actividades
Consultor Senior ~ 8 - -
@ 2-3 afios |[empresas, Finanzas o|Agendar reuniones semanales con los clientes
carreras afines Realizar informes y presentaciones para los clientes
Iniciar relaciones eficientes con diferentes empresas, negociar y cerrar la
venta del servicio
Brindar el servicio de consultoria especializado en valoracién de negocio en
Admistracion de  |marcha
Consultor o . —— - - — —
Analista 2 afios  |empresas, Finanzas o|Realizar informes y trabajo operativo para la creacion del servicio
carreras afines  |Realizar analisis de la informacion obtenida
Reallizar presentaciones y revision de archivos preliminares
) » Brindar apoyo operativo en el departamento de consultoria
Consultor 6 meses a1 Admlstrac_lon de Realizar informes y trabajo operativo para la creacion del servicio
Asistente ario empresas, Finanzas o Requerir la informacion necesaria al cliente
carreras afines q - - — - —
Realizar presentaciones y revision de archivos preliminares
Crear presupuestos anuales de venta y gasto dentro de la empresa
Jefe de Admistracién de  |Medicion de obijetivos e implementacién de indicadores
planificaciéon = 8 - - - -
Estratégica y 2-3 afios |empresas, Finanzas o |Realizar reuniones con el directorio sobre el estado de la empresa
carreras afines i ificaci
presupuestos Detgrmlnar ly calcular bonificaciones por bonos de venta
Andlisis de interno de la empresa
Asistente Apoyo informético
Informatico y 1 a2 afios Ingeniero en Creacion de Intranet y sistemas de control
Community Sistemas Manejo de cuentas de acceso y correo electrénico empresarial
Manager Manejo de Pagina web y redes sociales
) » Elaboracion de balances generales dentro de la empresa
Contador Medio - Admlstrac_lon de Manejo de cuentas bancarias
2 afios empresas, Finanzas o

Tesoreria

Aspectos financieros de la empresa
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7 EVALUACION FINANCIERA

El proyecto se evaluard bajo las siguientes premisas adquiridas del mercado
ecuatoriano, entidades de control y estimaciones adquiridas dentro de la

investigacion de mercado, véase la Tabla No. 8:

Tabla No. 11: Premisas para Evaluacion Financiera

Premisas Datos

Tasa de crecimiento promedio de las ventas de industria de consultoria de

gestion empresarial. (2006-2018) 13,48%
Inflacion Promedio periodo 2008-2018 2,82%
Beta Apalancada de la industria (Manejo y administracion de inversiones) 1,1
Beta desapalancada (Manejo y administracion de inversiones) 0,73
Riesgo Pais (Junio 2019) 6,39%
Demanda Inicial 84
Demanda esperada para el primer anio 30,00
Periodo cuentas por cobrar a credito 30%
Periodo cuentas por Cobrar de contado 70%
Tasa efectiva maxima comercial ordinario (Prestamo) 11,83%
Tasa libre de riesgo 2,90%
Tasa de Impuestos (Sri) 25%
Participacién Trabajadores 15%
Escudo Fiscal 36%
Razén Deuda/Capital 0,67
Costo Deuda Actual 11,83%
Estructura de Capital Inicial 60,00%
Estructura de Deuda Inicial 40,00%

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

Los ingresos provienen de brindrar el servicio de consultoria en funcién a los
paguetes establecidos (Vease Tabla No. 10). La tasa de crecimiento promedio
para los ingresos en la industria es del 13,48%, datos obtenidos del Servicio de

Rentas Internas para los ultimos 12 afios.
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Las ventas no tienen una tendencia constante, debido a que este servicio
presenta caracteristicas estacionales, lo que significa que sus ventas no son las
misma para cada mes. La ventas se las estima de manera diferente para cada
paquete, dependiendo las horas necesarias para su cumplimiento, analisis del

mercado y capital humano disponible.

Tabla No. 12: Estacionalidad del Servicio de Consultoria

Estacionalidad del servicio de consultoria

[

IS

Cantidad de servicios Ofrecidos
o = N ow

12345678 9101112131415161718192021222324252627282930313233343536373839404142434445464748495051525354555657585960
Meses

Se cuenta con 7 consultores en la empresa, con lo que se planea armar dos
grupos de trabajo, los cuales pueden realizar hasta 2 consultorias mensuales

por grupo.

Apartir del cuarto afio, se ha planteado contratar a un consultor mas para

aumentar la capacidad de la empresa a cinco consultorias mensuales.
Se plantea realizar una valoracién de nergocio en marcha mensual

La consultoria en Finanzas corportativas + Valoracion de negocio en marcha se
plantea realizarla al menos cada dos meses al igual que la Consultoria Gerencial

+ Valoracion de negocio en marcha .

La Auditoria Externa + Valoracion de negocio en marcha esta pensanda relizarse
al menos 3 veces al afio, y finalmente la Asesoria permanente al directorio, se

piensa realizar a dos clientes al afo.
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Tabla No. 13: Ingresos por Servicios de Consultoria

Ingresos por Servicios de

Volumen de venta Anual

Consultoria
Paquete 1 Valoracion de Negocio en Marcha 12 12 13 14 14
Paquete 2 Consultoria en Finanzas Corporativas + Valoracion de Negoci 7 7 8 8 8
Paquete 3 Consultoria en Consultoria Gerencial + Valoracion de Negoci 6 7 8 8 9
Paquete 4 Auditoria externa + Valoracion de Negocio 3 4 4 4 4
Paquete 5 Asesoria Permanente al directorio 2 2 2 3 4
Total de Servicios de consultoria prestados al afio en délares 30 32 35 37 39
Variacion de cantidad de servicio vendido 6,7% 9,4% 5,7% 5,4%

Ingresos por Servicios de

Valores en Délares

Consultoria
Paquete 1 Valoracién de Negocio en Marcha $ 76.800,00 | $ 78.965,76 [ $ 87.958,64 | $ 97.395,93 | $100.142,50
Paquete 2 Consultoria en Finanzas Corporativas + Valoracion de Negocid $ 52.080,00 | $ 53.548,66 | $ 62.924,26 | $ 64.698,72 | $ 66.523,23
Paquete 3 Consultoria en Consultoria Gerencial + Valoracion de Negocid $ 63.360,00 | S 76.004,54 | $ 89.311,85 | $ 91.830,45 | $106.222,58
Paquete 4 Auditoria externa + Valoracién de Negocio $ 41.952,00 | $ 57.513,40 [ $ 59.135,27 | $ 60.802,89 | $ 62.517,53
Paquete 5 Asesoria Permanente al directorio $ 31.600,00 | $ 32.491,12 | $ 33.407,37 | $ 51.524,19 | $ 70.636,22
Total de Servicios de consultoria prestados al afio en ddlares $265.792,00 | $298.523,48 | $332.737,40 | $366.252,18 | $406.042,05
Variacion en ddlares de servicio vendido 12,3% 11,5% 10,1% 10,9%

7.1.2 Proyeccion de costos y gastos

Dentro de los gastos de la empresa se procedio a dividir bajo los siguientes
conceptos: gasto de sueldos, gasto de marketing y publicidad, y finalmente

gastos operativos.

Tabla No. 14: Resumen de Gastos

Cargo Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Total Sueldos $200,084.00 | $205,604.15 | $211,279.97 | $224,847.15 | $235,581.04
Gasto Arriendo de Oficina S 24,000.00 | $ 24,676.80 | $ 25,372.69 | $ 26,088.20 | $ 26,823.88
Gastos Servicios Basicos S 5880.00 S 604582 |S 6,21631|S 6,391.61 (S 6,571.85
Gastos Servicios de Limpieza S 7,20000 S 7,403.04|S 7,611.81|S 7,826.46|S$ 8,047.16
Gastos Suministros de Oficina S 1,200.00 (S 1,233.84|S 1,26863|S 1,304.41 (S 1,341.19
Toral Gastos Operativos S 38,280.00 | $ 39,359.50 | S 40,469.43 | $ 41,610.67 | S 42,784.09
Diseno de logo S 150.00 | $ - S - S - S -
Impresion de targetas (1000) S 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00 | S 50.00 | $§ 50.00
Pagina Web y Mantenimiento S 1,000.00 | $ 150.00 | $ 154.23 [ S 158.58 | $ 163.05
Publicidad S 531584 |S$ 597047 | $ 13,309.50 | $ 14,650.09 | $ 16,241.68
Facebook $ 1,200.00 | $ 1,233.84|S 1,26863|S 1,30441|S$ 1,341.19
LinkedIn $ 1,800.00| ¢ 1,850.76 | $ 1,902.95|$ 1,956.61 | $ 2,011.79
Regalos Corpotrativos S 1,200.00 (S 1,233.84|S 1,26863|S 1,304.41 (S 1,341.19
Capacitaciones S 4,000.00 S 8,00000|S$ 822560|S 8457.56|S$ 8,696.07
Encuestas e investigaciones S 3,000.00 S 3,08460|S 3,171.59|S$ 3,261.02 S 3,352.99
Descuentos S 797376 | S 895570 | S 9,982.12 | $ 10,987.57 | $ 12,181.26
Total Gasto Marketing y Publicidad S 25,689.60 | $ 30,529.21 | S 39,333.25 | $ 42,130.25 | S 45,379.22

El gasto de sueldos se definio bajo el analisis de la hora de trabajo de cada

consultor, y se planteo un monto de acuerdo al tipo de consultor segun el
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promedio del mercado. Al ser un servicio y por la caracterisitica del negocio no
se genera costo de los bienes vendidos. El precio esta directamente enfocado
en cumplir con las obligaciones de la empresa y su rentabilidad. La variacion
anual de los gastos ha sido ajustada por el promedio de inflacion de los dltimos

8 afnos.

Dentro los gastos operativos esta el arriendo de la oficina, desde donde se
brindara el servicio de consultoria. Los servicios basicos como agua, energia,
telefono e internet; suministros de oficina para cubrir con las necesidades de la

empresa y finalmente contratar un servicio de limpieza.

Para el rubro de marketing y publicidad, se encuentra el diseno de marca, pagina
web y redes sociales, capacitaciones, encuestas e investigaciones y finalmente

descuentos para los clientes.

Para asignar el presupuesto de publicidad, se estimo el 2% de los ingresos
anuales con la intencion de promociénar a la empresa y convertir estos esfuerzos
publicitarios en un mayor niumero de consultorias realizadas para la empresa.
De igual manera, los descuentos durante el afio seran del 3% de los ingresos
generados, teniedo una politica empresarial que consiente en que entre mas se
venda mas descuentos la empresa estara en posibilidad de ofrecer a sus

clientes.

7.1.3 Politicas Financieras

e Al no tener rotacion de inventarios la politica de cuentas por pagar es
inmediata a la adquisicion del gasto.
e Los gastos principales en la compafia se cancelan en efectivo, los

beneficios sociales se provisionan en la cuentas sueldos por pagar.
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e Con laintencion de generar valor para el cliente y ayudar a las PYMES,
la politica de cuentas por cobrar es del 70% de contado y 30% a credito
pagadero en 30 dias.

e Se mantendra una estructura de deuda y capital no mayor al 40% de

deuda y no menor al 60% en capital de la empresa.

7.2 Inversion Inicial, capital de trabajo y estructura de capital

La inversion inicial esta compuesta de inversion de activos tangibles, inversion

activos intangibles y capital de trabajo Inicial.

e Los activos tangibles de la empresa incluyen: mobiliario de oficina y
equipo con un valor de $18,996.00

e Los activos intangibles de la empresa incluyen: constitucion, licencias y
software con un monto de $2,497.00

e Finalmente el capital de trabajo Inicial con un valor de $27,899.48

El Capital de trabajo Inicial se establecio en funcién a cubrir un mes de gastos
de la compaiia, tomando en cuenta la politica de cuentas por cobrar de la
compafia del 30% a credito, la variacion mensual de las ventas y la capacidad

de la empresa para cubrir sus pasivos corrientes.

Tabla No. 15: Capital de Trabajo

Inversion De Capital De Trabajo Neto (27,899.48) - - - - -
Variacion De Capital De Trabajo Neto - (17,799.28)[ (8,435.21) 265.96 159.48 136.83
Recuperacion De Capital De Trabajo Neto - - - - - 53,571.70
Variacion De Capital De Trabajo Neto (27,899.48)| (17,799.28)| (8,435.21) 265.96 159.48 | 53,708.54

7.2.1 Estructura de Capital

La estructura de capital esta esta conformada de la siguiente manera 60% de
capital con un valor de $29,635.49 y 40% con un valor de $19,756.99. La tasa

referencial se la adquirio mediante la Corporacion Financiera Naciénal con una
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tasa de interes de 11,83% anual para 5 afios, amortizando la deuda a cuotas

mensuales de $ 437.79.

Tabla No. 16: Estructura de capital

Estructura de Capital

Propio 60.00% S 29,635.49
Deuda L/P 40.00% S 19,756.99
Razoén Deuda Capital 0.67

7.3 Proyeccion de los Estados Financieros

7.3.1 Estado de resultados proforma

A continuacion el estado de resultados proyectado a cinco afios de la empresa

Valua S.A:;

Tabla No. 17:Estado de Resultados

Estado De Resultados Proforma Anual

1 2 3 4 5

Valoracién de Negocio en Marcha $ 76,800.00 | $ 78,965.76 | S 87,958.64 | S 97,395.93 | $100,142.50
Consultoria en Finanzas Corporativas + Valoracién de Negocio| $ 52,080.00 | $ 53,548.66 | $ 62,924.26 | $ 64,698.72 | $ 66,523.23
Consultoria en Consultoria Gerencial + Valoracién de Negocio | $ 63,360.00 | $ 76,004.54 | $ 89,311.85 | $ 91,830.45 | $106,222.58
Auditoria externa + Valoracion de Negocio $ 41,952.00 | $ 57,513.40 | $ 59,135.27 | $ 60,802.89 | $ 62,517.53
Asesoria Permanente al directorio $ 31,600.00 | $ 32,491.12 | $ 33,407.37 | $ 51,524.19 | $ 70,636.22

$265,792.00 | $298,523.48 | $332,737.40 | $366,252.18 | $406,042.05
Gastos sueldos $200,084.00 | $205,604.15 | $211,279.97 | $224,847.15 | $235,581.04
Gastos Operacionales $ 38,280.00 | $ 39,359.50 | $ 40,469.43 | S 41,610.67 | S 42,784.09
Gastos de Marketing $ 25,689.60 | $ 30,529.21 [ $ 39,333.25 | $ 42,130.25 | S 45,379.22
Gastos de depreciacion S 2,459.60 | $ 2,459.60 | S 2,459.60 | S 2,459.60 | $ 2,459.60
Gastos de amortizacion S - S - S - S - S -
Utilidad Antes De Intereses E Impuestos Y Particip. $ (721.20)( $ 20,571.02 [ $ 39,195.15 | $ 55,204.50 | $ 79,838.10
Gastos de intereses S 2173.82|S 1,789.08 (S 1,356.28 | $ 869.40 | S 321.70
Utilidad Antes De Impuestos Y Participacién $ (2,895.02)| $ 18,781.93 | $ 37,838.87 [ $ 54,335.10 | $ 79,516.39
15% Participacion Trabajadores S - S 2,817.29|S 5675.83|S$ 8,150.26 | $ 11,927.46
Utilidad Antes De Impuestos $ (2,895.02)( $ 15,964.64 | $ 32,163.04 | $ 46,184.83 | S 67,588.93
22% Impuesto A La Renta S - S 3,91.16|S 8,040.76 | $ 11,546.21 | S 16,897.23
Utilidad Neta $ (2,895.02)( $ 11,973.48 [ $ 24,122.28 | $ 34,638.63 | $ 50,691.70

El estados de resultados proforma representa la proyeccidn de ingresos y gastos

gue la compafia tendra durante los proximos 5 afios. La empresa Value S.A

presenta un resultado negativo en el primero afo de utilidades, esto se explica

por la baja participacion de mercado y la reciente apertura de la organizacion.

Apartir del segundo afo, la utilidad es positiva lo que muestra que los ingresos
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empiezan a superar a los gastos. Esto se da debido a que, se planteo el precio

del servicio para que se cubran todos los gastos y tener un margen de utilidad.

7.3.2 Estado de situacién financiera

El estado de situacion financiera muestra un resumen de los activos, pasivos y

patrimonio:

Tabla No. 18: Estado de Situacion Financiera

Estado De Situacion Financiera Proforma Anual

Corrientes 27,899.48 27,371.43 45,528.07 68,280.70 101,178.69 149,614.39
Efectivo 27,899.48 14,284.23 33,688.14 56,106.88 88,661.58 136,744.29
Cuentas por Cobrar - 13,087.20 11,839.93 12,173.81 12,517.12 12,870.10
No Corrientes 21,493.00 19,033.40 16,573.80 14,114.20 11,654.60 9,195.00
Propiedad, Planta y Equipo 18,996.00 18,996.00 18,996.00 18,996.00 18,996.00 18,996.00
Depreciacion acumulada - 2,459.60 4,919.20 7,378.80 9,838.40 12,298.00
Intangibles 2,497.00 2,497.00 2,497.00 2,497.00 2,497.00 2,497.00
Amortizacion acumulada - - - - - -
Corrientes 2,987.00 10,174.94 10,242.86 10,426.69 10,642.84
Sueldos por pagar 2,987.00 4313.14 4,434.78 4,717.07 4,947.10
Impuestos por pagar - 5,861.79 5,808.09 5,709.62 5,695.74
No Corrientes 19,756.99 16,677.36 13,212.98 9,315.80 4,931.75

Deuda a largo plazo 19,756.99 16,677.36 13,212.98 9,315.80 4,931.75

Capital 29,635.49 29,635.49 29,635.49 29,635.49 29,635.49 29,635.49
Utilidades retenidas - (2,895.02) 9,078.46 33,200.74 67,839.37 118,531.06

El activo corriente esta conformado por efectivo y cuentas por pagar, estas

cuentas son las principales para generar solvencia y liquidez en la empresa. Los

activos no corrientes son los activos tanto tangibles como intangibles, es decir el

mobiliario, equipo de computacion y licencias.

Por otro lado, los pasivos estan conformados por los pasivos corrientes que son:

sueldos por pagar donde se provisionan los beneficios laborales de los

empleados e impuestos por pagar, los cuales se pagan anualmente bajo las

normas del Servico de Rentas Internas.

El patrimonio muestra el capital de la empresay las ganacias o perdidas de cada

periodo.



7.3.3 Estado de Flujo de Efectivo

Tabla No. 19:Flujo de Efectivo

Flujo Efectivo Proyectado Anual

ANO

ANC

ANC

ARo 4
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ANO

Actividades Operacionales (10,535.62)( 22,868.29 | 26,315.92 | 36,938.75 53,014.47

Utilidad Neta (2,895.02)| 11,973.48 | 24,122.28 | 34,638.63 50,691.70
Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion 2,459.60 | 2,459.60 | 2,459.60 | 2,459.60 2,459.60

- Cuentas por cobrar (13,087.20)| 1,247.27 (333.89) (343.30) (352.98)

+ Sueldos por pagar 2,987.00 1,326.14 121.63 282.30 230.02

+Impuestos - 5,861.79 (53.71) (98.47) (13.87)
Actividades de Inversion - - - - -

- Adquisicion PPE y intangibles - - - - -
Actividades de Financiamiento (3,079.64)| (3,464.37)| (3,897.18)| (4,384.05)| (4,931.75)

+ Deuda Largo Plazo (3,079.64)| (3,464.37)| (3,897.18)| (4,384.05)| (4,931.75)

- Pago de dividendos - - - - -

+ Capital - - - - -
Incremento Neto En Efectivo (13,615.26)| 19,403.92 | 22,418.74 | 32,554.70 | 48,082.71
Efectivo Principios De Periodo 27,899.48 | 14,284.23 | 33,688.14 | 56,106.88 88,661.58
Total Efectivo Final De Periodo 14,284.23 | 33,688.14 | 56,106.88 | 88,661.58 | 136,744.29

La cuenta de efectivo en la empresa va en aumento todos los afos, debido a las

ganancias acumuladas que la empresa Value S.A presenta, marcando una clara

tendencia creciente. La empresa tiene una gran cantidad de efectivo al final de

cada periodo, lo que puede ser utilizado para el crecimiento y reinversion en el

personal e instalaciones de la empresa.
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7.4 Flujo de caja del proyecto y del inversionista, célculo de tasas de
descuento y criterios de valoracion.

7.4.1 Flujo de cajadel proyecto descontado con la tasa WACC

A continuacion, se presenta el flujo de caja descontado:

Tabla No. 20:Flujo de Caja

|FIujo de Caja Anual 0 1 2 3 4 5
Ventas 265,792.00 | 298,523.48 | 332,737.40 | 366,252.18 | 406,042.05
Gastos Sueldos 200,084.00 | 205,604.15 | 211,279.97 | 224,847.15 | 235,581.04
Gastos Operacionales 38,280.00 39,359.50 40,469.43 41,610.67 42,784.09
Gastos De Marketing 25,689.60 | 30,529.21 | 39,333.25| 42,130.25| 45,379.22
Gastos De Depreciacion 2,459.60 2,459.60 2,459.60 2,459.60 2,459.60
Gastos De Amortizacion - - - - -
IUtiIidad Antes De Intereses E Impuestos Y Particip. (721.20)| 20,571.02 | 39,195.15| 55,204.50 | 79,838.10
Gastos De Intereses 2,173.82 1,789.08 1,356.28 869.40 321.70
IUtiIidad Antes De Impuestos Y Participacion (2,895.02)|] 18,781.93 37,838.87 54,335.10 | 79,516.39
15% Participacion Trabajadores - 2,817.29 5,675.83 8,150.26 11,927.46
|Uti|idad Antes De Impuestos (2,895.02)| 15964.64 | 32,163.04 | 46,184.83 | 67,588.93
22% Impuesto A La Renta - 3,991.16 8,040.76 | 11,546.21 | 16,897.23
|Utilidad Neta (2,895.02)|] 11,973.48 | 24,122.28 | 34,638.63 | 50,691.70
Flujo De Caja Del Proyecto

Utilidad Antes De Intereses E Impuestos Y Particip. - (721.20)| 20,571.02 | 39,195.15| 55,204.50 | 79,838.10
Gastos De Marketing - 2,459.60 2,459.60 2,459.60 2,459.60 2,459.60
Gastos De Depreciacion - - - - - -
15% Participacion Trabajadores - - 2,817.29 5,675.83 8,150.26 11,927.46
22% Impuesto A La Renta - - 3,991.16 8,040.76 | 11,546.21 | 16,897.23
Flujo De Efectivo Operativo Neto (F.E.O) - 950.39 | 15,573.62 | 27,446.51| 37,652.47 | 53,356.39
Inversion De Capital De Trabajo Neto (27,899.48) - - - - -
Variacion De Capital De Trabajo Neto - (17,799.28)|  (8,435.21) 265.96 159.48 136.83
Recuperacion De Capital De Trabajo Neto - - - - - 53,571.70
Variacion De Capital De Trabajo Neto (27,899.48)| (17,799.28)| (8,435.21) 265.96 159.48 | 53,708.54
Inversiones (21,493.00) - - - - -
Recuperaciones - - - - - -
Recuperacion Maquinaria - - - - - 250.00
Recuperacién Equipo De Computacion - - - - - 750.00
Gastos De Capital (Capex) (21,493.00) - - - - 1,000.00
Flujo De Caja Del Proyecto (49,392.4s)| (16,848.89)| 7,138.41 | 27,712.47 | 37,811.95 | 108,064.92
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Tabla No. 21:Evaluacion de los flujos del proyecto

Evaluacion Flujos Del Proyecto
VAN $26,796.76
IR 1.54
TIR 28.29%
PRI 4,83 afos

Los flujos del proyecto en el afio 0 y en el afio 1 son negativos, debido a la
inversion inicial y el capital de trabajo neto; este Ultimo se ve afectado
negativamente por las pérdidas de utilidad en el periodo, lo que representan
fuertes cantidades en contra. Sin embargo, a partir del segundo afio, vemos una
recuperacion principalmente por la ganancia del periodo, haciendo que los flujos

se tornen positivos.

El resultado del VAN es positivo lo que indica que se deberia aceptar el proyecto.
Adicionalmente, la TIR de igual manera es positiva con un valor de 28,29% esto
solo confirma que el plan de negocio deberia llevarse a cabo, ya que es mas alta
gue la tasa de descuento de 17,44% (WACC). La rentabilidad de proyecto indica
gue por cada dolar invertido se recuperan 0,54 centavos y finalmente el periodo

de recuperacion es de 4,83 afos.

7.4.2 Flujo de cajadel Inversionista

Tabla No. 22: Flujo de Caja del Inversionista

Flujo De Caja Del Inversionista - - - - - -
Flujo De Caja Del Proyecto (49,392.48)| (16,848.89)|  7,138.41| 27,712.47| 37811.95| 108,064.92
Préstamo 19,756.99 - - - - -
Gastos De Interés - (2173.82)] (1,789.08)] (1,356.28)]  (869.40)|  (321.70)
Amortizacién Del Capital - (3,079.64)|  (3464.37)| (3,897.18)| (4,384.05)| (4,93L75)
Escudo Fiscal - 788.01 648.54 491,65 315.16 116.62

Flujo De Caja Del Inversionista | (29635.49) (21,31434) 2,533.50 | 22,950.66 | 32,873.65 | 102,928.08 |
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Tabla No. 23: Evaluacion de los flujos del inversionista

Evaluacion Flujo Del Inversionista
VAN $15,795.83
IR 1.53
TIR 33.57%
PRI 4,77 afios

El flujo del inversionista arroja un resultado positivo en el VAN, lo cual significa
gue se recomienda aceptar el proyecto. Por otro lado, la TIR tiene una valor de
33.57% superior a la tasa de descuento de 24,04% (CAPM) que indica que el
proyecto es viable. Finalmente, por cada délar invertido se obtiene una
rentabilidad de 0,53 centavos y el periodo de recuperacion de la inversion es en
4,77 anos.

7.5 Indices Financieros

Tabla No. 24:Indicadores Financieros

Indicadores Ano
Razones de liquidez 1 2 3 4 5 Value Industria
Razdn circulante veces 9,16 4,47 6,67 9,70 14,06 8,81 1,6
Razones de apalancamiento
Razdn de deuda a capital veces 0,74 0,60 0,31 0,16 0,07 0,38 0,53
Razon de cobertura del Interes generado |veces (0,20) 11,87 29,71 65,33 254,82 26,68 24,56
Razones de rentabilidad
Margen de utilidad Neta % -1,1% 4,0% 7,2% 9,5% 12,5% 6% 8,40%
ROA % -6% 19% 29% 31% 32% 21%|  9,48%
ROE % -11% 31% 38% 36% 34% 26%| 20,38%
Razones de actividad
Rotacion de Activos 5,73 4,81 4,04 3,25 2,56 4,08 3,98
Rotacion de Cuentas por Cobrar 20,31 25,21 27,33 29,26 31,55 26,73 42,6

7.5.1 Medidas de liquidez

Razon circulante: Value S.A tiene un promedio durante 5 afios en el cual por

cada délar de pasivo corriente se genera 8 ddélares de activo circulante, esto
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demuestra que la empresa puede cubrir sus gastos y obligaciones mas rapido

gue la industria

7.5.2 Medidas de solvencia

Razén deuda Capital: La empresa tiene una razén de 0.38 en promedio, lo que
significa que su deuda esta por debajo de la razén de la industria. Un alto indice
de apalancamiento puede significar que la empresa demasiada deuda y puede

dificultar su solvencia.

Razon de cobertura: La empresa mantiene un valor promedio de 26,68
mientras que en la industria el promedio es de 24,56. Este indicador muestra la
relacion entre los gastos financieros de la companiia, su deuda a corto plazo y la

capacidad de generar efectivo para cubrir con las obligaciones.

7.5.3 Medidas de actividad

Rotacion de activos: La empresa mantiene un valor de 4,08 mientras que la
industria un valor de 3,98. Esto significa que la capacidad de los activos de la
empresa esta sobre el promedio para generar ingresos, lo cual se considera

favorable para la compaiiia.

Rotacion de cuentas por cobrar: las cuentas por cobrar de la empresa tienen
una politica del 30% a crédito y mediante este indicador podemos observar que
la compainiia tiene un valor de 26,73 que indica el plazo promedio de los créditos
gue la empresa entrega a sus clientes. Este indicador es menor al de la industria,
lo cual es pertinente, debido a que se cobra mas veces las cuentas por cobrar

en la organizacién adquiriendo mayor liquidez.
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7.5.4 Medidas de rentabilidad

Margen de Utilidad Neta: la empresa en promedio de los 5 afios presenta un
valor de 6% en comparacién con la industria que tiene 8% de margen de utilidad.
Se puede explicar la diferencia por la pérdida del primer afio donde la utilidad es
negativa, a pesar de esto se debe considerar que la empresa en sus primero

afnos y el indicador tiene una tendencia creciente.

ROA: por cada ddlar invertido en la empresa, los activos de la empresa generan
21% de rentabilidad en comparacion con la industria que genera en promedio

9,48%, lo cual es favorable para la empresa Value S.A.

ROE: en promedio, por cada dolar en el patrimonio de la empresa, esta es capaz
de generar un promedio de 26%, el cual esta por sobre el valor de la industria de
20,38%; concluyendo que la empresa presenta mejores resultados durante los

5 afos en los cuales se ha preparado los estados financieras.

8 Conclusiones Generales

8.1 Conclusiones

En base al andlisis externo se puede concluir que el promedio de crecimiento de
la industria de actividades de consultoria de gestion empresarial es de 13,48%,
a pesar de existir un decrecimiento en el afio 2016, debido a la disminucién del
crecimiento del PIB y la aparicion de la deflacion, lo que se gener6 por la falta de
consumo en el pais. La industria retoma su crecimiento para el afio 2018 y se
muestra prometedora, gracias a la creacion de leyes y proyectos que fomentan

la inversion en PYMES como: la ley organica de fomento productivo, apertura a
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tratados internacionales, mejora de indices de libertad y democracia, Yy

disminucion del riesgo pais.

Debido a la poca cantidad de capital inicial requerido, la amenaza de nuevos
competidores es alta, asi como también la amenaza de los competidores
existente en la industria, ya que existen varias empresas que brindan servicios
de consultoria. Sin embargo, la cantidad de clientes tentativos es alta,
permitiendo asi adquirir un porcentaje de particién en el mercado. Por otro lado,

la gran cantidad de proveedores muestra una oportunidad para la industria.

En base al andlisis del cliente, se determiné que el servicio agrega mas valor si
es que viene acompafado de algun otro servicio relacionado con la consultoria
en gestion empresarial. Ademas, el 72% de empresas encuestadas estarian
interesadas en adquirir el servicio de valoracion de empresas. El precio para
PYMES debe considerar sus limitaciones, y brindar la mejor combinacion del
servicio es vital para adquirir clientes. Los consultores deben estar preparados
para poder dar un analisis completo de la empresa, y la constante investigacion

de los mercados es algo que el cliente considera relevante.

La investigacion del mercado permitio disefiar la mejor estrategia de marketing;
el servicio se lo ofrecera por paquetes que complementen la valoracion de
empresas. Los consultores estaran en constante investigacion de los mercados,
y capacitados para brindar el valor mas confiable a los clientes. El
posicionamiento de la empresa plantea ofrecer un servicio en el esquema de
mas por menos. La fijacién de precios se la realizé con el fin de entender las
limitaciones de las PYMES y ser mas competitivos que la competencia, pero sin
dejar de ser rentables. Se buscara adquirir clientes por medio del manejo de
redes sociales y el marketing directo, ejerciendo una gran presion en atraer

clientes por medio de la publicidad de imagen y de promocion.

La propuesta de filosofia de la empresa se basé en entregar la mayor cantidad
de valor al cliente. El disefio de la organizacion se realizé buscando perfiles que
tengan la experiencia necesaria y manejen las habilidades requeridas. La
empresa busca empoderar a sus empleados para mejorar su productividad en la

organizacion.
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La construccion del modelo financiero se la realiz6 en base a premisas reales
del Ecuador y mercados financieros internacionales, de esta manera se proyecto
los ingresos y gastos para concluir que el proyecto es rentable, por lo tanto, se
recomienda aceptarlo. Los flujos de caja del proyecto tienen un VPN positivo de
$26.796, con un retorno de 0,54 centavos por cada délar invertido y un periodo
de recuperacion de 4,83 afios. Mientras que para el inversionista el VPN tiene
un valor de $15.795, con un retorno de 0,53 centavos por cada délar invertido y

un periodo de recuperacion de 4,77 afos.

8.2 Recomendaciones

Se recomienda priorizar la calidad y no disminuirla, se debe tomar en cuenta que
este tipo de servicio crece, dependiendo de la percepcion que la empresa
transmita. Un cliente satisfecho significa adquirir renombre en el mercado, y la

reputacion para una consultora significa gran parte de su valor agrega.

Se debe prever que los gastos no superen los ingresos por ventas, la cantidad
de consultores debe ser estrictamente la necesaria para no incurrir en gastos
adicionales. Se recomienda que a medida que exista ganancia en cada periodo
de la empresa, se adquiera oficinas propias, asi se elimina el gasto por arriendo

y el patrimonio de la empresa sigue revalorizandose por pasar a ser activo fijo.

Finalmente, se recomienda ser parte de redes empresariales que brinden la
oportunidad de ofertar el servicio, para atraer mas clientes a la empresa y

aumentar las ventas por ingresos.
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Anexo No.1: Grafica de las 5 fuerzas competitivas de Porter

FUERZAS COMPETITIVAS DE
PORTER

Amenaza de entrada de
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Poder de negociacién de _.'é Rivalidad entre
los proveedores o1 + |/ competidores existentes
L0
Poder de negociacién de Amenaza de productos
los clientes sustitutos

Anexo No.2: Matriz de Evaluacion Externa

Calificacion

Factores Criticos para el éxito Ponderacion Calificacion
Ponderada

Oportunidades

La creacion de la ley Organica de Fomento Productivo 4 5% 4 0.20779221
Relaciones internacionales mediante la generacion de acuerdos y alianzas 3 4% 3 0.11688312
Crecimiento de la economia y del sector de actividades profesionales, técnicas y administrativas
para el afio 2017 4 5% 4 0.20779221
Incentivos econdmicos dan facilidad para la creacion de nuevas empresas 5 6% 3 0.19480519
La cantidad de personal capacitado en el mercado ecuatoriano 4 5% 4 0.20779221
El excedente de cobertura de la canasta basica 3 4% 3 0.11688312
Para la provincia de pichincha, existen alrededor 200.000 empresas categorizadas como PYMES 5 6% 4 0.25974026
interés en tecnologia cada vez es mas evidente 3 4% 4 0.15584416
Los canales de distribucién en la industria suelen ser muy abundantes 4 5% 4 0.20779221
una empresa consultora especializada en valoracion de empresas no tiene un sustituto directo para
este servicio 4 5% 3 0.15584416
En el mercado los insumos que una empresa consultora utiliza son recursos generales 3 4% 4 0.15584416
Amenazas
Consecuencias del anterior gobierno para dar un freno a la politica y la economia en Ecuador 5 6% 2 0.12987013
3730 establecimientos referente a actividades profesionales, cientificas y técnicas 4 5% 2 0.1038961
Abrir una empresa de este tipo no representa grandes montos de capital por lo que pueden entrar
mas empresas al mercado 2 3% 2 0.05194805
Niif de regulacion para empresas 3 4% 2 0.07792208
la cantidad de empresas Consultoras en Quito esta alrededor de las 220 organizaciones segun
datos del INEC 5 6% 2 0.12987013
La diversidad de competidores hace que la industria sea bastante competitiva 4 5% 2 0.1038961
un bajo costo de cambio hace que resulte mas dificil fidelizar a los clientes 4 5% 2 0.1038961
La deflacion en el pais se da por la falta de consumo 5 6% 1 0.06493506

la transparencia de procesos y la confianza que las empresas se tienen unas con otras es muy poca,
debido a que un buen gobierno corporativo sustentando en valores es muy bajo 3 4% 2 0.07792208
77 2.50649351



Anexo No.2: Guia Focus Group

Focus Group:

e ¢ Conocen el valor de su empresa? si alguien viniera a tocarles la puerta
y ofrecerles una cantidad de dinero ustedes estaran seguros de que
dicha cantidad de dinero es la mas apropiada para ustedes?

e ¢ Creen ustedes que es importante conocer a su empresa para
determinar su verdadero valor?

e ;Qué entienden ustedes por valoracion de empresas?
e ¢ Porgue motivos se valora una empresa?
Producto:
Si hablamos de dar un valor adicional al cliente:

1. consideran que los consultores deberén estar informados sobre el sector
en el cual las empresas se desenvuelven?

2. ¢Qué otra cualidad deberia ofrecer la compafiia en su servicio para
hacerlo més atractivo creen que es necesario realizar reuniones para
garantizar una buena comunicacioén entre la consultora y sus clientes?
Justifique su respuesta.

3. ¢Cbmo se pudiera fidelizar y crear buenas relaciones con los clientes?

4. la entrega de un asesoramiento financiero posterior al servicio puede
conseguir esto?

5. ¢Creen que se deberia brindar otros servicios de asesoria financiera en
la empresa?

Precio

1. ¢El precio se lo deberia fijar por las horas trabajadas o por el tamafio de
la empresa a analizar?
2. ¢Creen que el precio sobre el servicio tenga alguna relacién con el
grado de confianza que se le da al analisis?
Plaza

1. ¢La presentacion y formalidad de las oficinas pudiera ser un factor que
genere confianza en el servicio prestado?

promocion

1. ¢Cbmo se deberia dar a conocer el servicio? cual fuera el medio mas
apropiado para este negocio y por qué?

Segmento

1. ¢Qué opinan de utilizar este servicio para medir la gestién llevada por
los directivos y gerentes de la empresa?



Anexo No.4: Ficha de Entrevista a Expertos

| Entrevista a Expertos dentro de la industria

Nombre del Entrevistado
Cargo
Empresa/Instituciéon
Fecha

Paul Fernandez
Gerente Financiero

11/11/2018

Jhonny Carrillo
Gerente Corporativo
Edimca
12/11/2018

Temas de la Entrevista

|Tema

Respuesta del entrevistado

Respuesta del entrevistado

Analisis de la industria

Las empresas se encuentran en un
proceso de recesion econdémica, las
empresas tratan de optimizar sus
costos. Existen nichos no atendidos
como son las empresas pequefias, estas
no estan consideradas para dar un
servicio de valoracion de empresas.

La industria tiene una desventaja que es
que las empresas no tienen la
costumbre de valorar su compaiiia, sin
embargo, si se logra convencer al cliente
que el servicio le dard una utilidad, se
encontrar una buena oportunidad de
negocio.

Fijacidn de Precios

Localmente en el Ecuador se debe
culturizar a los empresarios, El nicho de
las PYMES estaria dispuesto a pagar en
promedio hasta $5.000 délares una
empresa considerada pequefia en la
clasificacion del SRI. El precio se lo
plantea dependiendo del cliente, sin
embargo, se debe considerar el tamafio
de la empresa y la duracion del anélisis
para el consultor.

El rango de precios estaria entre $3.000
a $9.000 ddlares para empresas
consideradas PYMES. Los honorarios no
solo se pagan por realizar el informe, se
debe incluir la investigacién de mercado,
analisis de otros consultores y expertos
contables. El precio va a ser el tiempo
dedicado en el proyecto, mas la
complejidad y el riesgo, asi como los
cualquier tema durante la investigacion
y las reuniones progresivas.

Competencia en el mercado

No existen muchas empresas en el
mercado, puede haber entre 10-15
empresa que realicen valoracion de
empresas. Normalmente, estas
empresas atienden a grupos
empresariales y no se enfocan en
empresas pequefias.

Las PYMES no poseen un gran niumero
de empresas que les pueda ofertar este
servicio con un valor accesible que se
adapte a sus ingresos, ya que
cominmente este servicio solo se ha
ofrecido a grupos empresariales y
corporaciones grandes.

Potencial del negocio y utilidad

El servicio puede ser util al momento de
lograr dar a conocer al cliente el valor
agregado que la valoracién de empresas
puede ofrecer, como, por ejemplo:
analizar la rentabilidad del negocio,
encontrar nuevos inversores, crear
mejoras y hacer mas eficiente la
organizacidn, entre otros.

Utilizaremos la valoracion de empresas
para realizar una gestion empresarial de
manera adecuada sobre la empresa para
asi poder tomar las decisiones mas
pertinentes para el bien de la compaiiia
y medir el desempefio en base a
rentabilidad

Costo del servicio

Es indispensable trabajar con un
esquema de costos rentable para poder
ser mas competitivo e incrementar el
margen de utilidad

El negocio es muy rentable porque no
implica grandes gastos. El reto esta en
como potenciar el negocio para que al
cliente le parezca atractivo el servicio
ofrecido.

Las PYMES como clientes de la valoracién
de empresas

Las empresas tipo PYMES son los que
mas lo necesitan el servicio, debido a
que, requieren dar un valor a su
empresa para fines de adquirir socios o
definir el valor de sus inversionistas en
la empresa.

Para las PYMES dar un valor a la
empresa funciona como garantia para
potenciales prestamistas que pueda
apalancar el negocio y para que sus
inversionistas actuales estén totalmente
enterados de la manera que funciona la
empresa y la rentabilidad que esta
genera.

Redes empresariales y redes sociales de
la linea profesional como LinkedIn o
Facebook. Los consultores son los que

Las redes sociales son ahora lo que mas
utiliza el mercado por lo que es mejor
aprovechar esta oportunidad para llegar

consultora. Tener oficinas puede crear
una mejor imagen para el cliente

Promocién
lleven a cabo la venta, ya que son a mas personas
ventas técnicas y deben convencer al
cliente del beneficio del servicio.
Deben existir un gran numero de Un buen lugar para la empresa deberia
reuniones previas para dar sustento al |ser en un sector empresarial ubicado en
Plaza informe presentado por la empresa Quito donde los clientes puedan acceder

con facilidad. Un lugar de oficinas puede
generar mejor confianza en los clientes

Ventaja Competitiva en la industria

Se debe segmentar el mercado y disefiar
planes comerciales atractivos para que
el cliente prefiera un servicio por encima
de otro

Entre mas complementos financieros se
brinde y se de apoyo constante al
cliente este preferira el servicio.
Mantener una relacién postventa
fideliza al cliente

Nota: la informacion adquirida esta basada en la experiencia y profesion de los entrevistados




Anexo No.5: Canasta Basica Familiar

Sintesis analitica de las canastas en el mes de estudio

Para el presente mes la Canasta Familiar Basica, definida en noviembre de
1982, tiene un costo de 715,61 USD, en tanto que la Canasta Familiar Vital,
definida en enero del 2007, alcanza un costo de 499,66 USD.

Dichos costos, frente al Ingreso Familiar! del mes de 735,47 USD obtenido con
1,60 perceptores de Remuneracién basica unificada, plantean un excedente
en el consumo de 19,86 USD?, esto es el 2,78% del costo actual de la Canasta
Familiar Basica; y, un excedente en el consumo de 235,81 USD, esto es el
47 ,19% del costo actual de lo Canasta Familiar Vital,

En consecuencia, con su Presupuesto Familiar, los Hogares Urbanos adquirieron

la Canasta Familiar Basica, ya que el ingreso familiar disponible tuvo una
cobertura del 102,78%.

Anexo No.6: Porcentaje de empresas que realizan inversion en TIC

Porcentaje de empresas que realizan inversién en TIC, seguin sector econémico
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Anexo No.7: Desempleo del Ecuador 2019

Figura 3. Tasa de desempleo a nivel
nacional, urbano vy rural, 2014-2019
(En porcentaje respecto a la PEA)
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Fuente: Encuesta Nacicnal de Emplec, Desempleo vy
Subempleo (ENEMDU).






