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RESUMEN

Se analiza la factibilidad de creacion de una empresa consultora conocida como
KIBS, es decir, intensiva en conocimientos con la finalidad de que esta, pueda
comprender, analizar y aplicar soluciones altamente customizadas para las
PYMES de Quito que buscan mejorar e innovar la gestion de procesos de su
cadena de valor mediante metodologias agiles, de calidad e innovacion, que
apalanquen la captura de valor en el corto plazo.

Ademas, se ha analizado los factores exdgenos a través del analisis PESTEL
dando como resultado mas oportunidades que amenazas y en relacion con el
andlisis interno se ha aplicado la metodologia de las 5 Fuerzas de Porter que ha
arrojado que la empresa posee mas ventajas en sus fortalezas que en sus
debilidades.

En cuanto al potencial mercado que existe y esté interesado en este tipo de
servicio, se ha confirmado mediante una encuesta que lo confirma, como
también, se ha encontrado la viabilidad financiera, operativa y administrativa para
implementar este plan de negocios que requiere un fuerte y principal activo, que

es su personal altamente calificado.



ABSTRACT

The feasibility of creating a consulting company known as KIBS is analyzed, that
is, intensive in knowledge in order that it can understand, analyze, and apply
highly customized solutions for SMEs in Quito that seek to improve and innovate
process management. of its value chain through agile, quality and innovation

methodologies that leverage the capture of value in the short term.

In addition, the exogenous factors have been analyzed through the PESTEL
analysis, resulting in more opportunities than threats, and in relation to the
internal analysis, the Porter's 5 Forces methodology has been applied, which has
shown that the company has more advantages in its strengths than in its

weaknesses.

Regarding the potential market that exists and is interested in this type of service,
it has been confirmed through a survey that confirms it, as well as the financial,
operational, and administrative viability to implement this business plan that

requires a strong and main asset, which is its highly qualified staff.
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INTRODUCCION

La llegada de una pandemia en el mundo revolucioné a todos los sectores
econdémicos y ha obligado a replantear muchas estrategias de las empresas
dado que también la mente y necesidades de los consumidores fueron

transformados.

Asi mismo, el impacto econdmico que atravesaron las empresas es uno de los
objetivos por los que se establece la presente investigacién para analizar la
factibilidad de crear una empresa que brinde servicios de consultoria intensiva
en conocimiento, conocidas como KIBS en varios paises, las cuales se destacan
por su importante nivel de especializacion, personal altamente -calificado,

soluciones cocreadas con el cliente y a su medida.

Estas caracteristicas de las KIBS (knowledge intensive business services)
combinado con las metodologias de trabajo agiles, innovadoras, disruptivas en
la cadena de valor de los procesos de las PYMES cuya actividad econémica es
de servicios, hacen la combinacién idénea de consultoria que contribuya a la

reactivacion econémica y a la mejora de esta misma.

El detalle de estudio contempla un analisis de factibilidad del entorno, del
mercado potencial y voz del cliente, de las fortalezas y debilidades internas de la
empresa, de la gestion estratégica, operativa, administrativa y financiera que

facilite la toma de decisiones para la creacion de esta.



CAPITULO 1: REVISION DE LITERATURA

1.1Hallazgos

El término servicios intensivos en conocimiento (KIBS) empieza a ser escuchado
por primera vez en el afio 1995 en un foro de analisis econdmico sobre servicios
y conocimiento (Miles, Kastrinos, & Flanagan, 1995). Este término fue utilizado
en ese entonces para destacar al conocimiento como pilar de los servicios no
solamente como transferencia sino como parte integral del ciclo de conocimiento:
desde la creacion hasta la explotacion y mejora del conocimiento (Jiménez

Garcia, Castellanos Dominguez, & Becerra Andrade, 2017, p. 3).

Las KIBS al ser un tema de estudio relativamente nuevo, se han realizado pocos
intentos para diferenciar a estas empresas de otro tipo de organizaciones

(Amaya & Grueso Hinestroza, 2017).

Sin embargo, se han analizado diferentes conceptos sobre las KIBS bajo la
perspectiva de diferentes autores, por lo que se ha recopilado algunos conceptos
de la literatura actual para establecer y organizar la teoria sobre la cual se va a
construir la empresa consultora de conocimiento intensivo objeto de esta

investigacion (Alvarado Salazar, 2014, p. 29).

Con estos antecedentes, es importante citar algunas definiciones de diferentes
autores a lo que consideran una empresa de conocimientos intensivos KIBS

(Amaya & Grueso Hinestroza, 2017, p. 78).

Swart & Kinnie en el 2003, (p. 62) mencionan que son “organizaciones dentro de

una economia del conocimiento, que emplean individuos altamente cualificados



y crean valor para el mercado a través de la aplicacion del conocimiento hacia la

novedosas y complejas demandas de los clientes”.

Makani & Marche en su articulo “Knowledge Management Research & Practice”
en el 2010 las consideran como un recurso vital donde operan como un proceso
en el que, tanto lo que ingresa como lo que sale es conocimiento. Mientras que,
Gonzélez, Garcia Solarte, & Murillo Vargas en el 2016 (p. 95) las definen como
organizacion que “adquiere conocimiento nuevo a partir del surgimiento de un
problema y la manera de resolverlo, en donde el uso de las habilidades de los

empleados se vuelve un aspecto fundamental”.

Alvesson en el 2004 propone dividir las KIBS en “empresas de servicios
profesionales y empresas de investigacion y desarrollo” mientras que, Makani &
Marche (2010, 2012) las clasifican principalmente en funcién al conocimiento

intensivo que se requiere.

Amaya & Grueso Hinestroza en el 2017 (p. 78-79) presenta una comparacion
entre Makani & Marche (2010) y Alvesson (2004) (ver tabla 1), sobre los tipos de
KIBS que existen, considerando que, (Makani & Marche, Knowledge
Management Research & Practice, 2010) determina preliminarmente un conjunto
de caracteristicas independiente del tipo de organizacion, las cuales son:
analizarla como un todo para comparar e identificar a las organizaciones si son

intensivas en conocimiento y la naturaleza de esa.



Tabla 1: Tipologias de KIBS

(Alvesson, 2004)

(Makani & Marche, Knowledge

Management Research & Practice, 2010)

de

las

a) Empresas servicios

profesionales cuales se
caracterizan por ofertar intangibles,

en esta tipologia se incluyen las

siguientes empresas: abogados,
contabilidad, consultoria en
informatica y  agencias de

publicidad.

de

desarrollo cuyo énfasis es la

b) Empresas investigacion y

fabricacion y oferta de bienes

tangibles, por ejemplo, las

comparfias farmacéuticas y las

compairiias de biotecnologia.

a)

b)

Empresas cuya estrategia princiapal sea
en funcién a la dimension del trabajador
asociada a la experiencia y la
innovacion.

Empresas cuya estrategia princial sea
en funcion a la dimension de la unidad
organizacional asociada a la utilizacion
del

comerciales, aqui se dividen en dos

conocimiento y los procesos

tipologias:

Tipo I: enfocada en un area en especifico
donde los conocimientos y destrezas
dependen de los trabajadores que estan

en esa area.

Tipo II: enfocada en la organizacion,

depende en su mayoria de los

conocimientos y la capacidad para
innovar de sus expertos (generacion y

venta de conocimiento).

Fuente: Adaptada de Amaya & Grueso Hinestroza, 2017, p. 78-79

Debido a que, existen diferentes criterios sobre las KIBS, Makani & Marche

posteriormente, en el 2012 complementan su estudio de las dos tipologias de

empresas realizado en el 2010 (ver tabla 1), y adiconan 6 factores que

caracterizan a las KIBS en funcion a su evidencia empirica sobre la dimension

del trabajador y la de la unidad organizaciona (ver tabla 2).




Tabla 2: Factores caracteristicos de las KIBS

Dimensioén del

organo autorregulado o
si sus trabajadores

pertenecen a una

asociacibn o grupo

profesional.

profesionales

y
especialistas

no

acreditados, vy
trabajadores
proficientes en

su oficio

profesionales

y
especialistas

_ Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4

trabajador
1. Naturaleza  de
tareas: el nivel de

3 _ Mezcla entre
complejidad que tiene | _ _
. Simples, _ complejas y | Complejas,
la mayoria de las o Complejas vy | o
o rutinarias  y | simples, Unicas y

actividades en que se . anicas o o
_ complejas actividades dindmicas
involucra la o

S estaticas
organizacion.
2. Conjunto de
conocimientos: el
volumen, la
complejidad y el nivel
de cambio del | Bajo Alto Medio Alto
conocimiento usado y
producido  por la
organizacion.
3. Dimension de la
orientacion Una  mezcla
profesional: si  una entre

. e . . En su
organizacion es | En su | especialistas En su )

. ] . ) mayoria
acreditada por un | mayoria acreditados y | mayoria

profesionales
y
trabajadores

acreditados




Dimensién de la

L Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4
organizacion
4. Habilidades | Mezcla entre Mezcla entre
N . . Altamente . Altamente
cognitivas: el nivel de | complejoy ' complejoy .
B . complejo . complejo
complejidad. simple simple
5. Responsabilidad: la
medida en que un
trabajador es hecho | De bajo a De moderado
Moderado Alto
responsable de las | moderado a alto
decisiones  tomadas
por él.
6. Experticia: el grado
en el que un trabajador
demuestra dominio de
sus habilidades,
Alto Alto Alto Alto

conocimiento y actitud,
teniendo en cuenta la
dificultad de la
habilidad especifica.

Fuente: Amaya & Grueso Hinestroza, 2017, p. 79 a partir de Makani & Marche, 2012.

En base a estas definiciones, se analizard en el capitulo 2, el tipo y

caracteristicas reune la empresa enfocada en dar asesoria en gestién de

procesos como se sefala en el objetivo general.

Dado que, la empresa se enfoca en mejorar, transformar e innovar la forma de

gestionar los procesos de la cadena de valor para que contribuya a la excelencia

operacional mediante el fortalecimiento y la mejora en sus servicios con

procesos agiles y limpios, se propone apalancarse en la metodologia Lean y su




conjunto de herramientas, asi como, utilizar también el método A3 como

herramienta para solucién de problemas, conseguir acuerdos, guia y liderazgo.

En este sentido, el libro Lean Thinking es considerado como el manual de usuario

y guia clave para la administracion y para comprender los conceptos asociados

a Lean.
Ahora que todas las economias del mundo estan experimentando grandes
cambios, los mercados bursatiles se derrumban y las empresas mas
importantes de los afios noventa atraviesan una tortuosa trayectoria, esta
obra se convierte en mas indispensable que nunca. S6lo conseguiran
afrontar con éxito estas adversidades, tal y como advierten los autores,
las compafias que adopten el pensamiento Lean, como Toyota, ya que
crearan un valor sostenible para sus clientes, empleados y propietarios
(Jones & Womack, 2003, p. 4).

La aparicién de este concepto como un sistema de produccion Lean nace con
Toyota en en los afios 50, luego de haber atravesado en 1939 la segunda Guerra
Mundial y en 1946 la principal huelga de su historia, ocasionandole que en 1950
no esté ni entre las diez mejores empresas a nivel mundial del sector automotriz,
por lo que, a partir de ese punto de quiebre, Toyota desarrolla un “sistema de
gestion de sus procesos” industriales conocido como Total Production System
(TPS) que le permitié pasar en el 2003 al segundo puesto a nivel mundial detras
de General Motors, sin embargo, considerada entonces como la mejor empresa

gestionada del mundo (Jones & Womack, 2003, p. 6).

Daniel T. Jones y James P. Womack son los investigadores precursores de esta
metodologia conocida como Lean Management y por muchos afios han ido

difundiendo y apoyando a las empresas de todo el mundo y de cualquier sector



incluyendo servicios, en sus procesos de transformacion hacia lean, a traves de,

sus organizaciones Lean Enterprise Institute y Lean Enterprise Academy.

Estos principios fundamentales de la metodologia Lean Management fueron

establecidos en 1996 como:

Mentalidad centrada en detectar y eliminar o minimizar los desperdicios.
Generar calidad “en el primer intento”, eliminar los reprocesos.
Flexibilidad en los procesos para producir cuando se requiera y en el
volumen que se necesite.

Empresa empoderada, motivada, comprometida y capacitada para

realizar mejoras continuas afio a afio.

En este sentido, el autor resume al pensamiento lean en cinco principios:

Especificar con precision el concepto de valor para cada producto
especifico, identificar el flujo de valor para cada producto, hacer que el
valor fluya sin interrupciones, dejar que el consumidor atraiga hacia si
(pull) el valor procedente del fabricante, y perseguir la perfeccion.

Para lograr un salto adicional se necesita en la actualidad una forma
totalmente nueva de pensar sobre los roles de las empresas, los
departamentos y las carreras profesionales, que canalice el flujo de valor,
desde la concepcién del producto hasta su lanzamiento a fabricacion,
desde el pedido hasta la entrega, y desde la materia prima hasta la
entrega al consumidor. Un nuevo concepto —la iniciativa lean— puede
hacer avanzar espectacularmente la totalidad del flujo de valor de los
productos hacia la perfeccion (Jones & Womack, 2003, p. 12-13).

Con este contexto, podemos definir que Lean transforma las operaciones en una

ventaja competitiva al eliminar los desperdicios, variabilidad e inflexibilidad en

las cadenas de valor de punta a punta, y al poner en practica un sistema y una



mentalidad robustas de mejora continua, creando valor por medio de elementos
de disefio basados en principios y técnicas que tienen sentido comdn para
gerentes y trabajadores de primera linea, alta velocidad en implementacion y
captura de valor, lo que habilita rendimientos mas altos y acelerados y por ultimo
haciendo énfasis explicito sobre mentalidad y comportamientos, liberando

energia y compromiso individuales para incrementar la sostenibilidad.

Para el proceso de resolucion de problemas también se considerara el “Analisis
A3” no s6élo como una herramienta sino como parte de la filosofia y cultura lean
para transformar la rutinaria accion de dirigir en un ciclo de aprendizaje continuo
para toda la organizacion y dejar de trabajar en “organizaciones basadas en la
autoridad” para ser unas “organizaciones basadas en responsabilidad” (Shook,
2018, p.vi-2).

Shook (2018, p. 7) define al término A3 como “el tamafio internacionalmente
reconocido de una hoja de papel 297 x 420 mm. En Toyota y otras companias

lean, el término quiere decir mucho mas.”

El A3 es un abordaje visual estructurado para solucién de problemas con miras
de mejoramiento continuo siguiendo el cliclo de Edward Deming: Planificar,
Hacer, Verificar y Actuar (PHVA o por sus siglas en inglés PDCA), enmarcado
en una sola hoja para que todos los involucrados del problema de interés
analicen bajo la misma lupa siguiendo una misma ldgica, dado que, también es

altamente flexible de acuerdo a las necesidades de las empresas.

Los diez elementos que Shook en el 2018 (p. 7) sefiala que son parte
indispensable en el A3 (referirse al anexo 1) son:

e Titulo o tema del asunto de interés — problema.
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e Propietario del titulo o tema de interés

e Fecha de la ultima revision del titulo o tema

e Contexto de la importancia titulo o tema

e Situacion actual del tema o problema

e Metas u objetivos que se es pretende conseguir

e Andlisis para establecer causa raiz determinando la brecha entre la
situacién actual y lo que se pretende conseguir

e Contramedidas o acciones propuestas que ayudan a la resolucion del
problema y contribuyen al cierre de la brecha identificada en el analisis

¢ Plan de accion concreto para conseguir la meta u objetivos

e [Esqguema de seguimiento que fortalezca el aprendizaje continuo y gestion

sobre el desemperio del plan de accion

La mentalidad lean ayuda a mejorar el desempefio a través de la eliminacion del
desperdicio e incrementando valor a los procesos integralmente de forma que el
cliente pueda sentir las mejoras e incrementar su nivel de satisfaccion, como se
menciond anteriormente, se crea valor basado en la aplicacion de diferentes
principios y técnicas como son: factores criticos para la calidad (CTQ), voz del
cliente (VOC), analisis de flujo de material e informacion (MIFA) o flujo de valor
(VSM), justo a tiempo (JIT), sistemas de jale o empuje, efectividad General del
Proceso (OPE), poka yokes o prueba de errores, deteccion de mudas o
desperdicios entre otros, todo dentro del marco de resolucién de problemas del
ciclo DMAIC (Definir, Medir, Analizar, Implementar y Controlar) que se

profundizara méas adelante.

1.2Proyectos y estudios similares

Se ha investigado proyectos y estudios a nivel nacional e internacional, donde
podemos destacar que, en nuestro pais vecino, Colombia, es donde se ha

evidenciado mayores estudios que tengan similitud y guarden relacion con la
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metodologia y el objetivo de analisis de este trabajo. A continuacion, la tabla 3

presenta los principales proyectos similares.

Tabla 3: Proyectos y estudios similares

Nombre del Proyecto

Pais y afio de

investigacion

Objetivo del proyecto

de Gestioén.”

a) “Estudio de factibilidad para | Bogota Evaluar mediante un plan de
conformar una empresa de | Colombia negocios la creacién de una
consultoria para implementar | 2020 consultora que disefie e
Sistemas de Gestion de la implemente  sistemas de
Calidad mediante un disefio de gestion de calidad a través de
planes de mejoramiento de ISO 9001 para empresas en
procesos bajo el estandar de la proceso de creacion o
norma I1SO 9001:2015, para PYMES que contribuyan a la
empresas en formacién o mejora de procesos y tiempos
PYMES que no cuentan o de servicio.
requieren un estandar de
calidad para sus procesos”

Tesis de Posgrado (Rodriguez

Cabra, 2020).

b) “Las habilidades blandas como | Bucaramanga | Disefiar un plan de negocios
factor de mejora en la gestion | Colombia para crear una consultora que
de las PYMES: Modelo de | 2020 asesore a organizaciones
Negocio para una Empresa sobre habilidades blandas
Consultora.” para mejorar la gestion de

Tesis de posgrado (Chaverra estas.

Patifio, 2020).

c) “Creacion y estructuracion de | Bogota Crear la empresa
una empresa de consultoria con | Colombia SOLINTENG SAS, que brinde
énfasis en Sistemas Integrados | 2018 servicios e implemente
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Tesis de Posgrado (Navarro sistemas de gestion

Salazar & Pineda Pedroza, 2018). integrales.

d) “Aplicacion de un modelo de | Lima Demostrar mediante la
excelencia operacional en las | Peru empresa CANLESA un
organizaciones.” 2016 modelo de excelencia

Tesis de posgrado (Miranda operacional que pueda

Cardenas, 2016). aplicarse en organizaciones

de bienes o servicios.

e) “Actividades intensivas en | Barcelona Analizar el impacto de la
conocimiento de alta | Espafna productividad de las KIBS y su
rentabilidad (KIHPA): Analisis | 2014 relacion directa entre los
de las actividades que rompen trabajadores y la capacidad
el techo de productividad.” de trabajo.

Tesis doctoral (Alvarado Salazar,

2014).

f) “Estudio de factibilidad para la | Medellin Evaluar mediante un analisis
creacion de una empresa de | Colombia de factibilidad la creacion de
consultoria enfocada en gestiéon | 2011 una consultora para
de procesos, administrativa, MIPYMES mediante la
financiera y logistica de las asesoria en temas
pymes”. administrativos, financieros y

Tesis de Posgrado (Arias Gutiérrez de cadena logistica que

& Gémez Pérez, 2011). genere oportunidades de

mejora en las organizaciones
asociado a calidad, estructura
y finanzas.

g) “Analisis de factibilidad para la | Cuenca Analizar la creacion de una
creacion de una empresa de | Ecuador consultora que de servicios
prestacion de servicios de | 2010 asociados a temas

consultoria industrial en las
areas de Seguridad Industrial,

Gestion Ambiental, Gestion de

industriales que contribuya a
la sustentabilidad de las

empresas.
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Tesis de posgrado (Calderon
Barzallo, 2010).

Calidad y Gestion de

Operaciones.”

Fuente: Elaboracién propia recopilado de diferentes estudios.

1.3 Conclusiones del capitulo

Con el paso del tiempo, la metodologia Lean Manufacturing ha ido
evolucionando y ampliando el alcance de aplicacion, empezando en el
sector automotriz con Toyota hasta que en la actualidad se puede aplicar
en cualquier sector econémico, dado que, todas las empresas ejecutan
procesos que pueden ser mejorados continuamente donde esta
metodologia mas un conjunto de herramientas y practicas combinadas
con el conocimiento y experiencia intensiva buscan ayudar a la

reactivacion de las PYMES objeto del presente estudio.
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CAPITULO 2: IDENTIFICACION DEL OBJETO DE ESTUDIO

2.1 Antecedentes

En el marco de la pandemia de COVID-19, los impactos que se han generado
en diversos ambitos como econdmico, social y ambiental no tienen precedentes

en la magnitud de impacto a diversos sectores econémicos a nivel mundial.

En cuanto a la economia ecuatoriana, alrededor del 45% del valor agregado total
corresponde a las actividades econdmicas agricolas, petroleras,
manufactureras, servicios y comerciales (Centro de Desarrollo de la

Organizacion para la Cooperacién y Desarrollos Econémicos (OCDE), 2020).

En las actividades antes mencionadas se considera que el efecto de la pandemia
ha sido mayor, estimando una caida de las ventas en la facturacion electronica
del 56% en comercio, 22% en servicios, 15% en manufactura, pesca, ganaderia
silvicultura y agricultura del 3%, y otros del 4% (Ministerio de la Produccion,

Comercio Exterior, Inversiones y Pesca de Ecuador, 2020).

Este impacto economico, afectd en gran escala al pais, segun el INEC en el afio
2020 sefal6 que, el 99% del total de las empresas ecuatorianas corresponden a
microempresas, pequefias y medianas empresas conocidas como MIPYMES,
las cuales, se dedican principalmente a actividades econdémicas comerciales, de
produccion y manufactura agricola y de servicios con valor agregado bajo.
Adicionalmente sefiala que las MIPYMES en el pais tienen un indice de
productividad bajo generando una brecha importante en relacion con las
empresas grandes y formalmente constituidas (Centro de Desarrollo de la

Organizacion para la Cooperaciéon y Desarrollos Econémicos (OCDE), 2020).
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En este contexto, se busca tomar accion y apoyar a las empresas PYMES
mediante asesoria de servicios intensivos en conocimiento conocidas como
(KIBS — Knowledge Intensive Business Services) enfocada en mejorar,
transformar e innovar la gestion de sus procesos de la cadena de valor para que
contribuya a la excelencia operacional y asi, fortalecer y mejorar la generacion
de sus servicios con procesos agiles y limpios que permitan por un lado
eficientizar costos al identificar y eliminar desperdicios asi como también
incrementar sus niveles de venta al redisefiar o innovar los procesos de forma

integral para que el cliente los sienta y se fidelice con la empresa.

El término KIBS empieza a ser escuchado en 1994 en la conferencia organizada
por la OCDE en Copenhague con el tema “Empleo y crecimiento en una
economia basada en conocimiento” (Miles, Kastrinos, & Flanagan, 1995, p. 10-
15). Las KIBS hacen referencia a empresas usualmente privadas que brindan
asesoria externa y experta en los procesos comerciales o de negocio en
diferentes ambitos: contabilidad, legal, disefio, ingenieria, arquitectura,
tecnologia, software, publicidad, educacion, salud, etc., se basa principalmente
en su capacidad para transferir nuevos conocimientos mejorando asi el
intercambio, disponibilidad y usabilidad del conocimiento para proporcionar una
solucién adecuada a cada tipo de problema que tiene cada cliente (Doroshenko,
Miles, & Vinogradov, 2013, p. 3).

Por lo tanto, las KIBS son vistas como empresas dedicadas a tratar los
problemas que sus clientes les plantean, los que a menudo requieren de
soluciones altamente personalizadas, a pesar de que, algunos servicios como la
contabilidad, informatica y asesoria legal, pueden ser bastante rutinarios, KIBS
en estos servicios brinda asesoria a empresas que tienen alto impacto y que
puede contribuir a la reactivacion de las empresas PYME objeto de esta

investigacion.
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2.2 Objetivo General

Disefiar un plan estratégico de negocio para analizar la conformacion de una
empresa consultora KIBS enfocada en mejorar e innovar la gestién de procesos
de la cadena de valor de las PYMES de la industria de servicios ubicadas en la
ciudad de Quito, mediante una asesoria intensiva en conocimiento que

implemente metodologias de calidad, de innovacion y agilidad.

2.3 Objetivos Especificos

e Analizar la industria de servicios de las PYMES ubicadas en Quito con la
finalidad de evaluar el macroentorno que pueden impactar en el plan de

negocio para la creacion de la empresa.

¢ Investigar sobre los competidores que existen en el mercado relacionados
con los servicios en consultorias intensivas en conocimiento en gestion,
mejora e innovacion de los procesos en la ciudad de Quito cuyo foco de

atencion sean las empresas PYMES.

e Estudiar el mercado objetivo para estimar el mercado potencial, el
consumo — demanda aparente y construir perfil del consumidor para este
tipo de servicios de consultoria que permita disefiar una propuesta de

valor en asesoria apalancada de metodologias LEAN y agil.

e Analizar el FODA del plan de negocio planteado para evaluar si las
fortalezas y oportunidades pesan mas que las debilidades y amenazas, o
si se debe construir estrategias para robustecer aiin mas las fortalezas y
estrategias que generen mayores oportunidades para el tipo de servicio

que se busca generar.

e Disefiar una propuesta para la construccion de la empresa de consultoria

gue contemple las diferentes estrategias como son: legales para la
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constitucioén y organizacion, de posicionamiento y ventaja competitiva, de
mercadeo para la creacién, comercializacion y precio del servicio para

determinar la viabilidad técnica del plan de negocio.

e Evaluar la viabilidad operacional del plan de negocio mediante el disefio

del plan tactico operativo, definiendo la cadena de valor y sus procesos,
determinando las necesidades y requerimientos para el correcto
funcionamiento del servicio, el plan de adquisiciones y la forma de medir

y gestionar el desempefio de este.

e Analizar la viabilidad financiera del plan de negocio considerando
supuestos para la elaboracion del plan financiero, los estados financieros
proyectados y el impacto econémico, regional, social y ambiental que

pueda generarse.

2.4 Conclusiones del capitulo

La economia mundial se ha visto afectada a gran escala con la ocurrencia de
la emergencia sanitaria de COVID-19, en lo que corresponde con la
economia ecuatoriana, al estar conformada por la gran mayoria de empresas
MIPYMES, es necesario trabajar en planes estratégicos empresariales que
permitan mejorar la gestion de sus procesos para ser mas eficientes y asi,

reactivarse econémicamente.

Las empresas de servicios de conocimiento intensivos nacen como
organizaciones integradas por profesionales con niveles elevados de
experiencia y conocimiento en temas especificos que, en conjunto con los
clientes pueden co-crear soluciones agiles, innovadoras a sus problemas
asociados con los procesos de la cadena de valor generando impactos
profundos en la experiencia de sus clientes mediante la excelencia

operacional.
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CAPITULO 3: JUSTIFICACION Y APLICACION DE LA METODOLOGIA

3.1Analisis del entorno macroecondmico y politico

Se analizard los factores externos estratégicos del entorno a través de PESTEL
para identificar los que tendran un impacto sobre la empresa objeto de esta
investigacion y asi establecer una estrategia para aprovechar las oportunidades
que influyen positivamente y minimizar las amenazas encontradas en el

macroentorno.

Existen varias ventajas de hacer el analisis PESTEL, por ejemplo, nos permite
ser proactivos para adelantarnos a lo que puede ocurrir en el futuro considerando
los hechos del pasado y presente, es una herramienta estratégica simple, de facil
interpretacion y adaptable a las necesidades de cada empresa de tal forma que
se puede complementar con otros andlisis para establecer estrategias mas
idoneas (Martinez Pedrés & Milla Guitiérrez, 2012). En la tabla 4 se presenta el
detalle de las principales caracteristicas del andlisis integral realizado de

PESTEL el cual se encuentra detallada en el anexo 2.

Tabla 4: Resumen Anélisis PESTEL

Oportunidad
Factor | Aspecto Detalle
/ Amenaza

El escenario del macroentorno en Ecuador
se ha visto agudizado con la pandemia de la
COVID-19, y en junio de 2019 se firmo el

acuerdo por los proximos 4 afios con la

Acuerdo de

cooperacion o _
finalidad de apoyar el desarrollo y | Oportunidad
Ecuador y o i ,
_ crecimiento del pais basado en tres ejes:
Banco Mundial . _ o
impulso al capital humano, crecimiento

inclusivo y sostenibilidad ambiental (Grupo
Banco Mundial, 2021).

Politico
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Politico

Fondeo para
Ecuador

El acuerdo de cooperacibn permitié
conseguir fondeo al pais para reducir el
impacto de la crisis econ6mica, social y
sanitaria, asi como también promover
nuevos proyectos que estan dedicados a la
mejora en accesos de servicio de calidad,
mejora en el sector del transporte, hidrico,
educativo, agricola y promover la inclusion

financiera (Grupo Banco Mundial, 2021).

Oportunidad

Econdémico

Crecimiento de

la economia

e Crecimiento de la economia a nivel
nacional del 8.4% en el segundo
trimestre del 2021 comparado con el
mismo  periodo del afio 2020
considerando que, en ese periodo fue el
punto mas algido de la pandemia (Banco
Central del Ecuador, 2021).

e Crecimiento del PIB en 2,1% respecto a
los primeros tres meses del presente afio
y crecimiento proyectado del afio por el
Banco Central de 3.02% (Banco Central
del Ecuador, 2021).

Oportunidad

Social

Plan socio

econdémico

La administracién busca mejorar el indice de
desempleo, las condiciones laborales mas
adecuadas para fomentar inversion y
productividad sin mantener la dependencia
petrolera, mejoramiento al acceso y calidad
de la salud y educacién, minimizar los
indices de desnutricion infantil, asi como el
incremento en seguridad ciudadana y el
mejoramiento en el sistema de justicia. Por
otro lado, el pais necesita mejorar la
eficiencia de sus politicas publicas para
proteger a la poblacion més vulnerable y
ofrecer el acceso a mayores oportunidades
(Grupo Banco Mundial, 2021).

Oportunidad




20

Tecnoldgico

Agenda Digital
para Ecuador

La Agenda fue planteada desde el afio 2020
el Ministerio de Telecomunicaciones y de la
Sociedad de la Informacion para masificar el
uso de nuevas tecnologias, ampliar
cobertura y conectividad a todos los sectores
para impulsar la digitalizacion en el sistema
productivo, hogares, sistema educativo,
social y econ6mico asi como también
mejorar la calidad de vida de los ciudadanos
mediante el uso de tecnologias digitales y
que ellos contribuyan positivamente al pais
con conocimiento, destrezas y habilidades.
Los ejes que contempla la Agenda Digital
estan interrelacionados  como  ejes
habilitadores y ejes de transformacion digital
(Michelena Ayala, Muioz Bravo, Puente, &
Ribadeneira Ponton, 2021).

Oportunidad

Tecnoldgico

Ley Orgénica de
Tele -

comunicaciones

Tiene como objetivo promover el desarrollo
de las telecomunicaciones, fomentar la
inversion nacional y extranjera en este
ambito, incentivar en creacion y desarrollo
de nuevos productos asociados al sector de
telecomunicaciones y ofrecer servicios de

calidad a precios equitativos.

Oportunidad

Ecoldgico

Transicion

ecoldgica

Es uno de los ejes del nuevo gobierno, busca
la transicién a través de un eficiente manejo
de recursos naturales, aplicacion de
medidas para mitigar el cambio climatico y
promover la gestion de recursos hidricos,
por lo que, la colaboracion del sector privado
es importante para desvincular el
crecimiento economico de la emision de
gases de efecto invernadero (Grupo Banco
Mundial, 2021).

Oportunidad
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En el 2020 hubo modificaciones legales al
derecho societario, los principales objetivos
fue establecer una norma clara, dinamica y
actualizada para que las sociedades puedan
ejercer sus actividades ante un mundo
globalizado que demanda constantes

cambios. Entre los puntos mas importantes,

Ley de es el deber de lealtad de Ilos
Modernizacién a | administradores, asi como también se _

o o o Oportunidad
la Ley de elimina el trAmite de oposicion de terceros y
Compafiias se agilitan procesos de reactivacion,

adicionalmente que en cuanto a innovacion
se refiere, se reconoce cambios de domicilio,
cesion global de activos y pasivos, y se
reconoce mejores practicas a nivel
internacional para proteccion de socios y
= accionistas minoritarios (Superintendencia
§) de Compaiiias, Valores y Seguros , 2020).

Elaboracién propia basada en Anexo 2: Analisis PESTEL.

Con la reactivacion del pais se estan ejecutando diferentes ejes de accion para
todos los sectores econdmicos a nivel tecnoldgico, social, ambiental, legal y
econdémico, lo que requiere que las PYMES cuenten con una asesoria intensiva
en conocimientos para aprovechar positivamente los cambios, programas,

politicas y regulaciones que el estado esta ejecutando.

3.2Analisis del sector

El plan de negocios de empresa de asesoria intensiva en conocimiento en la
gestion de procesos esta en el marco del sector de servicios enfocada hacia las
PYMES que, a su vez brindan sus servicios y que estén ubicadas en la ciudad
de Quito.
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De acuerdo con el Ministerio de Produccion, Comercio Exterior, Inversiones y
Pesca al mes de abril 2021 las ventas totales del pais en todas las actividades
econOmicas presentaron un aumento de $4.953 millones de délares, lo que
significé un crecimiento de 10% respecto al mismo periodo del 2020 (SRI SAIKU,
2021). En el anexo 3 refleja la estructura actual del mercado ecuatoriano por
actividad economica de enero a abril 2021, donde servicios es el segundo sector
con mayor nivel de ventas. Para este andlisis se ha considerado dentro de las
ventas totales las ventas locales tarifa 0%, ventas locales tarifa 12%,

exportaciones de bienes y exportaciones de servicios.

3.3Tamaifo de la industria

El producto interno bruto (PIB) del Ecuador en el 2020 tuvo una caida de 7.8%
comparado con el ejercicio fiscal del afio anterior (referirse al anexo 4), esta cifra
se respalda por el decrecimiento de 11,9% de capital fijo; reduccién del 7,0% del
gasto de consumo final en los hogares; disminucion de 6.1% en el gasto de
consumo final del gobierno general y la reduccién del 2.1% en las exportaciones
de bienes y servicios, asi mismo, las importaciones de bienes y servicios fueron
menores en 7,9% a las registradas en el afio 2019 (Banco Central del Ecuador,
2021).

Desagregando el PIB por sectores econdmicos, segun el anexo 5 refleja que el
sector de servicios tuvo una caida importante en el afio 2020, efecto de la
pandemia de la COVID-19, 8.2% menos en comercio, 8.8% en actividades
profesionales, técnicas y administrativas, asi como una disminucion de 11.6% en
el sector hotelero y servicios de comida, lo que genera oportunidades de mejora
relevantes para la reactivacion de ese sector foco de interés en el presente
estudio. En cuanto a los registros Unicos de contribuyentes a nivel nacional, se

muestra en el anexo 6 que existen 2°166.974 en estado activo con corte a
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octubre 2021 registros en el Servicio de Rentas Internas (SRI), de los cuales, el
26% estan concentrados en la provincia de Pichincha y especificamente en Quito
el 23% que corresponden a 495.211 RUCs (SRI SAIKU, 2021).

De acuerdo con el objetivo del presente estudio, el mercado de potencial interés,
son las pequefias y medianas empresas ubicadas en el sector econémico de
servicios de la ciudad de Quito, con base a la informacion de octubre del presente
afo del SRI, se registran aproximadamente 250.000 RUCs, como se muestra en
el anexo 7, siendo la principal, empresas de comercio al por mayor y menor,

evidenciando un mercado potencial a consumir el servicio propuesto.

3.4Anélisis de la competencia

Se analizara el sector mediante las cinco fuerzas competitivas mediante la
metodologia de Michael Porter, que determinan las consecuencias de maximizar
los recursos y superar a la competencia para identificar oportunidades como:
diferencias en clientes, proveedores, sustitutos, posibles entrantes y rivales que
pueden transformarse en la base para estrategias claras que brinden
desempefio superior y asi detectar fortalezas y amenazas (Porter, 2008).

Enlatabla5, se presenta el analisis donde se resume como principales variables
a favor: barreras de entrada, poder de negociacion con Clientes y Proveedores,
sin embargo, hay variables como: barreras de salida y rivalidad con competidores
gue se deben prestar atencion para establecer una estrategia que mitigue

cualquier impacto posible.



Tabla 5: Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter
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Variables

Interpretaciones

Fortaleza /
Debilidad

Barreras Entrada

Diferenciacion

de servicio

Tiene un importante impacto en este
tipo de negocios, donde Ia
competencia esta presente en el
mercado en forma de consultorias,
por lo tanto, influye directamente en la
rentabilidad de la empresa.

Fortaleza

Requisitos
capital

de

No requiere inversiones significativas
para entrar en el mercado,
considerando que es una empresa
gue brinda servicios y que, la mayor
inversion luego del capital humano,
sin embargo, se requiere capital para
adquisicion de equipos de trabajo que
son el medio por el cual se brinda el
servicio, asi como también, constante
preparacion e investigacion para

fortalecimiento de las KIBS.

Fortaleza

Acceso canal

distribucién

de

Representa una barrera de entrada
alta, para que la empresa pueda
posicionarse en el mercado y su
marca genere valor, confianza y
seguridad al tratarse de mejorar y
transformar sus procesos, se requiere
de manejo de mucha informacién

sensible de los Clientes

Debilidad

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Barreras de Salida

Activos poco

realizables
dificil

reconversion

(0]

Existe impacto bajo en la reconversion
de los activos de la empresa por lo
antes mencionado en inversion de

capital

Fortaleza

Compromisos

contractuales

a

Impactos altos en relacion con

compromisos contractuales a largo

Debilidad
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largo plazo con

los clientes

plazo con clientes e interrelaciones

estratégicas.

Rivalidad entre competidores

Batalla de precios

El precio es uno de los factores
importantes de rivalidad de las
empresas que tienen como mercado
objetivo las pequeifias y medianas
empresas porque estas en su mayoria
no consideran un presupuesto anual

importante para este fin.

Debilidad

Competidores

numerosos

En el sector de servicios de
consultoria, no se identifica amenazas
por numerosos competidores con las
mismas caracteristicas de una KIB,
sin embargo, existen presencia de
sustitutos que brindan similares
servicios los cuales, son evaluado en

el ambito de Amenaza de Sustitutos.

Fortaleza

Poder de Negociacion con los Clientes

Costes de cambio para

el comprador

Una vez empezado el servicio de
asesoria, existe  traspaso de
conocimientos de los compradores,
donde implica altos costes por tiempo
y dinero el cambiar de empresa
consultora y retomar el tiempo

invertido.

Fortaleza

Contribuciéon del sector

a la calidad del servicio

Valores afadidos en el servicio de
consultoria intensiva en conocimiento.
Adicionalmente, se debe tomar en
cuenta el impacto favorable que ha
traido la pandemia de la COVID-19 ya
gue, este tipo de servicios se pueden
comercializar desde cualquier lugar
del pais de forma remota para reducir

costos de operacion.

Fortaleza

Poder de negociacion

Representa una fuerza alta y fuerte de

negociacion al ser un servicio que

Debilidad




26

tiene mucha presencia en el mercado,
donde los clientes pueden cambiar de
proveedor dependiendo del precio

gue se oferte dichos servicios

Poder de Negociacion con Proveedores

La empresa no
depende de
proveedores

principales importantes

No se evidencia una amenaza por el
poder de negociacion con
proveedores, se considera para este
tipo de negocio como proveedores a
empresas que brinden nuevas
herramientas para gestionar
procesos, continuar con
capacitaciones, obtener nuevas
certificaciones, lo que representa un
valor agregado al servicio principal de
asesoria, por lo tanto, no existe
limitaciones en cuanto a proveedores
para incursionar en el mercado

objetivo del presente andlisis.

Fortaleza




27

Disponibilidad
sustitutos

proximamente

Amenaza de Sustitutos

de

Se identifica una amenaza intensa
porque  existen importantes vy
tradicionales empresas de consultoria
(no KIBS) que brindan servicios con el
mismo objetivo: mejorar los procesos
en las organizaciones para que
tengan mayor rentabilidad y eficiencia,
asi como también la innovacion de
Sus servicios.

Asi mismo, se identifica sustitutos
como profesionales recién graduados,
marcos de trabajo preestablecidos
para ser aplicados facilimente
“frameworks” 'y empresas que
contraten personal fijjo dentro de su
organizacién que no consideran la
experiencia, especializacion y
customizacién de soluciones para el

cliente.

Debilidad

Fuente: Elaboracién propia

3.5Analisis del mercado/ investigacién del mercado/mercado objetivo

Este analisis del mercado es necesario para el desarrollo de la investigacion del

plan de factibilidad para la empresa ya que, permitira identificar el potencial de

mercado, informacién sobre la competencia, encontrar nuevas oportunidades de

negocio no reconocidas a primera vista, asi como también posibles riesgos para

establecer estrategias que minimicen o mitiguen los mismos y maximicen la

rentabilidad de la empresa atendiendo al segmento que tiene interés del servicio.

Con la ayuda de esta investigacion de mercado dirigido especificamente a

pequefias y medianas empresas enfocadas en actividades de servicios de la

ciudad de Quito se determinara si el servicio a ofrecer favorece el desarrollo
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empresarial en diferentes ambitos que por la pandemia de la COVID-19 han sido

afectadas sustancialmente.

Segun el Directorio de Empresas y Establecimientos (DIEE) del INEC al cierre
del afio 2020 se clasifican en 5 tamafios de empresas en funcién al nivel de
ventas anuales y el nimero de personas afiliadas sea en el Ministerio de Trabajo
o el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS):

e Grandes: ventas superiores a 5°000.001 y mas de 200 trabajadores

e Medianas tipo B: ventas entre 2°000.000 a 5'000.00 y entre 100 a 199
trabajadores.

e Medianas tipo A: ventas entre 1°000.001 a 2’000.000 con trabajadores
entre 50 a 99.

e Pequenas: ventas entre 100.001 a 1°000.000 y entre 10 a 49 trabajadores.

e Microempresas: ventas menores a 100.000 y menos de 10 trabajadores.

Asi mismo, clasifica en 5 grandes sectores econdmicos: agricultura, ganaderia,
pesca Y silvicultura, explotacién de minas y canteras, industria manufacturera,

comercio y finalmente, servicios.

Existen 846.265 empresas al cierre del 2020, que cumplen alguna de las
siguientes condiciones (referirse al anexo 8): 1) Ventas en el SRI de actividades
productivas, 2) Ventas en el SRI de actividades no productivas, 3) Plazas de
empleo registrados en el IESS, 4) Registraron pago de impuesto en el SRI bajo
el RISE Régimen Simplificado (Directorio de Empresas y Establecimientos,
2021).
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Para el analisis de mercado, se toma en consideracion los criterios en la base de
datos del Directorio de Empresas y Establecimientos al cierre 2020 del INEC:

e Tamafo de empresas: Pequefias y Medianas tipo A
e Sector econOmico: Servicios
¢ Alcance Geogréafico: Provincia de Pichincha

e Poblacion: 144.443 empresas activas

En el anexo 10 se refleja la encuesta online a ser utilizada como método de
recoleccion de fuente primaria de informacion para entender preferencias, gustos
y nivel de asesoria que demandan este segmento de clientes potenciales, se
determina en el anexo 9, la férmula del célculo de la muestra (n) y del intervalo
(K) de las empresas seleccionadas de tal forma que tengan todas, la misma
posibilidad de ser elegidas, asi como también el cronograma de trabajo para la

investigacion de mercado.

Luego de ser realizada la encuesta a 150 empresas PYMES en el periodo de
septiembre a noviembre 2021 de acuerdo con la metodologia aplicada para el
calculo del tamafio de muestra, se presentan las siguientes conclusiones
basados en los resultados de esta. Para mas informacion de los resultados de la

encuesta referirse al anexo 10.

e A pesar de que el 78% de los encuestados conoce sobre los servicios de
consultoria especializado, el 50% los ha contratado en algin momento para
sus empresas, sin embargo, existe una oportunidad importante en el mercado
debido a que, el 94% demuestra interés en mejorar e innovar sus procesos

gue son Core de su negocio o forman parte de su cadena de valor.
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El 94% de los encuestados afirman que este servicio aportaria valor a su
empresa, especialmente en los procesos comerciales, mercadeo seguido de

los procesos financieros y de innovacion.

En cuanto al precio y formas de pago, el 89% de las empresas encuestadas
consideran que el valor es una inversion y el 96% considera que el precio
razonable para estos servicios sea hasta 3.000 USD que pueda ser pagado
principalmente bajo dos modalidades: diferido en cuotas durante la
prestacion del servicio y negociar el valor del servicio sobre un porcentaje de

la variable financiera mejorada.

En cuanto a la frecuencia de contratacién y plazo del servicio de consultoria,
el 56% ven necesario contratar principalmente una vez al afio y el 39% dos
veces al afio, mientras que, el 67% de los encuestados consideran adecuada

la duracién entre 1 a 6 meses.

Las caracteristicas que consideran mas importantes al momento de elegir
una empresa consultora para este tipo de servicios son: que tengan
capacidad para diagnosticar problemas, proponer soluciones y garantizar
obtencion de resultados seguido de tener un servicio flexible y manejo
confiable y adecuado de la informacion, dejando como menos importante la

marca o reconocimiento de la empresa y el precio de los servicios.

Finalmente, en canales de distribucion, el 67% de los encuestados prefieren
contratar a empresas consultoras que sean recomendadas de empresas o
personas confiables voz a voz, seguido de correo electronicos y en ultima

posicion utilizar el canal de redes sociales.



31

3.6 Andlisis FODA

Luego de realizar el analisis de los factores del macro y microentorno, se

identificaron fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, las cuales se

relacionan con el objetivo de maximizar las fortalezas aprovechando las

oportunidades, enfrentando las amenazas y superando las debilidades.

En el anexo 11 se puede ver la matriz FODA y las estrategias identificadas, sin

embargo, los principales factores a destacar son:

Estrategias de Fortalezas y Oportunidades: existe oportunidad de
robustecer el servicio incorporando tecnologias directamente o mediante
alianzas estratégicas para brindar servicios integrales de transformacion e
innovacion, generar estrategias para manejar el ciclo de vida del servicio y
fidelizacién de los clientes para lograr un manejo de relacion a largo plazo y

no solamente un servicio onetime.

Estrategias de Oportunidades y Debilidades: posicionar una empresa
nueva en el mercado requiere una estrategia fuerte en relacionamiento
debido a que, en las encuestas realizadas, la mayoria de las empresas
deciden en funcion de la recomendacion voz a voz, asi mismo, se puede
establecer estrategias para afiliacion a camaras de comercio y otros

organismos.

Estrategias Fortalezas y Amenazas: al ser un servicio que demanda talento
con conocimientos especializados, se debe establecer un plan de

reclutamiento, de crecimiento y retencién importante. También, dada la
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competencia es importante establecer una estrategia integral del servicio

para mantener las relaciones a largo plazo.

Estrategias Debilidades y Amenazas: establecer estrategias fuertes de
retencion del personal especializado dado que es especializado y la
competencia elevada, asi como también estrategias fuertes en
posicionamiento de la empresa en el mercado y manejo de relaciones para

crecimiento mediante recomendaciones.

3.7Definicion de la estrategia genérica especifica del negocio

Con todos los analisis previamente realizados, la empresa para la cual se esta

investigando la factibilidad de creacion, tiene una estrategia de diferenciacion

basada en servicios de asesoria intensiva en conocimiento (KIBS) en la gestion

de procesos para la mejora, innovacion y excelencia operacional enfocada en

empresas pequefias y medianas que estan en el sector de servicios manteniendo

equilibrio en precio y calidad.

3.8Conclusiones del capitulo

Con la reactivacion del pais se estan ejecutando diferentes ejes de accién
para todos los sectores econémicos a nivel tecnoldgico, social, ambiental,
legal y econdmico, lo que requiere que las PYMES cuenten con una asesoria
intensiva en conocimientos para aprovechar positivamente los cambios,

programas, politicas y regulaciones que el estado esta ejecutando.

Dado que, el mercado objetivo ha decrecido econOmicamente a raiz de la

pandemia, estos servicios se vuelven mas necesarios, para lo cual, se puede
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considerar la alianza estratégica con empresas que brinden servicios
complementarios y tener apertura con organismos por ejemplo camara de
comercio, CAPEIPI, Alianza para el Emprendimiento e Innovacién, entre

otros.
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CAPITULO 4: PROPUESTA DE SOLUCION - ESTRATEGIA

4.1 Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo

“SOEG - Soluciones Empresariales Estratégicas” es una empresa de consultoria
estratégica intensiva en conocimiento que busca generar impactos positivos en
los Clientes, construir historias de éxito sostenibles con profesionales que
aportan con determinacion, talento y perspectivas innovadoras a los desafios de

negocios para lograr resultados tangibles y duraderos en el tiempo.

A través de la generacion de proyectos, se disefia estrategias operativas y de
negocio para atender las necesidades de los clientes trabajando de la mano con
ellos hasta que la solucién sea implementada cumpliendo con los objetivos de la

organizacion.

4.2Mision y vision

Mision: Disefiar e implementar soluciones estratégicas e innovadoras en
modelos de gestion empresarial y comercial para las empresas de servicio
PYMES, que conlleve a la eficiencia y eficacia en el giro de negocio garantizando

sostenibilidad en un mundo globalizado.

Visién: Ser reconocidos en el afio 2024 como el mejor aliado estratégico de las
PYMES en Ecuador para incrementar la productividad eficientizar sus procesos

Core del negocio con enfoque en innovacion, globalizacién y sostenibilidad.
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4.30bjetivos de crecimiento y financieros considerando el analisis de la

industria

Crecimiento de la empresa en participacion de mercado al 4% en los préximos 5
afos e ingresos superiores a 300.000 USD anuales mediante una consultoria
estratégica intensiva en conocimiento que implemente metodologias de calidad,
de innovacion y agilidad para la mejora e innovacion de los procesos de la
cadena de valor de las empresas PYMES de la industria de servicios que estén
ubicadas en la ciudad de Quito, estos beneficios puedan ser medibles posterior
a los 2 meses de implementacion y estén orientados a conseguir una eficiencia
en sus costos o ingresos de al menos el 25% comparado con el mismo periodo

anterior.

4.4Informacién legal

4.4.1 Tipo de empresa: En base a la Ley de Compafiias de la Superintendencia
de Compainiias, Valores y Seguros, el tipo de empresa a conformarse para
brindar los servicios serd una sociedad anonima conformada inicialmente por
dos socios accionistas que ademas tienen experiencia y conocimiento en el
servicio objeto de la empresa y que ingresaran con el 51% y 49% de acciones

respectivamente con el capital minimo requerido de 800.00 dolares americanos.

4.4.2 Legislacion vigente: Considerando que el objeto de investigacion es
conformar una KIBS de asesoria especializada para PYMES en Ecuador que
contribuya a la reactivacion econdmica de ese sector, la legislacion ecuatoriana
vigente a la que se sometera adicionalmente la empresa como sociedad an6nima
sera a la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién publicada en febrero del
afno 2020, la cual tiene por objeto: “incentivar y fomentar el emprendimiento,
innovacion y desarrollo tecnologico, promoviendo la cultura emprendedora e

implementando nuevas modalidades societarias y de financiamiento para
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fortalecer el ecosistema emprendedor” (Funcion Legislativa Ley Organica de
Emprendimiento e Innovacion, 2020), donde se registrara posteriormente en el
Registro Nacional de Emprendimiento (RNE) con el objetivo de beneficiarse de
los incentivos previstos en esta ley en aspectos macro econdémicos, legales,

tributarios, societarios y financieros.

4.5Estructura Organizacional

Como se referencia en el gréfico 1, la empresa empezara conformada por 5
personas fijas que conformaran: la Gerencia General encargada de la vision,
lineamientos estratégicos y monitoreo de toda la empresa, contrataciones y

gestion del talento y que actuard ademas como directora de Proyectos.

El area de Comercializacion y Direccion de Proyectos serd conformada por 2
directoras de proyectos encargadas de la comercializacion de los servicios,
manejo de relaciones con los Clientes y 2 especialistas de proyectos que se
encuentren cursando los ultimos niveles de estudios universitarios en la carrera
de ingenieria industrial y de procesos los cuales, seran encargados de
levantamientos de informacion, procesos y de documentacion. Adicionalmente
la empresa contara con 1 ingeniero en Marketing que se encargara de ejecutar
las estrategias de comunicacion, manejo de pagina web, redes sociales y
generacion de contenido de alto valor para atraer nuevo clientes potenciales y

mantener a los ya existentes.

En lo que respecta a las funciones de soporte que no conforman la cadena de
valor de la empresa (administrativo, financiero, contable y tecnoldgico) sera

manejado de forma externa, via outsourcing.



Figura 1: Estructura Organizacional SOEG

Gerencia General
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Comercializacion y
Marketing Direccion de
Proyectos

Fuente: Elaboracién propia

4.6Ubicacion

Administracion
Financiera y
Contable

Administracion de
Sistemas Tly
Plataformas

Outsourcing

La empresa serd administrada de forma remota, considerando que las

actividades front office como parte de la metodologia se llevan a cabo en las

instalaciones del cliente, mientras que las actividades back office seran

administradas remotamente a través de teletrabajo garantizando el manejo

confidencial de la informaciéon en un sitio seguro y privado en nube que la

empresa contratara.

4.7Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento

Considerando que la empresa tiene una estrategia definida por diferenciacién en

sus servicios se ha planteado en el grafico 2 el analisis a través del Business

Model Canvas tomado de Alexander Osterwalder como herramienta estratégica

para mostrar la propuesta de valor y el modelo de negocio.
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Figura 2: Business Model Canvas SOEG
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La monetizacion bajo este modelo de negocio sera a través de consultorias
disefiadas especificamente para la PYME con duracion de 2 a 3 meses, asi como
también un porcentaje de los beneficios conseguidos por la implementacién de
las soluciones estratégicas disefiadas.

4.8Estrategias de Mercadeo

De acuerdo con los andlisis realizados anteriormente en PESTEL, PORTER y en
analisis FODA se han planteado diferentes estrategias para abordar el plan de

marketing de la empresa.

Servicio: Se han establecido 2 servicios inicialmente bajo la metodologia

de gestion de proyectos, los cuales se describen a continuacion:

e Eficiencia e Innovacion Operacional: tiene por objetivo el
incremento de la productividad a través de la reduccion de costos

operativos.

e Eficiencia e Innovacion Comercial: con el objetivo de
incrementar ventas y determinar eficiencias en el area comercial

de la empresa.

4.9Estrategias de distribucion

En el ambito digital se considera la creacibn de una pagina web que sea
interactiva, es decir, contar con una plataforma dinamica que permita a la
empresa comunicarse con sus clientes e interactuar con ellos directamente en la

medida que van surgiendo nuevos intereses o0 nhecesidades ademas de
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establecer redes sociales para la generacion de contenido de alto valor y difusion
como blogs, newsletter y webinars mientras que, en el ambito presencial crear
alianzas claves con instituciones publicas y privadas que tienen como objetivo
fomentar el desarrollo y crecimiento de las PYMES asi como también alianzas
con empresas reconocidas en el sector tecnoldgico para complementar la

solucion ofrecida con aspectos de automatizacion de procesos.

4.10 Estrategias de precios

Andlisis de costos del servicio: luego de realizar el analisis de costos directos
e indirectos para brindar el servicio de consultoria con los antecedentes
sefalados anteriormente, en la tabla 6 se detalla el costo estimado para cada
servicio considerando que el tiempo estimado de duracion de cada consultoria
es de 8 semanas y participan 1 director de proyectos al 30% de asignacion de
su tiempo (96 horas total) mas 1 especialista de proyectos con asignacion del
50% de su tiempo (160 horas total).

Tabla 6: Andlisis de costos directos del servicio

Costo
~ol Horas Costo empresa mensual Costo por Proyecto (2 meses) Total
totales Salario | Licencia | Licencia | o . - |Licencia| Licencia Ueb
Mural | Office 365 Mural | Office 365
1 director de
Proyectos 96 $2.445 $18 $6 $1.467 | $10,80 $360 |$ 1.481
1 especialista
de Proyectos 160 $ 758 $18 $6 $ 758 $ 18,00 $ 6,00 $ 782
Costo directo total | $ 2.263

Elaboracion propia tomado valores de costos de licencias en pagina web de cada

producto.
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Analisis del precio del servicio: tomando en consideracion los costos directos
analizados en el apartado anterior y en base a los resultados de la encuesta
realizada en el anexo 10, donde se investig6 a la muestra representativa de 150
empresas el rango de precio que la empresa PYME mediana y pequefa estaria
dispuesta a invertir por este servicio especializado en el mercado de Quito, el 6%
de la muestra afirmo el valor desde 3.000 USD hasta 5.000 USD.

Tomando la media aritmética del rango sefialado y que la estrategia que tiene la
empresa es la de diferenciacion, el precio establecido para el primer afio sera de
4.000 USD, este valor incluye las 3 etapas macro del servicio: diagnéstico de los
procesos acordados inicialmente con el cliente, disefio del nuevo modelo e
implementacion de las oportunidades de mejora, ganancias rapidas, asi como

también el andlisis de potencial de automatizacion identificado en los procesos.

4.11 Estrategias de Promociony Comunicacién

Primero se considera el establecer la estrategia de imagen corporativa (disefio
de logo, slogan e imagen de la empresa) asi como la creacion de los canales de
distribuciéon sefialados anteriormente: pagina web, redes sociales que tienen
acogida por las PYMES en LinkedIn con el objetivo de mostrar la informacién,
servicios y la experiencia como empresa, Facebook con el objetivo de humanizar
la imagen y marca asi como también mostrar la actividad de la empresa y de sus
colaboradores, finalmente Instagram para generar una comunidad del publico
interesado para interactuar y donde se generara informacion de interés como
pastillas informativas, blogs, noticias de alto impacto y webinars, también
WhatsApp Business para manejo de comunicacion con clientes e interesados.
Adicionalmente, se buscara a través de las instituciones publicas y privadas en
ferias y eventos empresariales, brindar charlas gratuitas que permitan ampliar el

namero de empresas interesadas.
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4,12 Presupuesto

En la tabla 7 se identifica el presupuesto establecido para la implementacion de
cada estrategia tactica del plan de marketing para el primer afio de operacion,
mientras que, en la tabla 10 se presenta un resumen sobre el plan tactico a ser

ejecutado en el corto y mediano plazo.

Tabla 7: Presupuesto del plan tactico de estrategias

Tipo de. Estrategia Costeo Responsable Costo Total
Estrategia
Crear imagen, marca y logo Valor fijo de servicios Agencia de Publicidad $ 200,00
) Péagina web y hosting Valor fijo de servicios Agencia de Publicidad $ 279,00
Promociény

Comunicacion  crear redes sociales y whatsApp 15 horas

for Business costo por hora: $5 FEEIEE ENMIIETE & Uty

20 horas al mes

Manejo de Blogs y newsletter o P T B

Ingeniero en Marketing  $ 100,00

Encuesta para obtener insights 30 horas

del mercado potencial costo por hora: $ 15 DIEBIET CE PEEeD $ 4EDLY

Producto y
Precio Desarrollo de la metodologia,

instructivos y templates para la
ejecucion de la consultoria

120 horas

costo por hora: $ 15 Director de Proyecto $ 1.800,00

16 horas al mes por Director

Distribucion Webinar: harl
istribucié ebinars y charlas costo por hora: $ 15

Directores de Proyectos $ 480,00

Disefio del plan de atencion post 30 horas Director de Proyectos +

. ) 600,00
venta costo por hora: $ 20 Ingeniero en Marketing $

Servicio

Presupuesto total para laimplementacion del Plan Téactico de las Estrategias $ 3.984,00

Fuente: Elaboracién propia

4.13 Proyecciones de ventas

Para establecer la proyeccion de ventas de los primeros 5 afios se ha
considerado la informacion obtenida por las empresas encuestadas segun el
anexo 10, filtrando los interesados bajo los criterios sefialados en la tabla 8,

siempre y cuando respondieron a la pregunta 4 que su interés de consultoria
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especializada fuese en procesos e innovacion, asi como también en el area

comercial o de mercadeo, dejando finalmente 2.037 clientes potenciales que

estarian interesados en adquirir los servicios de la empresa.

Tabla 8: Criterios de seleccién del mercado interesado en el servicio

Poblacion total de empresas PYMES en servicios ubicadas en Quito 144.443

Precio de consultoria $ 4.000
Valores tomados de la encuesta realizada a 150 empresas .Proceso.s'e Comercial y

innovacién | mercadeo
E q ih q ltor 50% 50%
ncuestados que si han contratado consultorias 72290 o)
Encuestados que dicen requerir una consultoria especializada L17% 33%
12.278 23.833
Encuestados que estan dispuestos a pagar hasta 5.000 6% 6%
737 1.430
Encuestados que contratarian la consultoria 94% 94%
692 1.344
Total Potencial de Clientes 2.037

Fuente: Elaboracién propia tomado de encuesta como fuente primaria de informacion.

Estableciendo como objetivo del primer afio conseguir una participaciéon de
mercado del 1% en un escenario pesimista se determina en la tabla 9, la
proyeccién de ventas de consultorias para los préximos 5 afios bajo los
diferentes escenarios basados en la participacion del mercado y manteniendo el
ndamero de empresas PYMES y considerando una inflacién y crecimiento de

costos y precio del 4% anual a partir del segundo afio.
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Tabla 9: Proyeccion de ventas bajo diferentes escenarios

Esti o ala (5@l d 4% 2% 1%
stimacion de fa demanda Optimista Normal Pesimista
Market share 4% 81
Market share 2% 41
Market share 1% 20
L, Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Proyeccién de ventas S —
(E.Pesimista)| (E.Normal) | (E.Normal) | (E.Normal) [(E.Optimista)
Consultorias especializadas 20 40 40 40 80
Ingreso por ventas $ 80.000 [ $ 173.056 |$ 179.978|$ 187.177|$  389.329

Elaboracién propia basada en informacion del niamero total de empresas registradas en
el SRI.

Se realiza un andlisis de demanda mensual en el primer afio, considerando un
supuesto adicional en el escenario pesimista, que las empresas en enero y en
diciembre no realizan inversién de consultorias dado que se encuentran en
planificacion de presupuestos y cierre de afio respectivamente. Como se puede
ver en el anexo 12, la capacidad instalada para atender el primer afio 20
consultorias es de 2 directores de proyectos (DP) y 2 especialistas de proyectos
(EP), asi mismo para el afio 2, 3y 4 el dimensionamiento que se realiza para la
capacidad instalada es de 3 DP y 4 EP, finalmente para el afio 5 donde se
planifica un escenario optimista de 80 consultorias requiere una capacidad
instalada de 5 DP y 8 EP.

Para establecer el punto de equilibrio, se ha tomado en consideracion la
siguiente informacion de los valores anuales, basado en la formula del punto de

equilibrio en funcioén de los ingresos:

pe Ccv

De donde:
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CF = Costo fijo total del afio

CV = Costo variable unitario del afo

I = Ingreso por ventas estimado del afio

Detalle Mensual |Anual
Costos Fijos $ 5386 |$ 46.517
Costos de operacion (unitario, vertabla6) | $ 2.264| $ 45.275
Precio de venta $ 4.000] $ 80.000
Margen de contribucion 7% 7%

Punto Equilibrio = $ 107.168 ingreso anual minimo requerido

Punto Equilibrio = 27 consultorias al afio

El punto de equilibrio indica que la inversion se recupera en el segundo afio de

operacion de la empresa.

4.14 Conclusiones del capitulo

Se investiga la factibilidad de crear una empresa sociedad anénimay
gue a su vez sea inscrita en el registro nacional de emprendimiento
como un emprendimiento que busca apoyar a las PYMES en sus
procesos de reactivacion a través de soluciones estratégicas para sus

procesos que son Core del negocio.

Se debe considerar que la empresa requiere en su primer afio al

menos 27 consultorias para conseguir el punto de equilibrio.

Existe un potencial de mercado importante a ser atendido tomando
como informacion clave, las encuestas realizadas a las PYMES, sin
embargo, para el primer afio de operacion se toma como escenario el

pesimista para la demanda proyectada de ventas.
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5.1Gestion Téactica de Operaciones
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Para llevar al mercado los servicios de la empresa de una forma eficiente y

efectiva se establece un plan tactico para el corto y mediano plazo de

implementacion basados en los andlisis realizados en capitulos anteriores

(matriz de estrategias FODA, estrategias de marketing, entre otras). A

continuacion, en la tabla 10 se presenta un resumen de la gestion tactica a ser

ejecutada.

Tabla 10: Plan tactico a ejecutar en funcion de las estrategias establecidas

Comunicacioén

Tipo de o
_ Plan Tactico
Estrategia
Establecer la imagen, marca y logo de la empresa.
Crear Plan de Marketing apoyado del Ingeniero
. contratado como personal fijo de la empresa para el
Promocion y

desarrollo y mantenimiento de:
e P4agina web y posicionamiento
e Redes sociales

e Blog y newsletter

Distribucion

Generar webinars y charlas gratuitas en eventos o ferias
con Alianzas claves.

Habilitar canales digitales

Firmar convenios para alianzas con instituciones publicas

y privadas

Financiera

Fondear con capital necesario para el primer afio de
operacion en conjunto con un socio accionista sin requerir
apalancamiento con instituciones financieras y que tiene
conocimiento y experiencia para ejecutar el rol de director de

proyectos.
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Generar valor agregado en los servicios a ofrecer tomando
en consideracién el input adicional obtenido de la encuesta
realizada (anexo 10):

e Foco en identificar problemas criticos vy

estratégicos

e Capacidad de implementacion de planes de

Producto »
accion

e Orientacion a resultados y seguimiento
e Capacidad de innovacion
¢ Metodologia agil de trabajo (8 semanas)
e Personal con experiencia y en constante

capacitacion

Para establecer el precio mas adecuado para el tipo de
servicios a ofrecer se tomaron en consideracion las
siguientes variables:

_ e Mercado objetivo

Precio .
e Voz del cliente (encuesta anexo 10)

e Costeo fijo y variable del servicio

e Salarios referenciales de la competencia

¢ Valor agregado planteado en la estrategia del producto

Incluir dentro de la cadena de valor el proceso de monitoreo
Servicio periédico al cliente y servicio post venta enfocado en atender

requerimientos, reclamos, sugerencias y/o quejas.

Fuente: Elaboracién propia

5.2Descripcién del proceso

Se identifican dos macroprocesos como parte de la cadena de valor de la
empresa: oferta y contratacion de los servicios de consultoria y el desarrollo de
los servicios e implementacion de planes de accién. En el grafico 3 se puede

conocer la cadena de valor de la empresa.
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Figura 3: Cadena de Valor de SOEG

ESTRATEGICOS

Planificacion Gestion de Marca Estrategia de Estrategia de
ﬂ Estratégica y Comunicacion Negocios Canales -
= i
i =
a AGREGADORES DE VALOR E
- |
[72] L. P ..
3 Desarrollo del Servicio de Consultoria Servicio Post Venta 3
w Oferta y g
g Comercializacién E— — 0
- valuacion | . o mplementacion, A tancian dea Atencion de o
u HaSseviGles Potencialo | :d”i DIE monitoreo y R_T”L‘”“{ T—.JT'-.— Reclamos, Quejas §
g Diagnostico sadeien control equerimientos Sugerencias i
o (7]
iy g
2 SOPORTE @
< Gestién Gestion Gestion de
Administrativa Financieray Gestion Legal Sistemas
Contable Tecnologicos

Fuente: Elaboracién propia

Para poner en marcha los procesos, se han definido los diagramas de flujo de
los dos procesos anteriormente sefialados, tomando en consideracion que el
principal, corresponde al proceso de Desarrollo de Servicios de Consultoria el
cual, tiene una duracion de 8 semanas con la participacion de 96 horas de un
Director de Proyectos y 160 horas de un Especialista de Proyectos para las tres
etapas principales: evaluacién del potencial o diagnéstico, disefio del modelo
propuesto y construccion del plan de accién y finalmente la implementacion de
soluciones. En el anexo 13 se referencia a los diagramas de los dos procesos

Core del negocio.

5.3Necesidades y requerimientos/capacidad instalada

Para el adecuado funcionamiento de la empresa se requiere contar con el
aprovisionamiento de tecnologia, talento humano, insumos e infraestructura los
cuales se describen en la tabla 11, en cuanto a los costos variables para el
primer aflo de funcionamiento se considera en analisis de capacidad realizado
segun el anexo 12 y sobre el cual se determina también los costos por

licenciamiento por usuario (Mural y Office 365).



Tabla 11: Requerimientos para el desarrollo de la empresa
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Fuente: Elaboracién propia

5.4Plan de produccién

., . Valor
Inversion Inicial .
On time

Gastos de Constituciéon de Empresa $ 1.000

Equipos de Cémputo + doble pantalla $ 3.000

Sillas ergonémicas de trabajo $ 390

12,15% L . $ 425 8,33% Total Total
. Décimo — o ~
Personal Interno Salario Décimo |Fondos de | costo afio | costo afio
IESS [Tercero
Cuarto | Reserva 1 2

1 Gerente General / Director de Proyectos | $ 2.000 |$ 243|$ 167|$ 35(% 167 [$ 29.341($ 31.340

1 Director de Proyectos $ 1800($ 219($ 150($% 35($ 150 |$ 26.449|$ 28.249

2 Especialista de Proyectos $ 600($ 73|% 50 ([$ 35(% 50($ 9.100|$ 9.700

1 Ingeniero en Marketing $ 600|$ 73|% 501 $ 3B|$ 50|$ 9.100|$ 9.700
Servicios Outsourcin AT St e

9 Mensual Afo 1
Outsourcing - Administracion Financieray Contable | $ 4001 $ 4.800
Outsourcing - Sistemas Tly Plataformas $ 2001 $ 2.400
. Valor
Recursos Tecnolégicos Valor Anual
mensual

Pagina web + dominio anual N/A $ 200,00

Renovacion anual host pagina web N/A $ 79,00

Licenciamiento Mural $ 18,00|$ 216,00

Licenciamiento Office 365 $ 6,00 $ 72,00

Para establecer el plan de produccion para la atencion de servicios de

consultoria se considera la informacion de la planificacién de ventas (tabla 8),

donde se muestra el embudo de empresas, partiendo del universo de 144.443

PYMES ubicadas en Quito en el sector de servicios hasta el mercado potencial

final de 2.037 considerando que, para el primer afilo de operacion se busca

conseguir el 1% de participacion de mercado, es decir 20 consultorias y los

siguientes afios ir aumentando hasta

% de participacion (referirse a la tabla 9).

llegar

al

afio 5 con un 4
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Para atender 1 consultoria se determiné el analisis de participacion requerida del
Director y Especialista de proyectos tomando en consideraciéon la metodologia
de trabajo disefiada para 8 semanas, siendo asi, que se requieren 96 y 160 horas
totales de participacion respectivamente, para mayor detalle referirse a la tabla

6 donde se analiz6 el costo del servicio.

Analizando la capacidad instalada en el anexo 12, para el primer afio de
operacion, el contar con 2 directores y 2 especialistas de proyectos permite
mantener al mismo tiempo 4 consultorias, es decir, la capacidad por cada
director es de 3 proyectos simultdneos y en el caso de los especialistas 2
proyectos, al presentarse una demanda mayor a la capacidad instalada se debe
analizar dos alternativas: contratar mas personal técnico especializado o
proyectar el inicio de la nueva consultoria posterior al cierre de las que se

encuentran en ejecucion.

5.5Plan de compras

De acuerdo con los requerimientos analizados para el inicio de operacion de la
empresa segun se establece en la tabla 11 y el presupuesto para ejecutar las
estrategias del plan de negocios descritos en la tabla 6 se presenta a
continuacion en la tabla 12, un resumen del plan de compras para el primer afio
con el objetivo de asegurar la ejecucion del plan de produccién y la capacidad

instalada necesatria.

Tabla 12: Insumos necesarios del plan de compras

Insumo requerido Tipo Valor afio 1 | Frecuencia de Pago
_ Equipos de One time al inicio de la
Laptops + Monitor de pantalla » $ 3.000 y
Computacion operacion
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, o Muebles y One time al inicio de la
Sillas ergonémicas $ 390 »
enseres operacion
Disefio de imagen, logo, marca o One time al inicio de la
_ . Publicidad $ 200 .
y tarjetas de presentacion operacion
y N o One time al inicio de la
Creacion de sitio web Publicidad $ 200 y
operacion
Personal técnico (incluye Mano de obra
» , N _ $83.090 Mensual
servicio de internet en su sitio) | directa
Mano de obra
Personal de soporte o $ 7.200 Mensual
indirecta
Licencias para talleres - Mural | Software $ 864 Renovacion anual
Licencias para trabajo en nube y
_ _ Software $ 360 Renovacion anual
y conferencias - Office 365
Host pagina web Publicidad $ 79 Renovacion anual
Valor total del plan de compras ANO 1 $ 95.383

Fuente: Elaboracién propia

5.6 KPI's de desempeiio de la gestion tactica

Considerando que los KPIs o indicadores claves de desempefio son métricas,

utilizadas para cuantificar objetivos que reflejan el rendimiento de una empresa

y que ademas, permita cuantificar, evaluar y controlar desafios empresariales

importantes que la empresa ha decidido, se plantea en la tabla 13, los

indicadores como su nombre indica, claves para sintetizar informacion sobre la

eficacia y productividad con el fin de poder tomar decisiones y determinar cuéles

han sido mas efectivas para las diferentes estrategias y procesos planteados en

el presente estudio.




Tabla 13: Indicadores claves de desempefiio
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o Frecuencia
KPI Objetivo Formula de célculo o
medicion
Cumplimiento o Monto presupuestado
Evaluar el cumplimiento de |
presupuestos ] y ) afio x / Monto Mensual
ejecucion presupuestaria _ .
costos ejecutado afio x
o Consultorias
Cumplimiento o .
Evaluar el cumplimiento de | presupuestadas afio x
presupuesto . y _ ) Mensual
ejecucion presupuestaria / consultorias
ventas
contradas afo x
L Evaluar la evolucion de _
Participacion de Encuesta + Estudio de
market share de empresas Anual
mercado . mercado
consultoras en Quito
Numero de reclamos /
Numero de Evaluar el desempefio y _
. _ NUmero de Trimestral
reclamos atencion al cliente i _
consultorias atendidas
Nivel de Evaluar el nivel de
] ) ] . ] Encuesta + Focus
satisfaccion satisfaccion de los clientes Semestral
) Group
cliente con el producto
_ _ Evaluar el tiempo efectivo | Tiempo total ejecutado
Tiempo de ciclo _ _ . _
incurrido en cada / Tiempo total Trimestral

de atencion

consultoria

planificado

Fuente: Elaboracién propia

5.7Conclusiones del capitulo

e Se requiere un esfuerzo importante para promover y publicitar la empresa

en canales digitales, sin embargo, existe oportunidades de participar en

eventos, ferias y brindar webinars o charlas gratuitas para conseguir la

captacion de clientes.
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El plan tactico para implementar las estrategias demanda de una
constante participacion de los Directores de Proyectos para tomar
contacto con los Gerentes de las empresas PYMES para hacer una
evaluacion inicial del potencial de eficiencia y mejora que pueden tener
las empresas, tiempo que se invierte de forma gratuita como parte del

proceso de oferta y comercializacion de los servicios.
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CAPITULO 6: PROPUESTA DE SOLUCION - GESTION FINANCIERA

6.1 Supuestos

Con el objetivo de analizar la viabilidad financiera de la presente investigacion,

las estimaciones seran proyectadas en un tiempo de 5 afios, donde se han

definido los siguientes supuestos econémicos:

Inflacion: se utiliza por concepto de inflacion y eventualidades atipicas el
4% anual aplicado a los costos como también a los ingresos proyectados.

Proyeccion de costos: como se mencion6 anteriormente en la estrategia
de precios, el tiempo estimado de duraciéon de cada consultoria es de 8
semanas y participan 1 director de proyectos al 30% de asignacion de su
tiempo (96 horas total) mas 1 especialista de proyectos con asignacion del
50% de su tiempo (160 horas total). Referirse a la tabla 6: Analisis de costos

directos del servicio.

Proyeccion de demanda y de ventas: con base al andlisis de precios
realizado en capitulos anteriores, la proyeccion de ventas toma como
informacion la encuesta realizada (anexo 10) asi como también diferentes
criterios para la seleccibn de mercado potencial bajo tres escenarios:
pesimista, optimista y neutral. Se considera para el primer afio de operacion
el escenario pesimista tomando en cuenta que se esta introduciendo la
empresa en el mercado, para los afios 2, 3 y 4 se considera el escenario
neutral y el afio 5 el optimista. Referirse a la tabla 8: Criterios de seleccion
del mercado interesado en adquirir el servicio y tabla 9: Proyeccion de

ventas bajo diferentes escenarios.
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e Plan tactico de estrategias: en funcion a todas las estrategias establecidas
en la tabla 10, se ha cotizado el presupuesto por cada una de ellas. Referirse

a la tabla 7: Presupuesto del plan tactico de estrategias.

Finalmente, se realizaron los anadlisis de necesidades de insumo para la

operacion de la empresa y plan de compras. Referirse a las tablas 11y 12.

6.2Estados Financieros Proyectados

Se analizara la viabilidad financiera del proyecto en estudio integrando las
variables financieras y técnicas presentadas anteriormente mediante el estado
de pérdidas y ganancias, balance general, flujo de caja y principales indices
financieros con el objetivo de determinar la rentabilidad que tiene el estudio para
un ciclo de vida de 5 afos considerando el escenario mas probable con la que
se proyecto las ventas. Referirse a la tabla 9: Proyeccion de ventas bajo
diferentes escenarios. Adicionalmente se evaluara los ingresos y gastos para
determinar las diferentes formas de financiamiento posibles y capital de trabajo

para el desarrollo del proyecto.



6.2.1 Estado de resultados (P&G)

Estado de Pérdidas y Ganancias

(+) VENTAS

Ingreso por ventas $ 80.000 $173.056 $179.978 $187.177 $389.329
(-) COSTO DE VENTAS

Gerente General / Director de Proyectos $-29.341 $-33.898 $-35.253 $-36.664 $-38.130
Director de Proyectos $-26.449 $-61.108 $-63.552 $-66.094 $-137.475
Especialista de Proyectos $-18.200 $-41.964 $-43.643 $-45.388 $-94.408
Licenciamiento Mural 8$ES4 i $ -1635 $ -1.701 $ -1.769 $ -3.416
Licenciamiento Office 365 2$£38 i $ -545 $ -567 $ -590 $ -1.139
(=) UTILIDAD BRUTA $ 4858 $ 33906 $ 35262 $ 36.673 $114.760
(-) GASTOS OPERACIONALES

Gastos Administrativos

Outsourcing - Administraciéon Financiera y Contable 4$80E) $ -5192 $ -5840 $ -6.832 $ -8.312
Outsourcing - Sistemas Tl y Plataformas 2$4OE) $ -2596 $ -2920 $ -3416 $ -4.156
Pagina web + dominio anual 2%0 i $ 216 $ 243 $ 285 $ -346
Renovacién anual host pagina web 3 ) $ -85 $ 96 $ -112 $  -137



Gastos de Venta

Ingeniero en Marketing
Licenciamiento Office 365

(=) UTILIDAD OPERATIVA

(-) GASTOS NO DESEMBOLSABLES
Depreciacion

Depreciacion Equipos de Cémputo

Depreciaciéon Muebles y Enseres
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(-) Impuesto trabajadores (15%)
(=) Utilidad antes del impuesto a la renta
(-) Impuesto renta (25%)

(=) UTILIDAD NETA

$ -
9.100

$ -
72
$-11.793

$ -
600

$ -
39
$-12.432

$ -
$-12.432
$ .

$-12.432

$-10.491
$ -78
$ 15.248
$ -1.200
-78
13.970

$ -2.096
$ 11.875
$ -2.969
$ 8.906

$-10.911
$ -81
$ 15.171
$ -1.200
$ -78

13.893
$ -2.084
$ 11.809
$ -2.952
$ 8.857

$-11.347
$ -84
$ 14.597
$ -1.200
-78
13.319

$ -1.998
$ 11.321
$ -2.830
$ 8.491

$-11.801

$ -88
$ 89.920

$ -2.400
$ -156
$ 87.364

$-13.105
$ 74.260
$-18.565

$ 55.695
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6.2.2 Estado de situacién o balance general

1 2 3 4 5

Balance General - - - - -

Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo $ 2000 $ 2000 $ 2000 $ 2000 $ 2.000
Bancos $ 3881 $ 24113 $ 26.442 $ 28993 $ 75.202
Total Activo Corriente $ 5881 $ 26.113 $ 28442 $ 30993 $ 77.202
Activo No Corriente
Muebles y enseres $ 3000 $ 5400 $ 4200 $ 3.000 $ 7.800
Equipo de Computo $ 390 $ 741 $ 663 $ 585 $ 1.287
Activos intangibles
Registro y creacion de la empresa $ 800 $ 800 $ 800 $ 800 $ 800
Seguros y permisos de funcionamiento $ 200 $ 200 $ 200 $ 200 $ 200
Total Activo No Corriente $ 4390 $ 7141 $ 5863 $ 4585 $ 10.087
TOTAL ACTIVO $ 10271 $ 33254 $ 34305 $ 35578 $ 87.289
PASIVO
Pasivo Corto Plazo
Proveedores $ 8703 $ 10348 $ 11448 $ 13.088 $ 17.594
Crédito corto plazo $ - % - 8 - 3 - 3 -
Total Pasivo corto plazo $ 8703 $ 10348 $ 11.448 $ 13.088 $ 17.594

Pasivo Largo Plazo
Deuda a largo plazo

$
Total Pasivo largo plazo $ - $ - $ - % - 3% -

&
&



TOTAL PASIVO

PATRIMONIO

Capital social
Utilidades del Ejercicio
TOTAL PATRIMONIO

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO

$ 8.703

$ 14.000
$ -12.432
$ 1.568

$ 10.271

& &

10.348

14.000
8.906
22.906

33.254

@B H &

11.448

14.000
8.857
22.857

34.305

©* &

13.088

14.000
8.491
22.491

35.578

©“ &
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17.594

14.000
55.695
69.695

87.289



6.2.3 Estado de flujos de caja

Inflacion anual 1%
0 1 2 3 4 5

Flujo de Caja ~ ~ - - ~ ~

Afno 0 Ano 1 Afo 2 Afno 3 Afo 4 Afno 5
Inversion Inicial
Gastos de Constitucion de Empresa $ -1.000
Equipos de Cémputo + doble pantalla $ -3.000 $ -3.000 $ -6.000
Muebles y enseres $ -390 % -390 $ -780
Ingresos
Ingreso por ventas $ 80.000 $173.056 $179.978 $187.177 $389.329
Egresos
Gerente General / Director de Proyectos $-29.341 $-33.898 $-35.253 $ -36.664 $-38.130
Director de Proyectos $-26.449 $-61.108 $-63.552 $-66.094 $-137.475
Especialista de Proyectos $-18.200 $-41.964 $-43.643 $-45.388 $-94.408
Ingeniero en Marketing $ -9.100 $-10.491 $-10.911 $-11.347 $-11.801
Outsourcing - Administracion Financiera y Contable $ 4800 $ -5192 $ -5840 $ -6.832 $ -8.312
Outsourcing - Sistemas TI y Plataformas $ 2400 $ -259 $ -2920 $ -3416 $ -4.156
Pagina web + dominio anual $ 200 $ 216 % 243 % 285 % -346
Renovacion anual host pagina web $ 79 % -85 % 96 % -112 8 -137
Licenciamiento Mural $ -864 $ -1635 $ -1.701 $ -1.769 $ -3.416
Licenciamiento Office 365 $ -360  $ -623 % -648 3 -674 $ -1.226
Depreciacion Equipos de Computo $ 600 $ -1200 $ -1200 $ -1200 $ -2.400
Depreciacion Muebles y Enseres $ -39 $ -78 % -78  $ -78  $  -156
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Utilidad antes de impuestos

Impuestos trabajadores (15%)

=UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO RENTA
Impuesto renta (25%)

=UTILIDAD NETA

Depreciacion

= FLUJO DE CAJA

$

$

-4.390

-4.390

$-15.822
$ -

$-15.822
$ -

$-15.822
$ 639
$-15.183

RS- BE - A  T

13.970
-2.096
11.875
-2.969
8.906
1.278
10.184

13.893
-2.084
11.809
-2.952
8.857
1.278
10.135

B PP BB PP

6.539
-981
5.558
-1.389
4.168
1.278
5.446

$

$-

$

$ -

$
$
$

87.364
13.105
74.260
18.565
55.695
2.556
58.251
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6.2.4 Analisis de relaciones financieras

De acuerdo con el analisis del punto de equilibrio anteriormente realizado, el
namero de consultorias requeridas es de 27 generando un ingreso anual

necesario de 107.000 dodlares.

Una vez generado el flujo de caja, se ha calculado el valor actual neto (VAN)
para este proyecto, generando un valor positivo de $21.931 dolares con una tasa
de descuento del 20%, tasa que corresponde al promedio de rentabilidad
esperada para este tipo de empresas y también considerando la expectativa de

los accionistas.

Adicionalmente, se ha determinado la Tasa Interna de Retorno (TIR) con los
flujos a 5 afios del proyecto, dando como resultado el 56%; es decir, que el
proyecto genera una rentabilidad superior a la tasa de descuento, ratificando la
viabilidad del proyecto, a pesar de que el primer afo el flujo de caja es negativo
considerando el escenario pesimista pero que, a partir del segundo afio inicia su

recuperacion.

6.3 Conclusiones del capitulo

e En el andlisis financiero se considera una demanda fluctuante de
consultorias, lo cual, impacta directamente en el activo principal de la
empresa: el talento humano, por lo cual, es importante establecer el punto

de equilibrio de cada escenario de demanda.
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e Se ha evaluado los ingresos y gastos del mercado actual con un valor de
inflacion anual del 4% para determinar la factibilidad o no de este
proyecto, sin embargo, este puede verse afectado por factores externos
como reincidencia en contagios de pandemia que puede frenar la

reactivacion econémica del pais.

e A pesar de que, se ha considerado el escenario pesimista de ingresos
para el primer afio de la empresa, el segundo afio de vida de esta se

recupera la inversion.



64

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Es de vital importancia disefiar el ciclo de vida del servicio ofertado con
un fuerte plan post venta, que permita mantener la relacién con los
clientes a largo plazo, y que no se maneje el servicio de asesoria como
un servicio por una vez, sino recurrente manteniendo equilibrio entre

el precio y la calidad.

Al analizar los costos fijos y variables, se reafirma una de las ventajas
analizadas en las 5 fuerzas de Porter, donde no requiere una inversion
inicial importante al ser servicios de consultoria el producto, dejando

ademas un margen de contribucion del 77%.

Los KPIs establecidos para el monitoreo del plan tactico de la empresa
son claves para evaluar el desempefio y resultados de las estrategias
y procesos establecidos, asi como también, poder tomar decisiones a

tiempo.

Se ha determinado la rentabilidad del proyecto para los 5 afios de vida
de esta, la cual ha generado una factibilidad positiva desde el factor

financiero generando una TIR del 56% y VAN positivo.

Se recomienda continuar con una linea de investigaciéon de la
implementacion de KIBS en el pais, dado que, de acuerdo con la
investigacion de proyectos similares, existe escasa informacion y

empresas clasificadas como tal.
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ANEXOS

Anexo 1: Formato A3 (Capitulo 1)

Titulo: 3De qué se esta hablando? Fmpmmm| I I I
C V. Contramedidas propuestas
S ik trabas onts fanted _J £Cudl es su propuesta para alcanzar el estado futuro,
¥ — f la condisién objetivo?
~ Y
]} 4C6mo afectaréin a |a causa raiz las contramedidas

que recomiende para consequir el objetivo?

Il. Situacion actual - [

&Cudl es la situacion actual?

- Mostrar visualmente, utilizando diagramas, gréficos, VL. Plan

dibujos, mapas, etc.

4Qué actividades seran necesarias para la Implementacién

Y quién serd responsable de qué y cudndo?
¢Cuél e ¢l problema?

4Cudles son los indicadores del comportamiento o del progreeo?

- Incorporar un diagrama de Gantt o similar que muestre
lil. Metas / Objetivos a5 acclones / resultados, la evolucién temporal y
responsabilidades. Puede incluir detalles sobre medios
especificos de implementacidn

|1 | |

¢Qué resultados especificos ge re'qulr.rm?

7

IV. Anélisis VIl. Seguimiento

2Cuél es la(s) causa(s) raiz del problema? 2Qué asuntos pueden anticiparse?
- Asequre el PDCA en uso.
- Captar y compartir aprendizaje.

- Elija la herramienta mas simple de andlisis de -
problemas, que muestre claramente la relacion
causa—-efecto

Tomado de: (Shook, 2018)
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Anexo 2: Analisis PESTEL

Politico:

El escenario del macroentorno en Ecuador se ha visto agudizado con la
pandemia de la COVID-19, para lo que, el Grupo del Banco Mundial en junio de
2019 firmé un acuerdo dentro del Marco de Cooperacion con Ecuador por los
proximos 4 afios con la finalidad de apoyar el desarrollo y crecimiento del pais
(Grupo Banco Mundial, 2021).

Para esta finalidad, en el Marco se priorizaron 3 areas de trabajo: desarrollar el
capital humano y proteccion de zonas vulnerables, apoyo al crecimiento inclusivo
y la mejora de la sostenibilidad institucional y ambiental. Para lo cual, las areas
de trabajo con los objetivos propuestos en este acuerdo estan sincronizados: el
desarrollo del talento humano para que tenga las capacidades y habilidades que
el mercado laboral requiere, asi como politicas basadas en informacion
actualizada impulsara el crecimiento inclusivo y mejorara la resiliencia del pais

ante otros tipos de desastres (Grupo Banco Mundial, 2021).

De igual manera, este acuerdo contempla un manejo mas eficiente de los gastos
en la gestion puablica incluyendo la transparencia en la gestion para que
contribuyan a la sostenibilidad y proteccién de los servicios sociales, que puede
generar mejoras al pais para entrar en mercados financieros y que el pais

continue en desarrollo.

El buen acuerdo conseguido con el Banco Mundial y las organizaciones
multilaterales y de cooperacion bilateral permitié conseguir fondeo al pais para
reducir el impacto de la crisis econdmica, social y sanitaria, asi como también,

se consiguio la reestructuracion de la cartera existente, asistencia técnica y
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nuevos proyectos que estan dedicados a la mejora en accesos de servicio de
calidad, mejora en el sector del transporte, hidrico, educativo, agricola y

promover la inclusion financiera (Grupo Banco Mundial, 2021).

Con estos acuerdos conseguidos, se espera que Ecuador pueda mantener un
equilibrio en sus finanzas publicas y evitar un incremento de la deuda, asi como,

mantener la dolarizacion.

Econdmico:

De acuerdo con los resultados de las Cuentas Nacionales Trimestrales del Banco
Central del Ecuador, hubo un crecimiento de la economia a nivel nacional del
8.4% en el segundo trimestre del 2021 comparado con el mismo periodo del afio
2020 considerando que, en ese periodo fue el punto mas algido de la pandemia.
El crecimiento corresponde al 10,5% en el consumo de los hogares, 16%
incremento en exportaciones y 9,8% en inversion (conocida como formacion
bruta de capital fijo - FBKF) (Banco Central del Ecuador, 2021).

Entre las principales industrias que reportaron un mayor crecimiento fueron:
e Refinacion de petréleo: crecimiento de 89,6% debido al aumento en la
oferta de derivados de petroleo.
e Petréleo y minas: 25,3%, por aumento de la produccién nacional de
petréleo.
e Pesca: 20,7%, por el crecimiento de las exportaciones de pescado y otros

productos acuaticos (Banco Central del Ecuador, 2021).

Adicionalmente, el PIB creci6é en 2,1% respecto a los primeros tres meses del
presente afio. Este resultado se traduce por el crecimiento de gasto de gobierno

en 4,4% principalmente por el incremento en servicios de salud, aumento del
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1,9% en las exportaciones principalmente por la venta de petréleo, camarén y
flores y finalmente, 1,2% fue el aumento en el consumo de los hogares (Banco
Central del Ecuador, 2021).

Estos resultados positivos hasta el momento reflejan una recuperacion y
oportunidades en la economia ecuatoriana, considerando que, para este afo el
Banco Central del Ecuador proyecté un crecimiento de 3.02% (Banco Central del
Ecuador, 2021).

Social:

En el contexto de la pandemia de la COVID-19 que tuvo implicaciones en
diferentes aspectos, en el entorno social también ocasiondé una recesion y
repunte en los niveles de pobreza, hambruna e inseguridad que ya se venian
sintiendo en menor escala en el pais a raiz de la caida en los precios del petréleo,
asi como también, la poca o nada preparacion en nuestro sistema de salud para
afrontar una emergencia sanitaria del nivel ocurrido (Grupo Banco Mundial,
2021).

Con el cambio de gobierno, la nueva administracién del pais establecio un plan
enfocado en generar oportunidades para los ecuatorianos apalancados en 5
ejes: social, econémico, seguridad integral, cambios ecologicos y también

institucionales.

En el plan socio econdémico, la administracion busca mejorar el indice de
desempleo, las condiciones laborales mas adecuadas para fomentar inversion y
productividad sin mantener la dependencia petrolera, mejoramiento al acceso y
calidad de la salud y educacién, minimizar los indices de desnutricion infantil, asi

como el incremento en seguridad ciudadana y el mejoramiento en el sistema de
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justicia. Por otro lado, el pais necesita mejorar la eficiencia de sus politicas
publicas para proteger a la poblacibn mas vulnerable y ofrecer el acceso a

mayores oportunidades (Grupo Banco Mundial, 2021).

Tecnoldgico:

Desde el afio 2020 el Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
Informacién plantea una iniciativa de la Agenda Digital para el Ecuador que
permita masificar el uso de nuevas tecnologias, ampliar cobertura y conectividad
a todos los sectores para impulsar la digitalizacion en el sistema productivo,
hogares, sistema educativo, social y econd6mico asi como también mejorar la
calidad de vida de los ciudadanos mediante el uso de tecnologias digitales y que
ellos contribuyan positivamente al pais con conocimiento, destrezas vy
habilidades (Michelena Ayala, Mufioz Bravo, Puente, & Ribadeneira Ponton,
2021).

El pais ha ido creciendo en servicios e infraestructura de telecomunicaciones,
servicios de gobierno electrénico y politicas para fortalecer y proteger el uso y
tratamiento de datos, informacion y contenidos digitales apalancados también en
la Ley Orgéanica de Telecomunicaciones que tiene como objetivo promover el
desarrollo de las telecomunicaciones, fomentar la inversién nacional y extranjera
en este ambito, incentivar en creacion y desarrollo de nuevos productos
asociados al sector de telecomunicaciones y ofrecer servicios de calidad a
precios equitativos, permitiendo con libertad la seleccion de los mismos.

Gréfico: Estructura y ejes de la Agenda Digital para el Ecuador
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TECNOLOGIAS EMERGENTES

CULTURA E PARA EL DESARROLLO
INCLUSION DIGITAL SOSTENIBLE
— —
() | il
T B 11T
oo : .
INFRAESTRUCTURA ECONOMIA GOBIERNO
DIGITAL DIGITAL T DIGITAL

= ————— T e e —————— b

| HABILITADORES ! I TRANSFORMACION 1|

N : DIGITAL !

® Accesoy conectividad
@ Confianza en el ambiente digital
® Uso efectivo y apropiacién

@ Tranformacién gobierno
® Tranformacion educativa
® Tranformacion de la salud
® Tranformacion productiva

Tomado de: Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la
Informacién (Michelena Ayala, Mufioz Bravo, Puente, & Ribadeneira Ponton,
2021)

De acuerdo con el grafico 1, los ejes que contempla la Agenda Digital estan
interrelacionadas como ejes habilitadores y ejes de transformacioén digital, siendo
los primeros la base para el desarrollo de los subsiguientes y para impulsar la
transformacioén digital en todos los dmbitos del pais asegurando también la
inclusién de sectores vulnerables (Michelena Ayala, Mufioz Bravo, Puente, &
Ribadeneira Ponton, 2021).

Ecolbgico:

Como se mencioné en el entorno social, uno de los cinco ejes del nuevo
gobierno, es iniciar una transicion ecolégica a través de un eficiente manejo de
recursos naturales, aplicacion de medidas para mitigar el cambio climético y

promover la gestion de recursos hidricos, por lo que, la colaboracion del sector
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privado es importante para desvincular el crecimiento econémico de la emision

de gases de efecto invernadero (Grupo Banco Mundial, 2021).

Este eje de accidn, nace con la suscripcién de Ecuador en el 2016 al Acuerdo de
Paris que tiene por objetivo “mantener el aumento de la temperatura media
mundial muy por debajo de dos grados centigrados con respecto a los niveles
preindustriales...”, asi como “aumentar la capacidad de adaptacién a los efectos
adversos del cambio climatico” y “situar los flujos financieros en un nivel
compatible con una trayectoria que conduzca a un desarrollo resiliente al clima
y con bajas emisiones de gases de efecto invernadero” (Convencién Marco de

las Naciones Unidas sobre Cambio Climético, 2015, pag. 3).

Para implementar el acuerdo de Paris en Ecuador, se ha establecido normativas
y marcos institucionales con bases legales para enfrentar el fendmeno climatico,
a través de: la Constitucion de la Republica del 2008, el Cédigo Orgéanico del
Ambiente del 2017, la Estrategia Nacional de Cambio Climatico del 2012 para
implementarlo a través del Comité Interinstitucional de Cambio Climéatico (CICC)
creado en el 2010 y se ha desarrollado también el proyecto “Plan Nacional de
Adaptacion al Cambio Climatico (PLANACC)”, que se ejecuta bajo el liderazgo
del Ministerio de Ambiente, Agua y Transicion Ecologica (MAATE), el soporte del
Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) como agencia de
implementacion, y el financiamiento del Fondo Verde para el Clima (GCF, por
sus siglas en inglés) (Ministerio del Ambiente, Agua y Transicién Ecoldgica,
2021).

Legal:
El afio 2020 tuvo modificaciones legales a lo que el derecho societario se refiere,
como uno de los tantos impactos ocasionados por la pandemia de la COVID-19,

es asi como, el 10 de diciembre de 2020 se publico la Ley de Modernizacion a la
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Ley de Compafiias aprobada en la Asamblea Nacional, con uno de los
principales objetivos fue establecer una norma clara, dinamica y actualizada para
gue las sociedades puedan ejercer sus actividades ante un mundo globalizado
que demanda constantes cambios (Superintendencia de Compafiias, Valores y
Seguros , 2020).

Entre las principales modificaciones que contempla la Ley tenemos:

e Conformar con un solo accionista una compafiia anénima

e Cuando las pérdidas superen el 65% o mas del patrimonio en una
sociedad anonima puede darse causal de liquidacién

¢ Nuevos derechos para accionistas minoritarios

e Socios y accionistas pueden renunciar a su derecho para asistir a una
junta genera especifica, y su participacién se computara en el cuérum de
instalacion

e Se permite separacién voluntaria de socios de una compafiia de
responsabilidad limitada, siempre que en el estatuto se establezcan las
causas para la misma

e Se faculta el traslado de domicilio de una compafiia ecuatoriana hacia el
extranjero, siempre que el pais extranjero permita mantener su

personalidad juridica

En resumen, los puntos mas importantes, es la introduccién de principio de
Business Judgment Rule y el deber de lealtad de los administradores, asi como
también se elimina el tramite de oposicién de terceros y se agilitan procesos de
reactivacion, adicionalmente que en cuanto a innovacion se refiere, se reconoce
cambios de domicilio, cesion global de activos y pasivos, y se reconoce mejores
practicas a nivel internacional para proteccion de socios y accionistas

minoritarios (Superintendencia de Compaiiias, Valores y Seguros , 2020).



Anexo 3: Ventas totales por sector econémico (en millones de USD)
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Anexo 4: Producto Interno Bruto del Ecuador

PRODUCTO INTERNO BRUTO - PIB

2007=100, Tasas de variacion
73.000

72.000 -
71.000 -
70.000 -
69.000 -
68.000 -
67.000 -
66.000 -
65.000 -
64.000 -
63.000

24 .87 71.879

Millones USD

2017 2018 2019

=== Millones de USD Constantes de 2007 ~ ==Oms\ariacion Anual, eje derecho

Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2021)

2020

- 40

- 20

- 00

--2,0

- 40

- 6,0

- -8,0

--10,0

77

Tasa de variacion



78

Anexo 5: Desagregacion del PIB 2020 por sector econémico

Evoluciéon del Valor Agregado Bruto (VAB) sectorial
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Elaboracion propia. Tomado de: (Banco Central del Ecuador, 2021)
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Anexo 6: Concentracion de registros unicos de contribuyentes (RUC) por provincia

Registro Unico de
Contribuyentes en Ecuador
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Elaboracion propia. Tomado de: (SRI SAIKU, 2021)
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Anexo 7: Clasificacion de RUCs por actividad econdmica en Quito

Concentracion de RUCs por Actividad Economica
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- Actividades econdmicas alcance del presente estudio

Elaboracion propia. Tomado de: (SRI SAIKU, 2021)



Anexo 8: Dinamica empresarial segun su tamafio y actividad

1.000 .3.2%
900 Q
. 800
a -10,4
% 700 ’%
Py 600 1377 -14,3%
g 4 ¢
g 00 -18,5%
% 400 ¢
E‘ 300
= 200
100
0 | -
. . Mediana Mediana
Micro Pequena A B Grande
m Fmpresas 2019 803,46 63.9 838 59 4,4
s Empresas 2020 777.6 52,1 7.6 5.1 39
+ Variacién -3.2% -18,5% -13,7% -14,3% -10,4%

Tomado de: (Directorio de Empresas y Establecimientos, 2021)

450 -3,1%
— 400 z5.0% ® 47%  55% -5,3%
2 350 14 o o
£ 200 -10,3%
(2]
2 250 ¢
.
g 200
o 150
9' 100
- i1 B
; -
.. Comerci  Agricultu =~ Manufac  Construc =~ Minas y
Servicios e
o ra tura cion Canteras
WEmpresas 2019 395,5 300,1 84.8 74,5 298 1,8
m Empresas 2020 375,9 290.,6 80.8 70,4 26,8 1.7
¢ Variacion -5,0% -3.1% -4,7% -5,5% -10,3% -5,3%

Tomado de: (Directorio de Empresas y Establecimientos, 2021)

0%

-5%

-10%

-15%

-20%

25%

-30%

0%

-5%

-10%

-15%

-20%

-25%

Variacion 2019/2020

81

Variacién 2019/2020



250  0,0% 0%
-2 9% - -

o % -3, 0% % 2%

] - -4,0%

2 -44% 447

[ * o o . -50% -50% -5,1% 5.5% -4%

—_— - CIE -

6 '| 50 . . ’ ’. 5,8% 5,8% -6,1 %

3 ¢ v e % 6%

2 -7,5%

2 100 P -7.8%

£ * o 8%

© 91% -9.3% .9.4% ’

Qo L 4

i 50 * L 4 -10,4% -10, ?% 0%

. . N
0 . . . -— e e me B . . - - —_— s mmes W - -12%
Santo
- . Morona Doming . Iamora
. Pichinc . Imbabu Chimbo X Santa . | Orellan Cotopa . Tungura . Galdpa . X Sucum  Esmeral
Bolivar ha Guayas | Los Rios o Azuay azo Santiag Elena Carchi Canar o El Oro Loja ode Ips Pastaza o Manabi Chinchi| MNapo bios das
o Tsachila pe
B

EMEmpresas 2019 10,8 2166 167.3 26,6 30.3 56,6 27.8 7.2 10.6 10,9 7.9 16,4 258 43,7 28,3 25,6 6.5 42,8 6.7 3.6 7.3 6.7 11.2 19.4
BEmpresas 2020 10,8 210,46 1624 258 29.3 54,4 26,6 4,9 10,1 10,4 7.5 15,6 24,3 41,1 26,7 24,0 &0 39.6 70.7 3.2 6.6 6,1 10,0 17.3
*Variacion 00%  -28%  -29% | -30%  -33%  -39% | -40% | -44%  -446%  -50% | -5.0% 0 -51%  -55%  -58% | -58% 0 -61% 7% -75% ) 78R -RIBm -93% | -94% | -104%  -107%

Tomado de: (Directorio de Empresas y Establecimientos, 2021)
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Variacion 2019/2020
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Anexo 9: Calculo de la muestra para encuestas al mercado objetivo y

cronograma de trabajo

El tipo de muestra seleccionada es la muestra probabilistica aleatoria simple
(denotada por n) es fundamental para establecer una representacion de la
poblacién (denotada por N), por lo tanto, se considera que este grupo muestral
tiene caracteristicas similares a la poblacién objetivo, de modo que las
conclusiones derivadas sobre el grupo seran inferidas como conclusiones para
toda la poblacién objetivo (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista
Lucio, 2007).

Se deberan tomar en consideracion 3 factores para el calculo de la muestra:

1) Confianza: el porcentaje de confianza o seguridad para generalizar los
datos de la muestra hacia la poblacion total. Un porcentaje de 100 indica
gue no existe ninguna duda, pero eso significa que se analiza a toda la
poblacidén. Se recomienda en analisis sociales un nivel de confianza del
95%. Se denota por Z.

2) Error: El porcentaje de error que se establecera como valido al momento
de hacer la generalizacion. Se denota por E.

3) Variabilidad: es la probabilidad de ocurrencia con la que se acepta 0
rechaza la hipotesis investigada. Variabilidad positiva por aceptar la
hipétesis es conocida por (p) y variabilidad negativa por rechazar la
hipétesis se denota por (q), donde la suma de p+qg=1, en casos de no
contar con antecedentes a la investigacion es recomendable utilizar 50%

en cada una.

En este estudio los datos son los siguientes:
N =144.443

Z = 95% equivale a un coeficiente de 1.96



E=8%
p = 50%
g =50%
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Matriz de Tamanos Muestrales para diversos margenes de error y niveles de
confianza, al estimar una proporcion en poblaciones Finitas

N [tamano del 144.443
universo]
p [probabiidad de
: 0,5
ocurrencia)
Nivel de z(1-
Confianza (alfa) 1-alfa/2 alfa/2)
90% 0,05 1,64
95% 0,025 1,96
97% 0,015 2,17
99% 0,005 2,58

Escriba aqui el tamaiio del universo
' Escriba aqui el valor de p

= + donde: N,= p*(l—p)*[

o

2

7 (-2
d

Matriz de Tamanos muestrales para un universo de 144443 con una p de 0,5

Nivel de d [error maximo de estimacion]

Confianza 10,0% 0,000 | 8,000 | 7,000 | 6,000 | 5000 | 4,000 | 3,000 | 2,000 | 1,00
90% 67 83 105 137 187 268 419 743 1.662 6.425
95% 96 118 150 196 266 383 598 1.059 | 2362 | 9.005
97 % 115 145 184 240 326 469 732 1.296 2.854 10.885
999 166 205 260 339 461 663 1.033 | 1826 | 4.044 | 14922

Fuente: Elaboracion del calculo propia.

Resultados:

Tamano de la muestra n = 150 encuestas
Nivel de intervalos K = N/n; es decir, 144.443 / 150 = 963

El cronograma de trabajo para desarrollar este analisis es el siguiente:

Nro. Actividad

Septiembre 2021

Octubre 2021

Noviembre 2021

S1

S2 | S3[S4([S1|S2|S3]|54

S1

S2 | S3

S4

Definir tamafio de la muestra

Disefiar encuesta

Lanzamiento de encuesta

Recepcion de respuestas

Tabulacion de resultados

O WIN|F

Andlisis e interpretacion

Fuente: Elaboracion propia.




85

Anexo 10: Instrumento de Medicidon — Encuesta

Encuesta para evaluar opiniones sobre servicios de Consultoria

Esta encuesta esta disefiada con fines educativos para recopilar opiniones de
empresas clasificadas como PYMES que brindan servicios y estan localizadas

en la ciudad de Quito, Ecuador.

Tomara aproximadamente entre 5 a 8 minutos de su tiempo.

Clasificacion de PYMES: pequefias empresas con monto de ventas anuales
entre 100.000 a 1'000.000 USD vy trabajadores entre 10 a 49 y medianas
empresas con monto de ventas anuales entre 1'000.000 a 2'000.000 USD y entre

50 a 99 trabajadores.

Agradecemos de antemano su colaboracion.

1. ¢Conoce en qué consiste un servicio de consultoria especializado?
a) Sl
b) NO

Resultados:

= Sl
= NO
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2. ¢Su empresa ha recibido servicios de consultoria especializado?
a) Sl
b) NO

Resultados:

= Sl
= NO

3. ¢Cree que un servicio de consultoria especializado aportaria valor a su
empresa?
a) Sl
b) NO

Resultados:

= Sl
= NO
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4. Seleccion multiple: ¢ Cual cree usted que es el principal servicio de
consultoria demandado por una PYME?
a) Financiera
b) Procesos e innovacion
c) Tecnoldgico
d) Administrativo

e) Comercial / Mercadeo

Resultados:
33%

31%

= Financiera

= Procesos e Innovacion
= Tecnoldgico

11% = Administrativo

8% . = Comercial/Mercadeo

5. ¢Como calificaria usted el destino del valor o precio de la consultoria

especializado?
a) Costo
b) Gasto

c) Inversion
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Resultados:

= Costo
= Gasto
= Inversion

6. Seleccione el rango en el cual cree usted que una PYME esta dispuesta
a pagar por servicios de consultoria especializado.
a) Menos de 1.000 USD.
b) Entre 1.000 a 3.000 USD
c) Entre 5.000 a 10.000 USD
d) Més de 10.000 USD

Resultados:

50%

= Menos de 1.000 USD

= Entre 1.000 USD a 3.000
usD

= Entre 5.000 a 10.000 USD

= Mas de 10.000 USD

6%

7. ¢Como preferiria pagar el servicio de la consultoria especializada?
a) La totalidad al inicio del servicio
b) La totalidad al finalizar el servicio

c) Diferido en cuotas durante la prestacién del servicio
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d) Negociar el valor del servicio calculada como % sobre una variable

financiera mejorada

Resultados:

44% = La totalidad al inicio del
servicio

= La totalidad al finalizar el
servicio

= Diferido en cuotas durante la
prestacion del servicio

6% = Negociar el valor del servicio
0
calculada como % sobre una

- variable financiera mejorada

8. ¢Con qué frecuencia ha solicitado o solicitaria un servicio de consultoria
especializado en mejora e innovacion de sus procesos?
a) Mensual
b) Trimestral
c) Semestral
d) Anual

Resultados:

= Mensual
= Semestral
= Anual
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9. Indique el rango del tiempo que considera adecuado como duracion para
un proceso de consultoria especializado en mejora e innovacion de sus
procesos

a) Entre 1 a 6 meses
b) De 6 meses a 1 afio

c) Mayor a 1 afio

Resultados:

= Entre 1 a 6 meses
= De 6 meses a 1 afio

10. Seleccion multiple: ¢Qué caracteristicas consideraria usted al contratar
un servicio de consultoria especializada?
a) Marca o reconocimiento de la empresa
b) Precio de la consultoria
c) Flexibilidad en el paquete de la consultoria
d) Plan estratégico (capacidad de diagnosticar problemas y proponer
soluciones)
e) Garantia en la obtencién de resultados
f) Disponibilidad del contacto con el consultor
g) Confiabilidad y manejo adecuado de la informacion
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Resultados:

26% = Q)

24% .

18% 18% ) C;

= d)

8% e)
s .
L 9

11. ¢Por qué medio recibe o le gustaria recibir informacién o promocién de

los servicios de consultoria?
a) Redes sociales
b) Recomendacion (voz a voz)
c) Correo electronico

d) Pagina web (buscadores como Google)

Resultados:

= Recomendacién (voz a voz)
= Correo electrénico

= Pagina web (buscadores como
Google)
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12. ¢ Esté interesado en mejorar e innovar sus procesos que son Core de su
negocio o forman parte de su cadena de valor?
a) Sl
b) NO

Resultados:

= Sl
= NO




Anexo 11: Matriz FODA
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Fortalezas

Debilidades

1. Factor de diferenciacion en el servicio al

ser una empresa intensiva en
conocimiento que conjuga innovacion
con gestion de procesos en toda la
cadena de valor de la empresa.

2. Precio del servicio se ha planificado para
gue sea competitivo en el segmento
objetivo

3. Baja inversion de capital, contando con
el activo méas importante, el recurso

(flexibilidad

humano  especializado

organizacional)

1. Nueva marca en el mercado que
requiere fuerza en
de

(imagen corporativa).

la publicidad y

comercializacion los  servicios

2. Es un servicio que no es indispensable
para la ejecucién del dia a dia de las
PYMES dado que, busca la innovaciéon y
mejora.

3. Acceso a empresas publicas y privadas.
No se puede aprovechar de economias
de escala para reducir costes, el recurso

humano es escaso y costoso.

Oportunidades

Estrategias (FO)

Estrategias (DO)

1. Crecimiento de la necesidad de
este servicio en la reactivacion
econdmica del pais a raiz de la

pandemia de COVID-19.

(F1F303) Capacitacion en herramientas y
plataformas tecnolégicas para brindar un
de transformacion e

servicio integral

innovacion.

(D40104) Mantener precios competitivos

en el mercado incluido post venta.
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. Sector

econdmico de servicios

entre los mas afectados

econOémicamente  (referirse  al
grafico 4).

. Creacion de la Agenda Digital para
el pais, que apalanca la
transformacion digital en todos los
sectores econémicos.

Esquemas de teletrabajo facilitan
la ejecucidbn de este tipo de

servicios y la cobertura a la cual se

puede llegar.
. Creacion de la Ley de
Modernizacibn de Compafiias

para la legalidad, flexibilidad y
formalidad de las empresas.

(F10102) Creacion de programas con otras
organizaciones para promover el servicio de

consultorias enfocadas en PYMES.

(F1IF205) Crear alianzas para maximizar

conocimiento y ofertar servicios
complementarios (ecosistema de las KIBS

para empresas de servicios)

(F30104) Aprovechar del ciclo del servicio
para fidelizar a los clientes y que sea un
manejo permanente de la relacion mas no

un servicio one time.

(D2D302) Afiliacibn a Céamaras u

Organismos que puedan apoyar este

servicio.

(D101) Desarrollar una estrategia para

posicionamiento de la marca.

Amenazas

Estrategias (FA)

Estrategias (DA)

Elevado nivel de competencia

similar mediante la figura de

Asesoras / Consultoras.

(F3A1) Crear un plan de reclutamiento del
talento de alto nivel para fortalecer el

servicio.

(D4A1) Mantener el plan de reclutamiento y
de capacitacion robusto para hacer frente a

la competencia.
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2. Ajustados presupuestos en las
PYMES para invertir en proyectos
de mejora e innovacion.

3. Estabilidad economica y
fendmenos exogenos (protestas,

pandemias)

(FIF2A2A3) Desarrollo de un programa
integral del servicio apalancado con precios
competitivos y con un manejo de la relacion

con el cliente a largo plazo.

(D1A1A2) Mantener un plan permanente de

posicionamiento de la marca en el mercado.

(D2D3A2A3) Establecer un programa de

fidelizacion con los clientes.

Elaboracion propia basada en andlisis PESTEL y PORTER




Anexo 12: Dimensionamiento mensual de ventas y capacidad instalada

DP: Director de Proyectos EP: Especialista de Proyectos
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Total de ANO 1
Consultorias Mes 1 Director Proyecto  Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 1l Mes 12
Consultoria 1 op 1 0,5EP1 | 0,5 EP1
Consultoria 2 0,5EP1 | 0,5EP1
Consultoria 3 P 2 0,5EP2 | 0,5 EP2
Consultoria 4 0,5EP2 | 0,5 EP2
Consultoria 5 DP 1 0,5EP1 | 0,5EP1
Consultoria 6 0,5EP1 | 05 EP1
Consultoria 7 DP 2 0,5 EP2 | 0,5 EP2
Consultoria 8 Inicio de 05EP2 | 0.5EP2 Cierre de
Consultoria 9 ~ 0,5EP1 | 05 EP1 ~
Consultoria 10 ano__/ oP 0,5EP1 | 0,5EP1 anq_/
Consultoria 11 prOba-‘bI“dad 0.5 EP2 | 0.5 EP2 prOba'-b”'dad

- baja de DP 2 . ’ baja de

Consulton,a 12 proyectos 0,5EP2 | 0,5 EP2 proyectos
Consultoria 13 DP 1 0,5EP1 | 0,5EP1
Consultoria 14 0,5EP1 | 0,5 EP1
Consultoria 15 DP 2 0,5EP2 | 0,5 EP2
Consultoria 16 0,5EP2 | 0,5 EP2
Consultoria 17 DP 1 0,5EP1 | 0,5 EP1
Consultoria 18 0,5EP1 | 0,5 EP1
Consultoria 19 DP 2 0,5EP2 | 0,5 EP2
Consultoria 20 0,5EP2 | 0,5 EP2




DP: Director de Proyectos

EP: Especialista de Proyectos

97

Total de
Consultorias

ANO 2al 4

Mes 1

Director Proyecto

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Consultoria 1

Consultoria 2

Consultoria 3

Consultoria 4

Consultoria 5

Consultoria 6

Consultoria 7

Consultoria 8

Consultoria 9

Consultoria 10

Consultoria 11

Consultoria 12

Consultoria 13

Consultoria 14

Consultoria 15

Consultoria 16

Consultoria 17

Consultoria 18

Consultoria 19

Consultoria 20

Consultoria 21

Consultoria 22

Consultoria 23

Consultoria 24

Consultoria 25

Consultoria 26

Consultoria 27

Consultoria 28

Consultoria 29

Consultoria 30

Consultoria 31

Consultoria 32

Consultoria 33

Consultoria 34

Consultoria 35

Consultoria 36

Consultoria 37

Consultoria 38

Consultoria 39

Consultoria 40

Inicio de
afio/
probabilidad
baja de
proyectos

DP 1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

DP 2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

DP 3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

DP 1

DP 2

DP 3

DP 1

DP 2

DP 3

DP 1

DP 2

DP 3

DP 1

DP 2

DP 3

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

Cierre de
afio/
probabilidad
baja de
proyectos

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4




DP: Director de Proyectos

EP: Especialista de Proyectos
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Total de
Consultorias

ANO 5

Mes 1

Director Proyecto

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5 Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Consultoria 1

Consultoria 2

Consultoria 3

Consultoria 4

Consultoria 5

Consultoria 6

Consultoria 7

Consultoria 8
Consultoria 9

Consultoria 10

Consultoria 11

Consultoria 12
Consultoria 13

Consultoria 14

Consultoria 15
Consultoria 16
Consultoria 17

Consultoria 18

Consultoria 19

Consultoria 20

Consultoria 21

Consultoria 22

Consultoria 23

Consultoria 24
Consultoria 25
Consultoria 26
Consultoria 27

Consultoria 28

Consultoria 29

Consultoria 30
Consultoria 31
Consultoria 32
Consultoria 33

Consultoria 34

Consultoria 35

Consultoria 36
Consultoria 37
Consultoria 38
Consultoria 39

Consultoria 40

Consultoria 41

Consultoria 42

Consultoria 43
Consultoria 44
Consultoria 45

Consultoria 46

Consultoria 47

Consultoria 48

Consultoria 49
Consultoria 50
Consultoria 51
Consultoria 52

Consultoria 53

Consultoria 54

Consultoria 55
Consultoria 56
Consultoria 57
Consultoria 58

Consultoria 59

Consultoria 60

Consultoria 61
Consultoria 62
Consultoria 63
Consultoria 64

Consultoria 65

Consultoria 66

Consultoria 67
Consultoria 68
Consultoria 69
Consultoria 70

Consultoria 71

Consultoria 72

Consultoria 73
Consultoria 74
Consultoria 75
Consultoria 76
Consultoria 77

Consultoria 78

Consultoria 79

Consultoria 80

Inicio de afio
[ probabilidad
baja de
proyectos

DP 1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

DP 3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EPS

0,5 EPS

DP 4

0,5 EP5

0,5 EP5

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

DP 5

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5 EP8

DP 1

DP 2

DP 3

DP 4

DP 5

DP 1

DP 2

DP 3

DP 4

DP 1

DP 2

DP 3

DP 4

DP 5

DP 1

DP 2

DP 3

DP 4

DP 5

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EPS

0,5 EPS

0,5 EPS

0,5 EPS

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP5

0,5 EP5

0,5 EPS

0,5 EP5

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5EP1

0,5EP1

0,5EP1

0,5EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP3

0,5 EP3

0,5EP3

0,5 EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP5

0,5 EP5

0,5 EPS

0,5 EPS

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5EP8

0,5EP8

0,5EP8

0,5EP8

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP1

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5 EP2

0,5EP3

0,5EP3

0,5EP3

0,5EP3

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP4

0,5 EP5

0,5 EP5

0,5 EP5

0,5 EP5

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP6

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP7

0,5 EP8

0,5 EP8

0,5EP8

0,5 EP8

Cierre de afio
/ probabilidad
baja de
proyectos

Fuente:

Elaboracion propia.
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Anexo 13: Diagramas de Procesos Core de SOEG

Proceso de ofertay contratacion de Servicios

EVALUACION DE POTENC AL ACEPTACION ¥ CONTRATACIOM DE SERVICIO

W

Es aceptada

por el Cliente?
Entrevistar al Cliente Identificar oportunidades de 3]
o n Establecer alcance de la - - L
potencial de acuerdo a mejora y'o dolores en su v > -+
o X solucidn prapuesta
guidn establecido cadena de valor
* NOJ

Elaborar contrato de prestaddn
de servicios y acuerdo de
confidencialidad

Director de Proyectos f Gerente General

Oferta y Contratacidn de Servicios

Y
o Revisar documentos Firmar documentacidn
-1 L P
H contractuales para inicio de consultoria
=
JEsta de
atuerda?

Fuente: Elaboracién propia
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Proceso de desarrollo del servicio de consultoria (1/3)

DIAGMASTICO (AS I5) - 3 semanas

Iniciar diagndstico pilar
1: Procesos vy
Experiencia del Cliente

a

|
|
|
|
|
|
k) MO [
= |
=
o |
g |
& Analizar informacian de -] iniciar diagnadstico pilar CenciEr Endusiomns |
a i - 0 i@ 3 Cerrar hito de
° acuerdo a la metodologia de o 2i gestion del v presentacion diagnstico :
s trabajo dezempefio !
=]
E i gerencial :
= ~ r Y |
= |
|
L) . £
'E sCliente esta de .4 [
|
g acuerdoy |
z confarme con el |
] entregable? :
al
= |
a |
= |
= +
] - 2 |
i (= |
o v |
= ro Y |
=] (=Rl b |
= = ) - o .
= -] Lewantar informacian Analizar informacian de
= ] S ; Ewaluar modelo de . |
El -1 en campo, recapilacion acuerdo a la metodalogia ad Establecer linea base del |
A - . gestian de los
& = de datos de trabajo . A5 1S |
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Proceso de desarrollo del servicio de consultoria (2/3)

cierre de hito
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Proceso de desarrollo del servicio de consultoria (3/3)

v

PFPLEMENTACIKIN - 3 semanas

sCliente estd de
acuerdo y

confarme con el
entregable?

Enlazar con aliado Monitoreary controlar los o
e _n Cerrar hito final de
estratégico para resultadaos de la —

. . -, implementacion
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~ ~ A
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Y
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25e identifican
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h

Firmar acta de

honitorear y controlar los
rezultados de la
implementacian

entrega
recepcidn

Fuente: Elaboracion propia






