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RESUMEN

En un entorno de constantes cambios y avances tecnologicos se vuelve esencial
transformar a las empresas tradicionales en negocios dinamicos, que se adapten

a las necesidades de sus clientes y de sus negocios.

La propuesta de mejoramiento plantea un modelo de negocio que transformara
a la consultora en una empresa de servicios intensivos de conocimiento,
desarrollando activos digitales que puedan ser monetizados. El disefio de
herramientas tecnoldgicas a través de la plataforma web de la compainiia, le

permitira generar mayores ingresos.

Las organizaciones intensivas en conocimiento implementan la tecnologia para
sus procesos, por lo tanto, otra parte del mejoramiento de alto impacto es
desarrollar un sistema a la medida para mejorar la gestion con los clientes

actuales.

Con la implementacion de la propuesta de mejoramiento, la empresa mejora sus
ingresos, aumenta su rentabilidad e incrementa el rendimiento del equipo de

trabajo, apoyada en herramientas de automatizacion de procesos.



ABSTRACT

In an environment of constant changes and technological advances, it becomes
essential to transform traditional companies into dynamic businesses that adapt

to the needs of their clients and their businesses.

The improvement proposal proposes a business model that will transform the
consultancy into a knowledge-intensive services company, developing digital

assets that can be monetized.

The design of technological tools through the company's web platform will allow
you to generate higher income. Knowledge-intensive organizations implement
technology for their processes; therefore, another part of high-impact
improvement is to develop a tailored system to improve management with current

customers.

With the implementation of the improvement proposal, the company improves its
income, increases its profitability, and increases the performance of the work

team, supported by process automation tools.
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INTRODUCCION

El presente trabajo tiene como objetivo impulsar el crecimiento de una empresa
consultora dedicada a brindar servicios de asesoria a administrativa y financiera a micro,
pequefias y medianas empresas en el Ecuador, mediante un modelo de negocios que

brinde servicios empresariales intensivos en conocimiento.

Para este propdsito se ha realizado un analisis del entorno interno y externo de la
empresa, asi como también, un estudio de mercado que ha permitido evidenciar que los
empresarios y emprendedores necesitan de un acompafnamiento técnico especializado
en distintas areas, pero, sobre todo reconocen la importancia de apoyarse en el

conocimiento financiero de su negocio para tomar decisiones.

Por otro lado, encontraremos también un analisis del sistema funcional de la empresa,
en el que se describen las estrategias de mercado, las estrategias de distribucion, las

estrategias de precio, de promocién y comunicacion.

También se ha realizado el analisis de los procesos actuales y la cadena de valor de la
companfia, identificando asi la capacidad instalada que mantiene actualmente la

consultora, para evaluar la situacion financiera actual.

En base a toda la informacién recopilada, se disefié una propuesta de mejora que permita
a la empresa cumplir con sus objetivos de crecimiento a través del desarrollo y creacién
de nuevos productos. De igual forma, se establecieron mejoras en cuanto al enfoque del
servicio de la empresa basado en el uso intensivo del conocimiento para convertir a este

en el activo intangible de mayor valor.



1 Identificacion del Objeto de estudio, Planteamiento del

problema y Literatura relacionada al problema

1.1 Antecedentes que permiten comprender el tema, cual es la iniciativa de

mejoramiento de alto impacto que se plantea e importancia de esta mejora

Por efectos de confidencialidad no se utilizara el nombre o la razén social de la empresa,

se le denominara de aqui en adelante “la consultora” o simplemente “la empresa”.

La consultora brinda servicios de asesoria a gerentes y empresarios que buscan mejorar
la gestion administrativa y financiera de su negocio. Sus principales productos son el
outsourcing contable, outsourcing financiero, outsourcing de nédmina, mejoramiento de
procesos para la gestion financiera, control interno de procesos administrativos y
financieros, control tributario y otras soluciones adaptadas a cada negocio para que los

gerentes puedan enfocarse y concentrar sus esfuerzos en crecer y ser mas competitivos.

La consultora se ha especializado en brindar servicios de asesoria dirigidos a los
gerentes de las mipymes del Ecuador de diferentes industrias. Sin embargo, el modelo

de negocio no le ha permitido a la empresa llegar a mas clientes.

En el Ecuador los empresarios que contratan los servicios profesionales de un contador
o de una empresa de servicios contables, lo hacen unicamente para cumplir con la
entrega de las declaraciones mensuales y anuales con el Servicio de Rentas Internas y
la entrega de los informes anuales a la Superintendencia de Compaifiias, y no utilizan la

informacion contable y financiera para tomar decisiones para su negocio.



Es muy comun que los gerentes dejen en manos del contador o de trabajadores de su
empresa el control de la informacion de su negocio. Los duefios de las empresas no
llevan un control adecuado de los activos, el inventario, las cuentas por cobrar; tampoco
conocen sus niveles de endeudamiento o de liquidez, porque su contabilidad nunca se

encuentra al dia.

Contar con procesos de control interno que mejoren la gestion financiera es fundamental
para todo negocio. Tener el conocimiento para exigir el cumplimiento de la entrega de
los balances e informes al contador, no es el factor comun de los gerentes de las
pequefias empresas. Por esta razon, contar con el apoyo necesario para resolver los
problemas que causan los retrasos en la entrega de la informacion financiera se vuelve

esencial para el cumplimiento de los objetivos de todo negocio.

El Ecuador padece de un sindrome cronico de lento crecimiento y existe un gran numero
de empresas pequefias relativamente improductivas. El bajo grado de productividad de
las empresas se debe entre otras causas a la excesiva carga impositiva, el limitado
acceso al crédito, los elevados costos de transporte y logistica, la falta de planificacién e

incluso el mal manejo de los recursos econdémicos. (Lopez, 2017)

Por esta razén es importante que los gerentes y empresarios cuenten con una asesoria
que impulse el crecimiento de micro, pequefias y medianas empresas. Es a través de un
servicio basado en el conocimiento y asequible en el ambito administrativo y financiero

que las empresas podran cumplir con sus objetivos de rentabilidad y eficiencia.

La consultora se encuentra en el mercado por mas de 10 afios y el crecimiento que ha

tenido no ha sido el 6ptimo para llegar a mas clientes. Las causas del lento crecimiento



son la economia misma del pais y la falta de una estrategia solida de crecimiento para

apoyar a mas empresas en la mejora procesos de gestion financiera.

Es importante desarrollar un modelo de negocio que le permita a la consultora brindar
servicios de alto valor agregado en términos de capital intelectual a mas clientes (Arroyo
Lopez & Carcamo Solis, 2009). Es a través del conocimiento técnico y especializado que

podemos brindar herramientas practicas a los gerentes para la toma de decisiones.

Los Servicios Empresariales Intensivos en Conocimientos (Knowledge Intensive
Business Services), contribuyen a la formacién de redes productivas, compartiendo
conocimientos sobre innovaciones tecnoldgicas, mercados y procesos administrativos.
La informacion y el conocimiento son los nuevos motores de la productividad y de
crecimiento econdmico, por esta razon la consultora implementara un modelo de negocio
basado en este tipo de empresas para que sus clientes puedan usar el conocimiento

como una ventaja competitiva. (Rosales, Preciado, & Arechavala, 2020)

1.2 Objetivos generales y especificos del trabajo que se busca

desarrollar

1.2.1 Objetivo General

Diseniar un modelo de negocio para la empresa consultora que le permita entregar el
servicio de asesoria en el ambito administrativo y financiero a mas empresarios de micro,

pequefias y medianas empresas, procurando un crecimiento para los proximos dos afos.

Los empresarios de las empresas ecuatorianas necesitan contar con informacion y

conocimiento para la toma de decisiones, no solamente en el ambito financiero, sino en



todos los ambitos relacionados a la operacion, comercializacion o estrategias en general
de las mipymes. Deben contar con la informacion financiera oportuna para su

crecimiento.

El conocimiento financiero facilita la toma de decisiones informadas y muy pocas
empresas cuentan con un gerente financiero o con un servicio de asesoria financiera que

les permita crecer y cumplir con sus objetivos de rentabilidad y salud financiera.

A través de un modelo de servicios de conocimiento intensivo, la consultora puede
entregar herramientas a los empresarios para que puedan realizar un manejo 6ptimo y
eficiente de su dinero, y que ademas sea facil de aplicar, personalizando el servicio y

adaptandolo a las necesidades de cada negocio.

1.2.2 Objetivos Especificos

1. Incrementar las ventas de la consultora en un 60% en los préximos dos afos y

que le permita a la empresa reinvertir en los proyectos de desarrollo intensivos en

conocimiento de la empresa.

2. Captar el 1% del mercado de las pequenas empresas del sector comercial y de

manufactura de la provincia de Pichincha en los proximos dos afios.

3. Automatizar al menos dos procesos internos de la prestacion de servicios de la

consultora en los proximos dos afos.



4. Mantener una rentabilidad neta minima del 25% anual renovando los productos y
optimizando los recursos e insumos utilizados en el proceso de prestaciéon de

servicios para invertir en la automatizacion de procesos internos de la compaifiia.

5. Desarrollar la metodologia para convertir al conocimiento en el activo principal de
la compafia, implementando un minimo de dos proyectos que ofrezcan
soluciones para que los clientes generen una ventaja competitiva sostenible y que
la consultora se convierta en una empresa “Servicios Empresariales Intensivos en

Conocimiento” KIBS.

1.3 Hallazgos de la revision de la literatura académica relacionada

con el tema planteado

De acuerdo al informe del Global Entrepreneurship Monitor Ecuador 2019-2020, uno de
cada tres ecuatorianos es emprendedor, sin embargo, el 90% de los emprendimientos

en el Ecuador no llegan a los tres afios.

El Ecuador se ubica en la posicion 39 de 54 paises participantes del NECI (National
Entrepreneurship Context Index), que es un indice para identificar la facilidad para crear
y gestionar negocios en base al estado de la economia de un pais. Suiza ocupa la
posicion 1 y Holanda la 2 de los paises que ofrecen mejores condiciones para emprender.

(Lasio, Amaya, Zambrano, & Ordenana, 2020)

En Ecuador han existido cambios en las normas sociales y culturales, la educacién en

emprendimiento en la etapa escolar, las politicas en materia de impuestos y el acceso al



financiamiento para emprendedores. Pero por otro lado ha existido un retroceso en la
infraestructura fisica, comercial y legal, asi como también en politicas de apoyo al
emprendimiento y la educacidon a emprendedores en la etapa post escolar. (Lasio,

Amaya, Zambrano, & Ordefnana, 2020)

En el Ecuador existen 882,766 empresas de acuerdo con el directorio de Empresas y
Establecimientos en el Ecuador del afio 2019. (INEC, 2020). Segun la informacién del
INEC, el 46% de las empresas tienen informaciéon solamente de plazas de empleo
registrado en el IESS y estas son por lo general micro y pequefias empresas que tienen
ingresos que no superan la base imponible para realizar la declaracién del Impuesto a la
Renta. Es decir que 406,058 empresas no tendrian la obligacién de llevar contabilidad,
sin embargo, podrian ser negocios con un gran potencial si es que contaran con las

herramientas necesarias para crecer.

Asi también, son 87,039 empresas que cuentan con informacion de ventas y plazas de
empleo de actividades productivas (Excluyen actividades O, Administracion publica, P,
Ensefianza, Q, Atencion de la salud humana), que mantienen actividades en diferentes
sectores y que podrian requerir de los servicios profesionales expertos para analizar la
informacion y que contar con una asesoria administrativa y financiera que les permita

cumplir con sus objetivos estratégicos.

Existen varios motivos por los que los negocios salen del mercado como la falta de
rentabilidad, la falta de financiamiento, razones familiares y otras que se pueden ver en

la Tabla 1 que se presenta a continuacion.



Tabla 1 Razones para cerrar un negocio

Razones para cerrar un negocio

Ecuador Colombia Chile

Oportunidad de vender 3.7 7.7 1.1
Falta de rentabilidad 25.2 374 29.6
Problemas de financiamiento 16.6 14 12.2
Otra oportunidad de negocio 7.9 7.7 11.2
Cierre planificado 3.1 1.2 2.1
Retiro 1.2 0 0.2
Razones familiares/personales 32.7 25.3 37
Incidente 3.6 1.1 3.8
Gobierno/ impuestos/ burocracia 6.1 5.6 2.9

Fuente: Elaborado por autores usando datos de la Encuesta a la Poblacién Adulta, Global

Entrepreneurship Monitor Ecuador 2019.

La rentabilidad de las mipymes en el Ecuador no llega a ser suficiente para que los
negocios puedan subsistir y esto puede estar relacionado a las fuentes de financiamiento
que utilizan para capitalizar la empresa, en muchos casos los emprendedores no tienen
acceso a créditos bancarios y utilizan el dinero prestado de familiares o conocidos a un
costo de interés muy alto, que, en vez de ayudarles a generar mas ingresos, lo que hace

es que incrementen sus gastos.

La rentabilidad es la capacidad que tiene un negocio o una empresa para generar
suficiente utilidad o ganancia. Se dice que una empresa es rentable cuando genera mas
ingresos que egresos. Es decir que la rentabilidad de un negocio expresa la capacidad
que tiene este de sobrevivir sin necesidad de que los socios 0 accionistas realicen

incrementos de capital.

Pero existen otros factores causantes del fracaso de los negocios en el Ecuador, entre

ellos esta la falta de planificacion, la mala gestion financiera y el desconocimiento legal.



Los tres principales ambitos que tienen incidencia directa con la toma de decisiones y
que podrian conllevar a la mortalidad de las empresas son el Juridico, Administrativo y

Contable-Financiero. (Nufez, Pefialoza, & Armijos, 2015)

Otros problemas que enfrentan las mipymes en los paises en desarrollo como el
Ecuador, es la falta de conocimiento de los gerentes y consecuentemente la toma de
decisiones sobre temas como la planificacién estratégica, el conocimiento sobre las
inversiones, el desarrollo de planes de negocios y la adaptacion a cambios, lo que se
conoce como la falta de “capital gerencial”. (Fagre, 2021)

La educacion financiera que recibimos los ecuatorianos, en todos los niveles, no es
suficiente para que aquellas personas que decidieron emprender y generar empleos,
tengan las herramientas y el conocimiento que se necesita para administrar una
empresa. La informacién financiera refleja los resultados de la operacién de las empresas

y es determinante para medir la rentabilidad de todo negocio.

Las micro, pequefias y medianas empresas, los profesionales y en general todo
emprendedor o duefio de negocios en el Ecuador deben registrarse en el Servicio de
Rentas Internas para obtener su certificado de contribuyente y poder ejercer su actividad
econdmica. Ademas, deben cumplir con la obligacién que tienen de llevar contabilidad y
contratar el servicio de un contador o una empresa. De esa forma cumplen con declarar
sus impuestos y enviar los informes a las entidades de control, sin embargo, no
aprovechan la informacion de los estados financieros para tener el conocimiento y

mejorar la gestién financiera de su negocio.

La gestion financiera se entiende como la administracion de las inversiones, el

financiamiento, la informacion econdémica y financiera, los riesgos y la gestion de los
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flujos de dinero de las operaciones. Esto con el objetivo basico de asegurar la
supervivencia y progreso de una empresa. Si bien las finanzas se ocupan de la
rentabilidad y el riesgo, es importante también la gestion, que tiene que ver con la
planificacion y control de los recursos para cumplir con los objetivos una organizacion
(Carballo, 2015).

Conociendo la importancia de la gestién financiera para que las empresas puedan
mantenerse en el mercado y crecer, los gerentes y empresarios deben buscar el
conocimiento técnico y especializado de expertos en gestion y finanzas, que le entreguen

la informacién y asesoria necesaria para que puedan tomar decisiones.

La principal funcion de la gerencia es aumentar el desempefio econdmico, los resultados
economicos que produce la empresa mediran el éxito o el fracaso de esta. Las
consecuencias economicas de las decisiones de la gerencia repercutiran en la capacidad
de generar riqueza y para hacerlo debe contar con la informacion como herramienta.
(Drucker, 2014)

La informacion transformada en conocimiento puede ser fuente de ventajas competitivas
y marcar un diferenciador en las empresas. Los negocios deben conocerse a si mismos
y tener un profundo entendimiento de sus capacidades y los recursos con los que cuenta.
Mientras que el conocimiento en muchas empresas se encuentra en sus procesos, el
conocimiento también se encuentra en consultores expertos que trabajan de manera
externa, es asi que la sociedad misma es poseedora de este conocimiento. Esto se
conoce como Servicios Empresariales Intensivos en Conocimiento, o Knowlege Intensive

Business Services (KIBS) (Rosales, Preciado, & Arechavala, 2020).
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Nonaka y Takeuchi (1995) reconocen dos tipos de conocimiento, basados en su teoria
de las organizaciones que aprenden: tacito y explicito. Estos tipos de conocimiento
conjugan para fomentar una cultura de aprendizaje en las organizaciones, lo que se

puede desarrollar en las mipymes a través de servicios de consultoria permanente.

Segun la revista espacios las pymes ecuatorianas representan el 25% del Producto
Interno Bruto (PIB) y son generadoras de empleo, abarcando el 70% de la Poblacién
Economicamente Activa (PEA). Las microempresas generan el 39% de empleos, las
pequenas el 17% y las medianas el 14%. (Ron & Sacoto, 2017)

Segun Ron y Sacoto, el 88% de las pymes en el Ecuador son empresas familiares y
nacen de una iniciativa familiar para el sustento del hogar y pasan de generacion en
generacion. El 56% son empresas familiares medianas de la primera generacion vy el

39% son empresas familiares de la segunda generacion.

Las variables de clasificacion del tamafio de empresa se definen de acuerdo al volumen
de ventas anuales y el nUmero de personas afiliadas. Esta clasificacion se hace en base
al parametro del Programa Estadistico Comunitario de la CAN, Comunidad Andina de
Naciones (Tabla 2).

Tabla 2 Tamaio de Empresas
Tamaino de Empresa

Tamano Ventas -
Desde Hasta Personas Afiliadas
Grande $ 5,000,001 0 mas 200 en adelante
Mediana B $ 2,000,001 $ 5,000,000 100 a 199
Mediana A $ 1,000,001 $ 2,000,000 50a99
Pequefia $ 100,001 $ 1,000,000 10 a 49
Microempresa Menoroigual | $§ 100,000 1a9

Fuente: Programa Estadistico Comunitario de la CAN (CAN,2009)
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Las empresas que brindan servicios de asesoria en gestion a las mipymes tienen una
gran responsabilidad, ya que es a través de capacitaciones y servicios de consultoria
que las empresas pueden contar con el conocimiento necesario para la toma de

decisiones.

El modelo de negocio que la consultora busca implementar tiene tres elementos clave,
el primero es la intervencion organizacional que permite establecer los procesos y la
estructura eficiente. El segundo elemento es la alineacion de la estrategia del negocio
con la gestion financiera y el tercer elemento es brindar una asesoria integral que le
permita a la consultora convertirse en el aliado estratégico de las micro, pequenas y
medianas empresas. Para este modelo se contara con proveedores de servicios,

empresas o consultores especialistas en las diferentes areas en el ambito empresarial.

El modelo de negocio de una organizacidn no se puede entender de manera aislada.
Salas lo comprende como el resultado de un proceso de competencia estratégica con

otras empresas del mercado (Salas Fumas, 2009).

Un método para representar el modelo de negocios es el llamado modelo Canvas,
desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en el 2011. Los elementos de
este modelo son el segmento de mercado, la propuesta de valor, el canal o canales, la
relacion con el cliente, las fuentes de ingreso, los recursos clave, las actividades clave,

los socios clave, la estructura de costos.
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La consultoria es un servicio externo en el que un equipo de personas especializadas en
distintas areas, analizan la situacién de la empresa y proponen soluciones para llevar a
cabo un plan para impulsar el crecimiento de un negocio. Una consultoria externa puede
ayudar a detectar problemas existentes y buscar soluciones a posibles amenazas,

mejorando la rentabilidad con métodos innovadores.

De acuerdo a la Ley de Consultoria, la consultoria se define como “la prestacién de
servicios profesionales especializados que tengan por objeto: identificar, planificar,
elaborar o evaluar proyectos de desarrollo, en sus niveles de prefactibilidad, factibilidad,
disefio u operacién, ademas de otras actividades que incluyen la supervision,
fiscalizacion y evaluacion de proyectos; asi como aquellos otros servicios de asesoria y
asistencia técnica, elaboracion de estudios 12 financieros, econdémicos, organizacionales

y de administracion, con el caracter de temporales y lo permanentes.”

1.4 Proyectos similares que se hayan disefiado, analizado y/o puesto

en practica previamente.

Las micro, pequefas y medianas empresas son parte importante de las economias de
todas las naciones. En el Ecuador este grupo de empresas generan la mayor cantidad
de fuentes de empleo y ademas son el motor de crecimiento y desarrollo del pais.

El apoyo que ofrecen las empresas de consultoria a las mipymes es de mucha
importancia para momentos clave de innovacion de estos negocios, ya que brindan
asesoria que les permite mantener el control de las operaciones y mejoran los

procedimientos para el desarrollo de estrategias empresariales (Salazar, 2018).
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En Brasil el acompafiamiento y asesoramiento empresarial se lo realiza a través de una
entidad privada sin fines de lucro llamada Servicio Brasilefio de Apoyo a la Micro y
Pequefia Empresa (SEBRAE). Esta entidad cuenta con un equipo de 5000 expertos y
consultores externos y tiene casi 700 puntos de atencion presencial en todo el pais
(Heredia & Dini, 2021).

Es fundamental para las mipymes contar con servicios de asistencia técnica impulsados
por la politica publica, en el que se creen entornos para que las empresas puedan tener
un acompafniamiento especializado a través de alianzas con consultores privados que les

permitan obtener mejores resultados.

Segun el informe de la CEPAL el Ecuador ha tenido varias iniciativas para dirigir
programas y proyectos para el desarrollo, fortalecimiento y capacitacion para mipymes.
En cuanto a la implementacion de medidas posterior al COVID-19, la Subsecretaria de
Mipymes y Artesanias estaba impulsando un plan de apoyo basado en: “i) capacitacion
para fortalecer procesos enfocados especialmente en acceso a mercados; ii) asistencia
técnica en tematicas relacionadas a calidad, marcas y patentes; iii) incentivos para
impulsar la formalizaciéon a través del registro empresarial; iv) acceso a financiamiento
para promover mejores condiciones para diferentes segmentos; y v) transformacion
digital para promover el uso de las tecnologias digitales e insertarse en la cadena de

comercio electronico.” (Heredia & Dini, 2021)

En este contexto, se podria entender que el estado ecuatoriano a través de sus
instituciones publicas ha tenido iniciativas para brindar un apoyo técnico para enfrentar
los efectos de la pandemia. Sin embargo, es importante que exista la colaboracién del
sector privado empresarial para el fortalecimiento de los planes de apoyo a las micro,

pequefias y medianas empresas.
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En el Ecuador existen varios competidores de servicios de consultoria, el mercado
nacional tiene importantes marcas mundialmente conocidas como Deloitte Consulting,
Ernst & Young Advisory Services, PricewaterhouseCoopers Advisory Services, KPMG
(Consulting Practice), que, de acuerdo a Forbes, se encuentran en las 10 mejores
consultoras del mundo. (Ver Tabla 3)

Tabla 3 Las 10 mejores consultoras del Mundo

Las 10 mejores consultoras del mundo

Posicion Nombre Sede
1 Accenture Irlanda
2 A.T. Kearney Estados Unidos
3 Bain & Company Estados Unidos
4 The Boston Consulting Group Estados Unidos
5 Deloitte Consulting Estados Unidos
6 Ernst & Young Advisory Services Reino Unido
7 IBM Global Business services Estados Unidos
8 KPMG (Consulting Practice) Holanda
9 McKinsey & Company Estados Unidos
10 PricewaterhouseCoopers Estados Unidos y Reino Unido

Fuente: Forbes

La caracteristica de estas grandes consultoras es que cuentan con procesos muy bien
estructurados, sistemas informaticos y tecnologia y sobre todo un alto poder econémico.
Sus clientes principalmente lo conforman las grandes empresas nacionales y extranjeras
con establecimientos permanentes en el Ecuador. A pesar de su alto valor agregado por
las capacidades mismas de su estructura, el servicio de estas grandes empresas no es

asequible para las mipymes.

Existe también un importante numero de consultoras pequeias y medianas en el
Ecuador, asi como también profesionales independientes que ofrecen el servicio de

consultoria a empresas 0 a hegocios unipersonales.
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Segun Granja Roberto, las consultoras ofrecen diferentes servicios de asesoramiento
estratégico y asesoramiento legal. Dentro de la asesoria estratégica estan productos
como organizacion, reingenieria e implementacion de procesos, calidad total y
mejoramiento continuo. En temas legales ofrecen servicios de asesoria societaria,
tributaria y laboral, y también servicios como seleccion de personal, estudios técnicos de
sueldos y salarios, asesoria en recursos humanos. También se ofrecen asesorias en
temas informaticos, desarrollo e implementacion de software, y cursos y capacitaciones

de actualizacion profesional (Granja, 2012).

Muchos de los estudios realizados para mejoramiento o creacion de empresas
consultoras tienen como factor comun implementar estrategias de servicio que agreguen
valor para el cliente. Buscan tener una ventaja competitiva que les permita posicionarse
en el mercado y sin duda el mas grande reto es encontrar el diferenciador que motive la

preferencia de los clientes por su servicio.

Los estudios de factibilidad para la creacion de nuevas empresas de consultoria llegan
a conclusiones similares sobre estrategias de creacion de valor y reconocen la

importancia de los servicios técnicos especializados para las mipymes.

Sin embargo, las consultoras en el Ecuador no han desarrollado una gestion del
conocimiento y no existen empresas especializadas que ofrezcan un servicio intensivo
de conocimiento, KIBs, que son empresas que tienen como principal ventaja competitiva

el uso y generacién de capital intelectual.
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El conocimiento es uno de los activos intangibles mas valiosos para las empresas y su
gestion requiere de una inversion economica, de recursos humanos y de tiempo que les
permita usar el conocimiento como herramienta gerencial que contribuya a crear y

mantener la ventaja competitiva (Arzola, 2009).

1.5 Conclusiones del Capitulo

Las mipymes en el Ecuador fracasan no solamente por factores econdmicos como la
excesiva carga impositiva, el limitado acceso al crédito, los elevados costos de
transporte, sino también por la falta de planificacion, la mala gestion financiera y el
desconocimiento legal. Por estas razones es importante que las pymes cuenten con

asesoria técnica especializada.

La mipymes representan el 99% de las empresas en el Ecuador, por lo que son la
principal fuente de desarrollo econdmico y generadoras de empleo. Enfocar el servicio
de asesoria a este segmento de empresas resulta una oportunidad para el crecimiento

de la consultora.

Implementar el modelo de prestacion de servicios gestionando el conocimiento puede
ser una ventaja competitiva importante para la consultora, irrumpiendo en un mercado
dominado por consultoras tradicionales que ofrecen los mismos servicios que las

grandes firmas, pero a un menor costo.

Este proyecto de mejoramiento permitira a la consultora realizar un diagndstico de la
situacion actual de la empresa, realizando un analisis de las estrategias de mejoramiento
para desarrollar una propuesta de servicios basado en conocimiento, que se enfoque al

mercado de las mipymes en el Ecuador.
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2 Justificacién y Diagnéstico de la situacion actual

2.1 Entorno macroeconémico y politico

En el cuadro a continuacion se presenta un analisis de impacto en cuanto a los factores

politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecoldgicos y legales que podria tener la

consultora basado en algunos aspectos relevantes para el desenvolvimiento de la

actividad econdémica de la empresa. En el Anexo1 se podra encontrar la informacion

detallada.

Tabla 4 PESTEL

Analisis PESTEL (Politico, Econémico, Social, Tecnolégico, Ecolégico y Legal)

Tipo de Impacto

Factor

Aspecto

Detalle

Positivo | Negativo

Politico

Inestabilidad
Politica

Los conflictos y
enfrentamientos entre el
ejecutivo y el parlamento
han sido recurrentes en la
vida politica de nuestro
pais (Andino, 2021).

Estrategia EEIS
2030

Estrategia Ecuador
Emprendedor, Innovador y
Sostenible 2030 iniciativa
de la AEI para impulsar,
guiar y apoyar las areas
del ecosistema de
emprendimiento e
innovacion y los sectores
priorizados para reactivar
la economia del pais.

Econémico

COVID-19

Impacto econémico
causada por la pandemia.

Recesion
Econdmica

Caida del precio del
petréleo y la disminucién
de las exportaciones e
importaciones.
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Plan
“Encontrémonos’
2021-2025

incrementando la inversion
extranjera, impulsando la
produccion de petroleo y
promoviendo la
competitividad de los
sectores agricola,
agroindustrial, industrial y
pesquero.

PROECUADOR

institucion que se
encargara de ejecutar las
politicas y normas para
promover la oferta de
productos y mercados del
Ecuador hacia mercados
internacionales.

Tecnolégico

Herramientas
tecnolégicas

Las herramientas  de
gestion empresarial son
indispensables para
transformar los modelos
tradicionales, impulsar la
innovacion y modernizarlos
(Flores, 2019).

Uso del Internet y
Celulares

El 58.2% de las personas
en el Ecuador tienen un
teléfono inteligente. Por lo
que el uso de tecnologias
compatible con los
celulares se vuelve un
requisito incuestionable
para las empresas que
quieren ofrecer sus
productos y servicios.

Sistemas en la
nube

Actualmente, los sistemas
informaticos han
evolucionado hacia la
nube, eliminando el costo
hundido y reduciendo el
tiempo de implementacion
de nuevas soluciones
(Vasquez, 2021).
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Sistemas de
gestion
documental

El contar con sistemas de
manejo documental y
almacenamiento se ha
convertido en una
necesidad para gestionar
un negocio.

Ecolégico

Responsabilidad
medioambiental

Las organizaciones que
cuentan con programas de
responsabilidad social y
ambiental pueden obtener
certificaciones e incluso
beneficios tributarios.

Buenas Practicas
Medioambientales

Los aspectos que se
evaluan en gestion en el
interior de los edificios son
el consumo de agua,
energia y kilogramos de
papel consumidos y
reciclados por persona
(Acuerdo Ministerial 131,
2010).

Reciclaje

Existen cerca de 50
asociaciones que se han
creado para fortalecer un
proyecto que busca
dignificar la labor de los
recicladores (El Telégrafo,
2020). Actualmente
constituyen un sector con
necesidades de
asesoramiento técnico.

Social

Tasa de empleo

En el mes de septiembre de
2021 la tasa es de 4.9%, ha
disminuido con relacion a
mayo de este mismo afo
6.3%. Es una informacion
del poder adquisitivo de las
familias.

Teletrabajo

Es una alternativa para
que las empresas puedan
seguir produciendo.
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Ahorro en infraestructura
fisica.

Legal

Incertidumbre Cambios permanentes de

juridica las reglas de juego
repercuten directamente
en el acontecer de los
negocios.

Reformas Se ha incrementado el

Tributarias numero de anexos que las

empresas deben presentar
al Servicio de Rentas
Internas, que, en
busqueda de mejorar la
eficiencia recaudatoria, ha
sacrificado la simplicidad.

Fuente: Autor Analisis PESTEL

2.2 Analisis del sector:

De acuerdo con la base de empresas de la Superintendencia de Compafdias, existen
14,767 empresas activas registradas en la categoria de actividades profesionales
especializadas, cientificas y técnicas (M).

Anonimas, el 32% son Compafiias Limitadas, el 19% son Sociedades por Acciones

Simplificadas y el 3% otros tipos de empresas.

Las Sociedades por Acciones Simplificadas (SAS), que son un tipo de sociedad

relativamente nueva (Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion, 2020),

El 46% de estas empresas son Sociedades

representan el 19% del total de empresas de asesoria y consultoria, de acuerdo con la

informacion de la Superintendencia de Compafiias, como se ve en la Tabla 5.
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Tabla 5 Numero de Empresas Categoria M
Tipo de Empresas (Categoria M Actividades

. g L. Nro. %
profesionales, cientificas y técnicas)
Andénima 6,865 46%
Responsabilidad Limitada 4,779 32%
Sociedades por Acciones Simplificada 2,850 19%
Sucursal Extranjera 241 2%
Asociacion o Consorcio 26 0%
Economia Mixta 3 0%
Andénima multinacional Andina 2 0%
Comandita por Acciones 1 0%
Total Empresas 14,767 100%

Fuente: Elaborado por el autor usando datos de la Superintendencia de Compainias.

2.3 Mercado Objetivo

Segun la informacion del INEC, el 46% de las empresas que poseen informacion
unicamente de plazas de empleo registrado en el IESS, son generalmente
microempresas y pequeias empresas cuyos ingresos no superan la base imponible, por
lo que no estan obligados a declarar impuesto a la renta. Es decir que 406,058 empresas
no tendrian la obligacion de llevar contabilidad, sin embargo, podrian ser negocios con

un potencial de crecimiento y podrian necesitar de una asesoria financiera para crecer.

Asi también, las empresas que cuentan con informacién de ventas y plazas de empleo
de actividades productivas son 87,039 y que podrian requerir de los servicios
profesionales de asesoria para mejorar sus finanzas o de un contador para la
presentacion de la informacion a las entidades de control. Otro mercado potencial es el
de las empresas con registro de ventas, pero sin trabajadores registrados en el IESS que

son 27,013 empresas.
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La estructura de empresas por sector econdmico también nos permite dirigir las
estrategias de servicio a empresas comerciales, servicios, manufactureras, construccion,
agricultura, ganaderia silvicultura y pesca, asi como también empresas dedicadas a la

explotacion de minas y canteras.

Grafico 1 Empresas por sector econdmico

Costruccion
Agricultura 0%
10%

Minas y canteras
3%

Manufactur
8%

Servicios
45%

Fuente: INEC, Ecuador en Cifras 2019

De acuerdo con el analisis de la estructura de ventas entre los distintos sectores
econdmicos, se ha observado una estabilidad a lo largo del tiempo. El comercio como
sector tiene una participacion del 38% y se ha mantenido con este promedio de ventas
desde el afo 2012 al 2019, por otro lado, el sector de servicios a crecido en volumen de
ventas del 21% al 25% en este mismo periodo, como se muestra en el grafico a

continuacion.
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Grafico 2 Niumero de empresas por sector econémico
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Fuente: INEC, Ecuador en Cifras 2019

Gracias a la experiencia de la consultora y a los profesionales especializados en distintos
sectores, se puede ofrecer los servicios de asesoria financiera y administrativa
especializada a pequefias empresas de sectores comerciales, manufactura, servicios y

construccion.

Las microempresas, con registro de ventas y empleados, con ingresos anuales
superiores a US$200,000.00 de distintos sectores, son otro mercado potencial para los

servicios de la consultora.

Arévalo Machado (2012) determiné que en el area urbana de Quito el 67% de las
Mipymes ejercen el control interno de manera directa, sin contar con servicios de
empresas o profesionales con conocimientos especializados. Las empresas esperan
encontrar un servicio integral, asesoria legal, cumplimiento oportuno de sus obligaciones

entre otros; todo ello acompafado de la ética.
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La tesina bajo autoria de Huera Quelal (2016) informa que, en la ciudad de Quito en el
sector del Condado especificamente, existen empresas que contratan servicios
contables por necesidad, ya que actualmente existe un mayor control por parte del
Servicio de Rentas Internas. En su investigacion determind que existe demanda de
servicios contables y tributarios, ya que el 67% de sus encuestados no tiene contratado
servicios de asesoria contable y el 66% no conoce de empresas que ofrezcan este tipo
de servicios. Respecto a las preferencias por el servicio, el 40% selecciona la calidad,

el 33% precio, el 19% profesionalismo y el 8% tiempo.

2.4 Tamano de la industria

La actividad econémica M7020.04, que de acuerdo con la Clasificacion Industrial
Internacional Uniforme (CIlIU), correspondiente a las actividades de servicios de
asesoramiento, orientacidon y asistencia operativa a las empresas y a la administracion
publica en materia de: disefio de métodos o procedimientos contables, programas de
contabilidad de costos y procedimientos de control presupuestario. Aportd hasta el afio
2021 al sector con un total de 1,897 empresas. Mientras que la actividad econdmica
M7020.03, correspondiente a la prestacion de asesoramiento y ayuda a las empresas y
las administraciones publicas en materia de planificacién, organizacion, eficiencia y

control, informacion administrativa, etcétera, aporté hasta el ano 2021 con 505 empresas.

En el afnio 2021 hubo un incremento del 70% de empresas en relacion con el afio 2020 y
existe una tendencia creciente por las facilidades para crear empresas bajo la figura de

Sociedades de Acciones Simplificadas (SAS), como muestra el grafico 3.
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Grafico 3 Numero de Empresas actividades M7020.03 - M7020.04

Nro. de Empresas Constituidas por afio
Actividades M7020.03 - M7020.04
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Fuente: Elaborado por autor usando datos de la Superintendencia de Compafiias

del directorio de compafiias hasta el afno 2021.

Es importante recalcar que el 57% de los ingresos que generan las empresas de
actividades profesionales cientificas y técnicas, corresponde a las Mipymes, esto
significa que existe en el mercado un porcentaje importante de empresas dedicadas a

servicios que son potenciales clientes de servicios administrativos y financieros.

2.5 Analisis de la competencia

A continuacién, se presenta un resumen del analisis realizado a las cinco fuerzas de
Porter, que hacen referencia a la posicion de fuerza que una organizacion tiene frente a
sus proveedores y clientes, asi como también, se analiza la amenaza de la entrada de
nuevos competidores o de productos sustitutos, evaluando la situacion de la consultora
frente a otros competidores (Porter, 2015). Para mas detalle revisar el AnexoZ2.



Tabla 6 Analisis Porter

PROVEEDORES

Importante numero de proveedores de productos
para necesarios para el mantenimiento de una
oficina.

Variedad de oferta de proveedores de software y
hardware y distintos precios y calidad.

No existe amenaza de integracion hacia delante de
los proveedores, existe un alto grado de confianza.

Alianzas estratégicas con proveedores de servicios
de software, de marketing, de gestion de talento
humano.

El 15% de la poblacién estudia una carrera
universitaria por lo que no existe una oferta grande
de profesionales de carreras de Contabilidad y
auditoria

Existe un mercado grande de clientes,
categorizados de acuerdo con el tamafio en micro,
pequefias y medianas empresa.

Los costos de cambio para el comprador
representan una amenaza, ya que existe la oferta
de servicios a muy bajos costos.

Existe facilidad para crear compafiias consultoras.

Existe un importante numero de profesionales con
experiencia, sin empleo, que realizan consultorias
de manera independiente.

Existen consultoras posicionadas en el mercado
por su oferta de servicios (Anexo 3)

SUSTITUTOS

Empresas contratan personal bajo relacion de
dependencia.

Plataformas que ofrecen asesoria de expertos
pagando una suscripcion mensual o anual.

Profesionales recién graduados.

27
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Existe variedad de competidores y un importante
crecimiento del sector de consultorias. Revisar el
Anexo3 (Analisis de la vision y propuesta de valor
de competidores).

Fuente: Elaborado por autor

2.6 Analisis de la situacién actual del mercado de la empresa

2.6.1 Objetivo de la investigacion

Conocer como establecen sus necesidades las micro, pequefias y medianas empresas
para contratar servicios de asesoria administrativa y financiera. Estos resultados le
permitiran a la consultora establecer las estrategias comerciales para ofrecer los

servicios a mas empresarios e incrementar sus ingresos.

2.6.2 Objetivos especificos de la investigacion

e Conocer cual es la percepcién de los gerentes respecto al contexto
nacional.

e Establecer los segmentos de clientes para los servicios de asesoria
administrativa y financiera.

e I|dentificar las necesidades de los servicios asesoria para las Mipymes
para evaluar la propuesta de valor de la consultora.

El método de investigacion que se utilizara es la cualitativa, se realizaran entrevistas
personales a expertos de distintos sectores que permitan tener un intercambio de la
vision en el ambito empresarial. Las entrevistas cualitativas han sido un método clave a
lo largo de la historia, se han utilizado para obtener conocimiento de sus informadores y

han sido fuente de conocimiento cientifico y profesional (Kvale, 2018).
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En base al criterio del investigador, se realizaran las entrevistas a cuatro personas
representantes del sector comercial, servicios, manufactura, financiero, tecnologia e
incubadoras, que son los sectores a los que se enfocaria la prestacion de servicios de la
consultora y representan el 87% de los sectores econdmicos. A continuacion, se detalla

el contenido de la investigacion:

e Cronograma de ejecucion de la investigacion (Anexo 4)
e Banco de preguntas (Anexo 5)

e Perfil de entrevistados (Anexo 6)

En base al concepto de saturacion tedrica propuesto por Glase y Strauss, se realizaron
unicamente cuatro entrevistas, ya que la informacion obtenida sobre las necesidades de
las Mipymes respecto a los servicios administrativos y financieros fueron muy similares
(Hernandez, 2014).

Por otro lado, las entrevistas a profundidad realizadas a representantes de los distintos
sectores permitieron cumplir con los objetivos especificos y conocer la percepcion de los
clientes sobre la situacion econdmica, identificar los segmentos y establecer las

necesidades de las Mipymes para su crecimiento y desarrollo.

El perfil de los entrevistados permite tener una base de informacion robusta para la
investigacion. Son personas con experiencias de 15, 20, y hasta 30 afios en cargos
gerenciales estratégicos. Son tomadores de decisiones, empresarios, miembros de
directorios de otras empresas, mentores de emprendimientos y han participado en la

formacion y capacitacion de profesionales en distintas universidades en el Ecuador.
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2.6.2.1 Sobre las empresas y los emprendedores

Los entrevistados opinan que las empresas y en general todos los emprendedores

necesitan de un acompafamiento técnico especializado en distintas areas. Ademas,

consideran que los gerentes o duefios de negocio no tienen una educacion financiera

para enfrentar los retos que tiene administrar una empresa.

Sugieren ademas que las empresas no necesitan de una asesoria administrativa y

financiera tradicional, sino de una asesoria que impulse y acelere la gestiéon de los

gerentes y que observe con una visidn global lo que necesita una empresa. (Ver Tabla7)

Tabla 7 Problemas internos de las empresas

Problemas Internos Detalle

Administrativos

Financieros

Legales

Fuente: Elaborado por el autor

Falta de Planificacion, administracion
deficiente, procesos inexistentes, no

tienen un plan de negocio

mala gestion de los recursos economicos,
falta de liquidez, complicaciones con
pagos de obligaciones, falta de

informacion para la toma de decisiones

Incumplimiento  laboral, tributario vy
societario, exceso de legislacion, cambios
permanentes en las leyes y las reglas del

juego
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2.6.3 Principales Hallazgos

2.6.3.1 Sobre el contexto nacional

Los entrevistados coinciden en que la pandemia golped a la economia nacional e
internacional. Sin embargo, haciendo una analogia de la situacion econdmica, la
situacion que vivimos se la podria comparar con lo que sucede después de una guerra,
en la que existieron sectores ganadores y perdedores. Se puede decir también que hubo
excepciones de quienes sobrevivieron y lograron de alguna forma una supervivencia
para mantenerse en el mercado. Sin embargo, es evidente que hubo sectores en la

economia que superaron las expectativas de crecimiento.

Adicional, concuerdan que los desafios para este gobierno son inminentes en cuanto a
la optimizacién de recursos, y se debera permitir que el sector privado sea quien propicie
la reactivacion econémica, pero con el apoyo de politicas que faciliten el desarrollo del
tejido empresarial y productivo en nuestro pais. También se considera importante que el
sector privado sea mas propositivo en cuanto a lo que se necesita para reactivar la

economia.

Por otro lado, los expertos consideran que existe un “exceso de legislacion”, es decir
demasiadas reglas del juego, muchos cambios en las leyes que deben cumplir las
empresas para poder operar en el pais. La normativa tributaria es compleja y eso no
facilita la reactivacion econdémica, ya que sin la ayuda de expertos que faciliten el
entendimiento de las normas, las empresas pueden cometer errores que golpeen su

economia.
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2.6.3.2 Sobre el contexto sectorial

Todos los sectores coinciden con la importancia de tomar decisiones informadas y de
contar con la informacién financiera al dia para evaluar el cumplimiento de los objetivos
estratégicos de una organizacion. También concuerdan en la falta de normas, politicas,

sistemas y procesos que tienen las empresas en nuestro pais.

Coinciden en que no es un problema solo de las microempresas la falta de control sobre
la administracion y las finanzas. Las empresas con estructuras mas grandes, es decir
empresas que tiene mas recursos y mas personas, no tienen el conocimiento para
manejar las crisis, para administrar mejor sus recursos y para delinear mejor las

estrategias para crecer.

Los expertos consideran importante invertir en la gente, es decir, que las empresas
exitosas son aquellas que piensan en el bienestar de los colaboradores. Creen también
que implementar una cultura de mutualismo, en la que el trabajador y la empresa se
beneficien, mejoren y desarrollen. Sin embargo, conocen la calidad de trabajadores que
ofrece el mercado y estan conscientes del trabajo que implica potencializar el talento de

sus colaboradores.

2.6.3.3 Sobre el contexto de las consultoras administrativas y financieras

Los expertos concuerdan que es necesario contratar personal experto para implementar
procesos, normas Yy politicas para poder sacar adelante a los negocios. Ademas,
coinciden que es necesario contratar profesionales o empresas que brinden este servicio,
sin embargo, este tipo de consultorias suelen ser inalcanzables para las micro y
pequenas empresas que no cuentan con los recursos suficientes para realizar este tipo

de inversiones.
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La experiencia de los entrevistados avala la importancia del seguimiento mensual del
manejo contable y financiero. Sin embargo, coinciden que muchas veces los contadores
no suelen explicar en términos simples el significado de los conceptos técnicos y muchas
veces la informacion contable se encuentra divorciada de las necesidades de la

informacion comercial de la empresa.

También sefalan que los estados financieros corresponden a la forma contable de ver la
empresa, sin embargo, reafirman que no es facil interpretar y que muchos gerentes
recurren a informes extracontables para controlar sus negocios. Coinciden en que los
dashboards son una herramienta visual de gran ayuda para conocer la situaciéon

financiera de la empresa, pero deben ser personalizados.

La informacion que consideran importante monitorear de manera general es: ingresos
(mensuales, histéricos, comparados), rentabilidad (global, por linea, por producto),
resultados netos del negocio (utilidad o pérdida mensual, acumulada, comparada),

eficiencia (que dependera del giro de negocio que se analice.

2.7 Mercado y Estrategias

2.7.1 Naturaleza, filosofia del negocio y estilo corporativo, misién y visién

La consultora es una empresa que brinda servicios de asesoria a empresas que busca

mejorar la gestidn de sus negocios y resolver los problemas que se presentan en ellos.
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La empresa ofrece servicios de outsourcing financiero y administrativo, entregando
soluciones para que los empresarios puedan enfocarse y concentrar sus esfuerzos en

crecer y ser mas competitivos.

2.71.1 La Mision

“Desarrollamos soluciones para impulsar el crecimiento de las empresas a través de una
asesoria personalizada en la gestion administrativa y financiera, brindando un servicio

confiable y de calidad.”

2.71.2 LaVisién
“Ser un aliado estratégico para las PYMES en el Ecuador, contribuyendo al bienestar y

tranquilidad de nuestros clientes.”

2.7.2 Tipo de empresa, estado legal actual
La consultora es una sociedad andnima, legalmente constituida, cuya actividad
econdmica principal es el asesoramiento empresarial. Esta empresa se encuentra bajo
el control y supervision de la Superintendencia de Compaiiias.
La situacion legal actual de la compainiia no tiene incidencia alguna para el planteamiento
de la mejora de alto impacto para la empresa.

2.7.3 Estructura Organizacional existente, organigrama y ubicacién del

negocio/ empresa

La empresa consultora se encuentra ubicada en la ciudad de Quito, en la zona del centro
financiero de la ciudad, actualmente tiene 12 colaboradores con los siguientes cargos:
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El Gerente General, Gerente de Cuentas, un Lider de Calidad, un Administrador, ocho
Ejecutivos de cuenta, con especialidad en finanzas, contabilidad y tributacion. (Anexo 7)

2.7.4 Ventaja competitiva y estrategia de posicionamiento de existir.

La empresa consultora espera ser un aliado estratégico clave para los empresarios,
convertirse en un proveedor de informacion relevante para el crecimiento y desarrollo de
las empresas. La empresa pretende entregar servicios para que los gerentes tomen
decisiones informadas, que les permitira a los negocios mantener la salud financiera,

crecer y cumplir sus objetivos estratégicos.

La diferenciacion del producto es la estrategia genérica que la consultora ha encontrado
para posicionar sus servicios. Es a través de un servicio personalizado, un personal
altamente calificado y continuamente capacitado, que ha sido posible que la empresa

permanezca en el mercado.

De acuerdo con el concepto de diferenciacion, la empresa debera lograr que su servicio
sea percibido por sus clientes actuales y potenciales como exclusivo y superior a los

servicios de asesoria que ofrecen otras consultoras.

2.8 Conclusiones del Capitulo

A pesar de que los objetivos de la politica publica sean promisorios, el actual
presidente recibe un pais con escasos recursos en las arcas fiscales y altamente
endeudado. Es por eso, que, a pesar de tener buenas iniciativas para levantar la
economia, podria ser dificil que sucedan cambios que impacten profundamente y

que sean sostenibles.



36

Por otro lado, es importante evaluar el mercado laboral, ya que este nos ofrece un
indicador social que mide la estabilidad en un pais. Cuando no existe el escenario
optimo para la creacion de nuevos empleos, o las empresas se protegen ante
posibles escenarios adversos, optan por disminuir o no aumentar el numero de
trabajadores, lo que constituye sefiales de que la situacién politica y econémica

afecta al bienestar de las familias y consecuentemente a las empresas.

Sin embargo, cuando las empresas optan por buscar eficiencia en sus contrataciones
las empresas que ofrecen la subcontratacion de servicios administrativos o
financieros son una alternativa para tener la estructura organizativa que se necesita

para poder seguir desarrollando sus actividades comerciales.

Las empresas nuevas y las empresas existentes son las demandantes de servicios
financieros y administrativos, estas requieren de un acompafiamiento profesional
especializado que les permitiria cumplir con sus objetivos de crecimiento y

sostenibilidad.

Por otro lado, en base a la informacion encontrada se puede concluir que existe una
amenaza de entrada de nuevos competidores, por lo que se debe disefar estrategias
que le permitan a la consultora ser reconocida en el mercado, posicionando la marca

y delineando planes de fidelizacién para los clientes.

Es importante aprovechar la experiencia de la empresa en el mercado para implantar
una cultura de mejoramiento continuo que diferencie el servicio de la competencia,
apoyados en la tecnologia, mejorando procesos para ser mas eficientes y conseguir

la preferencia de los clientes por los servicios de la empresa.
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Los datos obtenidos en este capitulo permitiran establecer la estrategia de
diferenciacion del servicio que ofrece la consultora, entregando herramientas a los
gerentes que sean utiles, pero sobre todo basadas en los conocimientos altamente
especializados para mejorar los procesos de las empresas y entregar un valor
agregado en términos de capital intelectual a la comunidad de empresarios y
emprendedores.
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3 Metodologia y Analisis del sistema funcional del negocio

3.1 Analisis del sistema funcional del negocio

Para analizar los procesos que se mueven al interior de la empresa, se ha utilizado la
metodologia de causa y efecto, también conocida como Ishikawa o diagrama de espina
de pescado. Este método ha permitido identificar los problemas de la consultora en cada
una de las areas y que han influido en el problema principal de poco crecimiento de la

empresa bajo posicionamiento.

En el Anexo 8 se detallan los problemas encontrados del modelo de negocio actual en
cada una de las areas que se han identificado como las causas del poco crecimiento de
la consultora y que no le ha permitido captar un mayor mercado e incrementar sus

ventas.

La empresa no cuenta con un plan de marketing ni con una estrategia de comunicacion
que le permita dar a conocer los servicios, la experiencia y los beneficios de trabajar con
la consultora y asi poder posicionar su marca. Asi también, no existe la fuerza de ventas

necesaria para incrementar los ingresos y evitar la demora en el envio de propuestas.

En el area de operacion y servicios se ha encontrado una poca capacidad de respuesta
a la demanda de asesoria financiera. Ademas, se ha detectado que algunos procesos
se pueden automatizar para mejorar la atencién a los clientes y también se encontro

problemas con los canales de comunicacion y las herramientas para entregar el servicio.
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Las responsabilidades de la administracion se encuentran distribuidas en varias
personas y los procesos administrativos no se encuentran bien estructurados.

Por otro lado, la gestion de talento humano no se encuentra alienada con la planificaciéon
estratégica de la empresa y los planes de desarrollo y crecimiento del personal estan

desactualizados.

En el area financiera se encontré que el tamafo de la cartera por cobrar de la empresa
es muy alto y los procesos de cobranza no son eficientes. El margen de rentabilidad no
es suficiente para implementar proyectos a largo plazo y el volumen de ventas después

de la pandemia no se ha podido recuperar.

3.2 Funcionamiento de las Estrategias de Mercadeo existentes:

3.2.1 Productos y Servicios

La consultora actualmente ofrece servicios en cuatro areas transcendentales para toda
empresa. Los servicios se encuentran divididos en: Finanzas, contabilidad y Tributacién,
Administracion, procesos y control, Administracion de Recursos Humanos, Asesoria,

consultoria y capacitacion. (Ver Anexo 9)

e Finanzas, Contabilidad y Tributacién
¢ Manejo de Némina y Recursos Humanos
e Administracion, Procesos y Control

e Consultoria y Capacitacion.

Sus principales productos son el outsourcing contable, outsourcing financiero y la

implementacion y mejoramiento de la gestion financiera para empresas.
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3.2.2 Garantia y servicio postventa

La consultora entrega una atencion personalizada, los asesores visitan la empresa de tal
forma que nunca los documentos salen de las oficinas del cliente. Mantiene distintas

modalidades de servicio que se ajustan a las necesidades de cada cliente.

Actualmente la empresa cuenta con sistemas de manejo documental que permite
atender a los clientes de manera virtual, ofreciendo un servicio de archivo digital en

plataformas seguras.

Los profesionales que entregan los servicios son altamente capacitados y tienen
experiencia en distintos sectores. Ademas, realizamos el acompanamiento de las
consultorias implementando las estrategias, manuales y procesos de mejora. Asimismo,
realizamos el control de cumplimiento posterior de las politicas y procesos para

garantizar el funcionamiento de la implementacion.

3.2.3 Anadlisis de fortalezas y debilidades

La empresa entrega servicios para que los gerentes tomen decisiones informadas que
les permitira a los negocios mantener la salud financiera. La consultora ofrece servicios

integrales para mejorar la gestion de las empresas.

La empresa cuenta con la experiencia y el personal capacitado para ofrecer servicios de
asesoria administrativa y financiera. Sin embargo, la distribucidon de sus servicios no

comunica el verdadero enfoque de la empresa y la apoyo que brinda a los empresarios.
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Los beneficios de los servicios no son claros y causan confusion a los prospectos
clientes. La capacidad instalada actual, solamente cubriria uno de los servicios que

ofrece la consultora.

Para analizar el mejoramiento de alto impacto para la consultora, se utilizara el diagrama
SIPOC que tiene relacién con la gestién de calidad total. Este diagrama permite
identificar los factores de los que depende una empresa para que sea exitosa y que

garanticen el correcto funcionamiento y la satisfaccion del cliente.

Tabla 8 SIPOC

Funcionamiento de la Consultora

Proveedores Empresas de servicios de software (Fintech)
(Suppliers) Empresas de desarrollo de software

Empresas de reclutamiento de personal

Empresas de marketing

Profesionales de carreras Administrativas, Contabilidad
y Finanzas.

Informacion de Manuales y Politicas

Informacioén de procesos de control interno
Informacién de los contable y financiera

Diagndstico de la situacion financiera de las empresas.

Analisis de procesos de la Gestion financiera
Outsourcing Financiero, contable y tributario
Outsourcing de Administracién de nomina
Asesoria administrativa y financiera
Elaboracion de Manuales y politicas
Auditoria y evaluacion de cumplimiento.




Salidas
(Outputs)

Informes y Dashboards para la toma de decisiones
Informe de Analisis Financiero.

Implementacién de mejoramiento de procesos para la
gestion financiera.

Manuales y politicas mejoradas.

Empresas Comerciales, Servicios, Manufactura,
Tecnologia, Salud.

Empresas que necesiten analizar su informacién
financiera.

Empresas que desean planificar sus finanzas.
Empresas que desean evaluar sus resultados.
Empresas que desean una estrategia de crecimiento.

Fuente: Elaborado por autor
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De acuerdo al andlisis realizado de los productos de la consultora frente a la

competencia, se puede determinar que la debilidad de las grandes consultoras puede

convertirse en la oportunidad de las consultoras mas pequefias.

Los productos y

servicios de la empresa son muy similares y buscan dar soluciones a los empresarios en

el ambito administrativo y financiero, sin embargo, las grandes consultoras, que cuentan

con personal altamente calificado y especializado, identifican el problema, entregan la

solucion, pero muchas veces no son ejecutores del cambio.

Entregan recetas

estandarizadas que no son ejecutables porque la cultura de la empresa no esta lista para

el cambio. (Ver Anexo 10)

3.3 Funcionamiento de Estrategias de distribucién:
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3.3.1 Alternativas de penetracion:
La consultora ha desarrollado alianzas estratégicas con consorcios juridicos, empresas
de gestidn de talento humano, profesionales y consultores empresariales, con los que

se ha establecido acuerdos de colaboracion para referir clientes.

Ademas, la empresa ha definido nuevos segmentos de mercado objetivo, que le ha
permitido llegar a un nicho especifico de mipymes familiares en sectores de comercio y

manufactura de productos comodity.

3.3.2 Alternativas de comercializacion:
La consultora maneja un canal directo a través de un equipo de ventas en la empresa,
por lo tanto, también tiene un tipo de distribucion directa, ya que no tiene intermediarios
y los clientes acuden directamente a la empresa para solicitar la cotizacion de servicios.

Asi también otra forma de comercializar los servicios es a través del del internet.

3.3.3 Estrategia de Ventas:
La consultora mantiene una estrategia de ventas con programas de fidelidad, en el que,
para reforzar las relaciones con los clientes actuales, entrega de manera exclusiva
beneficios como capacitaciones, promociones, precios diferenciados y otros descuentos

con los clientes mas antiguos.

3.3.3.1 Capacitaciones

Los asistentes administrativos y contables que son contratados por cada uno de los
clientes reciben capacitaciones de manera gratuita en temas contables, tributarios y
laborales. Adicional, en caso de contrataciones de nuevo personal de los clientes, la

consultora realiza la induccion al personal del departamento contable sin costo.
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3.3.3.2 Descuentos

Los clientes que refieren a la empresa reciben un descuento de $10.00 dolares a su
factura de servicio mensual. Asi también los clientes que crean consorcios o
asociaciones reciben un descuento 10% en la contabilidad de las empresas

relacionadas.

3.3.4 Presupuesto:

El presupuesto de ventas de la consultora es de USD$250,000.00 (doscientos cincuenta
mil délares). Con la capacidad instalada actual las ventas podrian incrementarse hasta
un 25% mas llegando a un valor de ingresos anuales de USD$312,500.00 (trescientos

doce mil quinientos dolares).

3.4 Estrategias de precios Funcionamiento de la estrategia de

precios.

La empresa actualmente mantiene una lista de precios (Anexo 11) segun las
caracteristicas de servicio que se ofrece. Para cotizar el servicio se llena un formulario
con la informacion que permita establecer el volumen de informacion que maneja.
También se realiza un analisis de los estados financieros de la compafiia para conocer

la capacidad que tiene para invertir en servicios que le ayuden a mejorar sus ingresos.

Para otros servicios mas especializados, la consultora cotiza de manera individual

dependiendo del tamafio del proyecto, los recursos y el tiempo.
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3.5 Estrategias de Promocién y Comunicacion:

La consultora ha permanecido durante algunos afos sin tener una estrategia de
promocién y comunicacion dirigida a los clientes. El crecimiento que ha tenido se debe
principalmente a los clientes referidos por otros clientes, es decir que la estrategia de
promocién de la empresa es conocida como “Boca en Boca” o WOM por sus siglas en

inglés (Word of mouth).

Sin embargo, en los ultimos afos la consultora ha realizado contratos con empresas de
marketing y actualmente mantiene un contrato con una empresa especialista en
comunicacion estratégica y marketing digital. El objetivo principal es posicionar la marca
bajo la premisa de que, recolectar informacién y procesarla, permite tomar mejores
decisiones. La estrategia es utilizan un tono cercano, profesional e inspirador para todos

sus productos publicitarios.

Las principales redes sociales son espacios para promocionar los productos y servicios
de la consultora. A través de formularios de solicitud de informacién de los clientes

potenciales, la empresa genera una oportunidad de ventas de sus servicios.

3.6 Funcionamiento de la estrategia operativa

La consultora ha incorporado como parte de su planificacion estratégica, la estrategia
operativa que le ha permitido a la empresa mantener actualizados los procesos y buscar

las oportunidades de mejora constantemente.

De acuerdo al analisis levantado de la situacion operacional de la empresa se ha podido

determinar que las operaciones mantienen un nivel de productividad éptimo, ya que las
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politicas, manuales y procedimientos permiten el buen funcionamiento y mejoran la

calidad de los servicios y productos que los asesores entregan al cliente.

La productividad de la empresa se mide por el cumplimiento de objetivos planificados de
forma mensual. La consultora tiene un esquema de calificacion porcentual en base a los

al desempeno del servicio prestado por cada ejecutivo.

Grafico 4 Score de cumplimiento de Objetivos

SCORE

120%
100%

80%

60%

40%

20%

0% - . . .
Score Maximo Score Optimo Score Minimo Score Bajo

Series1 100% 88% 75% 24%

Fuente: Elaborado por el autor, informacién de la empresa

3.6.1 Descripcion del proceso: Macroprocesos y Cadena de valor. Analisis

de la capacidad del proceso - diagrama de flujo.
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Grafico 5 Cadena de Valor

Desarrollo
de

Control y

Marketing y Servicio

Ventas

Productos Postventa.

GESTION INTEGRAL DE RECURSOS EMPRESARIALES

ADMINISTRACION RECURSOS HUMANOS RECURSOS TECNOLOGICOS
Planificacion y Procesos Capacitacion y Control Infraestructuray Sistemas

Fuente: La Empresa

La cadena de valor de la consultora empieza con el desarrollo de productos, una vez
disefados se los vende, se presta el servicio y finalmente se hacer un proceso de control

de calidad postventa.

Los procesos de apoyo son el de administracion, en el que se desarrolla la planificacion
y los procesos, el de Recursos humanos encargado de la capacitacion y el de Recursos
Tecnoldgicos que tiene que ver con la infraestructura y los sistemas de apoyo para toda

la operacion.

3.6.2 Capacidad instalada:

La empresa cuenta actualmente con la infraestructura fisica y tecnoldgica para prestar el
servicio de asesoria a empresas. Cuenta con computadoras de escritorio, laptops,
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copiadoras, impresoras, servidores en la nube, sistemas especializados y la capacidad
tecnologica para almacenar y mantener los respaldos de la informacion de los clientes
diariamente. Asi también la compania cuenta con herramientas tecnoldgicas para

organizar proyectos, actividades y tareas por equipos a través del sistema kimai.

Ademas, cuenta con personal calificado y especializado en el area administrativa,

financiera, contable, tributaria y laboral.

Tabla 9 Capacidad Instalada

Recurso Cantidad

Servidores 2

Computadoras de Escritorio 10
Laptops 12
Copiadora (Ricoh) 1

Impresoras 3

Sistemas

Personal (Anexo 12) 12

Fuente: Elaborado por el autor con informacién de la empresa

3.6.3 Produccion: analisis de la capacidad de brindar el servicio.

Con el capital humano actual de la consultora, se cuenta con una capacidad para del
70%. Con el personal actualmente se puede captar por lo menos un 20% mas de clientes

que dependeran del tamafio de la empresa podrian ser entre 8 y 12 empresas mas.
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3.7 Situacion financiera actual:

3.7.1 Estado de situacion y balance general (Anexo 13)

De acuerdo al analisis de la situacion financiera actual del negocio, se puede determinar
que los activos de la compaiia se componen principalmente por el efectivo y equivalente
a efectivo que constituye el 61% del activo, El 25% corresponde a las cuentas por cobrar
y el resto de los activos se distribuye en anticipos, impuestos y la propiedad planta y

equipo.

El 58% del pasivo corresponde al anticipo de clientes que se devenga conforme se
ejecutan los proyectos de la empresa. El 22% corresponde a las cuentas por pagar

corrientes, y el 19% corresponde a los préstamos por pagar a los accionistas.

El Patrimonio se compone por el capital que es el 37% del total del patrimonio, los

resultados acumulados son el 20% y el resultado del ejercicio 2021 es el 43%.



Grafico 6 Estado de Situacion Financiera 2021 50
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3.7.2 Estado de flujos de caja

Podemos observar en el flujo de caja operacional, que la empresa requiere
apenas $2,958.39 para financiar la operacion. Al ser una empresa de servicios,
su necesidad de flujo operacional no requiere de valores significativos, sin
embargo, se debe prestar especial atencion a la recuperacion de la cartera de

cobros.

FCFTF= Ingresos 205,583.63

(-) Depreciacion 3,131.88
Gastos generales y de

(-) administracién 171,469.44

(=) Utilidad operacional (EBIT) 30,982.31
Impuestos sobre la utilidad

(-) operacional 9,021.63
Utilidad neta operacional

(=) después de impuestos 23,711.43

(+) Depreciacion 3,131.88

(-) Gastos de capital -
Incremento en capital de

(-) trabajo 23,884.92
FLUJO DE CAJA

(=) OPERACIONAL 2,958.39

3.7.3 Analisis de indicadores financieros.

De acuerdo al analisis historico de los resultados del Grafico 1 que se presenta
a continuacioén, se puede observar que en el ano 2018 hubo una disminucién de
los ingresos y los gastos debido a un cambio de politica de la calificacion de
clientes, sin embargo, se mantuvo un margen neto de 6.99% similar al afio 2017
de 6.49%. En el aio 2019 se incrementa el gasto por la contratacién de personal

para aumentar la capacidad instalada de la consultora. El afio 2020 tuvo un
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resultado negativo y en el afio 2021 la empresa pudo recuperarse del impacto

causado por la pandemia. Revisar el Estado de Resultados (Anexo 13).

Grafico 7 Resultado Neto Histoérico
Resultados Netos Historicos
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Elaborado por el autor, Fuente informacion de la empresa

De acuerdo al analisis realizado en cuanto a los indicadores de liquidez de la
compafiia, se puede observar en el grafico 2 que en el afo 2020 la empresa
tenia una razoén corriente de 1.26, es decir que, por cada ddlar de deuda a corto
plazo, la empresa contaba con 1.26 délares para cubrir esa deuda. Para el afio
2021 esta razén corriente cambia a 1.40 lo que significa que aumento levemente

la liquidez de la empresa.

Sin embargo, si realizamos un analisis de la razén de caja de la empresa, es
decir la disponibilidad de los recursos mas liquidos de la empresa no eran
suficientes para cubrir la deuda exigible. En el afio 2020 por cada ddlar de deuda
la empresa contaba con 0.74 centavos y para el afo 2021 0.88 para cubrir la
deuda exigible. Esto se debe principalmente al tiempo que la empresa tarda en
recuperar el valor de la cartera de clientes que oscila en los 130 dias. El crédito
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otorgado es de 15 dias, sin embargo, después de la pandemia los dias de crédito
se incrementaron.

Grafico 8 Indicadores de Liquidez
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Elaborado por el autor, Fuente informacion de la empresa

3.8 Analisis FODA:
De acuerdo a la matriz de evaluacion de factores externo (EFE) y la matriz de
factores internos (EFI), se han identificado las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la empresa que se muestran en el cuadro a

continuacion:

e La empresa tiene 13 afos de e Existe un crecimiento de
experiencia en el Mercado. empresas y emprendimientos
e Cuenta con recursos en el Ecuador.
tecnolégicos en los procesos e Las necesidades de servicios
internos de la compaiiia. de conocimiento intensivo para
e Cuenta con manuales vy mipymes no estan siendo
procesos estandarizados. atendidas.
e El constante cambio en la
normativa empresarial.
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[DESIDROES — awenazes

e Carece de un plan de e Entrada de nuevas empresas
marketing y ventas para consultoras por la facilidad
cumplir sus objetivos para crear empresas.
comerciales. e Oferta de servicios de

e Falta de presupuesto y ahorro profesionales independientes a
para fortalecer el musculo precios muy bajos.
financiero de la compaiiia. e Herramientas tecnologicas y

¢ No cuenta con presencia en plataformas que ofrecen
otras ciudades del pais como informacion que podria
otras empresas consultoras. reemplazar la necesidad de

asesoria especializada.

3.9 Definicidén de la estrategia especifica planteada para el

mejoramiento de alto impacto

Después de realizar el analisis de entorno externo e interno, asi como también
identificar los productos, las fortalezas de la compafia y las oportunidades de
mejora, se puede definir una estrategia para el modelo de negocio que permita

cumplir los objetivos especificos de este proyecto.

La estrategia que se plantea para la empresa es convertirla en una consultora
de Servicios Empresariales Intensivos en Conocimiento (SEIC). Las
investigaciones sefalan la contribucion de las SEIC en el entorno empresarial
como promotoras de innovacion para los negocios. (También conocida como

KIBS, por sus siglas en inglés)

En este esquema también se deben considerar varios elementos al interior de la
consultora como la innovacion en los procesos, las ventas, el marketing y la

distribucion de los servicios que provee la consultora. Para este propésito se
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invertira en tecnologias que permitan entregar el servicio de asesoria

administrativa y financiera a mas empresas.

3.10 Conclusiones del Capitulo

Este analisis ha permitido encontrar los problemas que han causado el poco
crecimiento de la empresa y que permiten ajustar la estrategia y plantear las

soluciones y establecer el mejoramiento de alto impacto.

Existe una fuerte oportunidad de impulsar a la consultora, ya que las empresas
externalizan actividades que se prestan al interior de las mismas
organizaciones, como estrategia para enfocarse en su negocio principal. La
consultora ofrece servicios intensivos en conocimientos financieros como: la
contabilidad, la direccion financiera, el control de cumplimiento tributario, la
administracion de los recursos humanos y el mejoramiento de procesos en la

gestion financiera, que son indispensable para todo empresario.
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4 Propuesta de Mejora

4.1 Supuestos a considerar para la elaboraciéon de la

propuesta

La empresa debe establecer una estrategia de ventas que le permita no
solamente incrementar sus ingresos, sino también crear relaciones a largo plazo
con los usuarios actuales del servicio y los prospectos clientes. Por esa razén
dentro de la propuesta de mejora se establece una estrategia de “Inbound Sales”
o embudo de ventas.

La consultora cuenta con la capacidad instalada actual para atender mas clientes
y adicional cuenta con un proceso agil para reclutar nuevos asesores para la

proyeccion de ventas que se espera tener en los proximos dos afos.

La compafiia ademas requiere no solo contratar los servicios de una empresa de
marketing, también debe buscar el apoyo de una empresa especializada en
comunicacion estratégica para comunicar la experiencia y el impacto del servicio

intensivo en conocimiento para posicionar la marca.

La consultora cuenta con manual de procesos, politicas y procedimientos que le
pueden permitir obtener la certificacion de norma ISO 9001 y asi también obtener
una ventaja competitiva gracias a la confianza y credibilidad que ganaria la

organizacion al certificarse.
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4.2 Obijetivos de crecimiento y/o financieros de la mejora

propuesta

Los objetivos de crecimiento planteados en el mejoramiento de alto impacto para

la consultora son:

e Incrementar las ventas de la consultora en un 60% para invertir en los
proyectos de desarrollo y crecimiento de la empresa en los préximos dos

anos.

o Captar el 1% del mercado de las pequenas empresas del sector comercial
y de manufactura de la provincia de Pichincha en los proximos dos afios.

e Mantener una rentabilidad neta minima del 25% anual, renovando los
productos y optimizando los recursos e insumos utilizados en el proceso
de prestacion de servicios para invertir en la automatizacién de procesos

internos de la compaiiia.

4.3 Diseno y desarrollo de la mejora

Uno de los objetivos de este proyecto es convertir el conocimiento en un activo
intangible de la compafiia que genere valor a futuro. Por eso se desarrollaran
dos proyectos para entregar herramientas a través de la pagina web de la

compainiia; una de analisis financiero y otra para la elaboracién de presupuestos.

No pretendemos competir con sistemas especializados para la elaboracion de
dashboards financieros como el Power Bl, Pentaho, Tableau, entre otros.

Tampoco con sistemas para la elaboracion de presupuestos como Quipu,
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Holded, Billage que son muy especializados que incorporan CRM o marketing

en sus aplicaciones.

Se trata de herramientas sencillas que ofrecen informacion util que los

empresarios precisan para mejorar la gestion de sus negocios.

La herramienta de analisis financiero es una herramienta que permitira

transformar datos en graficas con los principales indicadores financieros.

De igual forma la herramienta para la elaboracién de presupuestos generales y
no para proyectos especificos que requieren un conocimiento mas especializado

y técnico.

4.4 Procedimientos operativos estandarizados con las mejoras
(SOP)

La empresa cuenta con un Procedimiento Operativo Estandar que ha permitido

mantener la eficiencia del departamento de operaciones y servicios que maneja

el outsourcing Contable, outsourcing financiero, outsourcing de némina, control

tributario, entre otros.

La incorporacion de flujos de control de la informacién como procedimiento para
el manejo de gestion documental de los clientes de la compaiia con la
herramienta tecnoldgica Alfresco, han permitido tener un mejor control de los
procesos propios del servicio y de todos los documentos que maneja la

compaiia.
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Sin embargo, como parte de los objetivos del mejoramiento se busca
automatizar al menos dos procesos internos de la prestacion de servicios de
la consultora en los proximos dos afnos. Para este propdsito se incorporaran

un sistema marketing y ventas y un CRM a la medida.

Se implementara una herramienta para la automatizacién de marketing para
la consultora. Mautic, es un software que permite hacer seguimiento a los

visitantes anénimos y convertirlos en un potencial cliente para la empresa.

La empresa gestionara las camparas de marketing digital utilizando Mautic
para campanas de inbound marketing de forma automatizada, captar leads y

convertirlos en clientes potenciales.

Este software permite asignar puntuaciones de acuerdo al comportamiento y
las actividades en el sitio web para segregarlos y generar contenido
personalizado para que los clientes puedan acceder a informacion de su

interés.

La empresa aprovechara los beneficios que ofrece esta herramienta de
automatizacion de marketing para promocionar sus productos y servicios,

enfocado en las particularidades que se describen a continuacion:

e Construccion de campanas

e Segmentacion de contactos

e Email Marketing

e Seguimiento de la actividad del usuario

e Contenido personalizado
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El CRM a la medida se trata de un sistema para gestionar la relacién con el
cliente, especializado en los productos y servicios que brinda la empresa
actualmente. El sistema permitira encontrar rapidamente los datos de un
cliente y estar mas pendiente de la experiencia que tuvieron los usuarios del

servicio de la consultora.

4.5 Flujo de procesos con las mejoras realizadas

A continuacidn, se presenta el mapa de procesos de la consultora en el que se
incorpora a los procesos estratégicos, el mismo que se relacionan principalmente
con las politicas internas, los objetivos y las estrategias trazadas para orientar a

la organizacion y cumplir con su proposito.

Se mantiene el control de calidad como un proceso transversal en todos los
procesos de la empresa, con el objetivo de satisfacer las necesidades del cliente.
Para implementar el plan de mejora de la empresa, se incorpora también dentro
de los procesos de apoyo a los procesos de desarrollo de tecnologia.
Manteniendo el proceso de infraestructura para mantener y mejorar los sistemas

de apoyo actual de la organizacion.

Y como parte del eje fundamental de la cadena de valor, se reforzara el proceso
de marketing y ventas con la contratacion de una agencia especializada en

comunicacion estratégica para negocios.
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Grafico 9 Mapa de Procesos
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4.6 Simulacién incluida la mejora especifica

4.6.1 Descripcion de la mejora e impacto para el negocio

La empresa consultora espera ser un aliado estratégico clave para los
empresarios, convirtiéendose en un proveedor de informacién relevante para el
crecimiento y desarrollo de los negocios, usando como principal activo la

informacion y el conocimiento.

Con este modelo de negocio se pretende alcanzar el crecimiento esperado por
la organizacién y posicionar la marca de la consultora como una empresa de

servicios Intensivos en conocimiento.

Mejorar la gestion de la empresa implica fijar los objetivos de mejoramiento para
cada una de las areas de la empresa. El conocimiento y la informacién seran el

motor del cambio hacia la transformacion de la consultora.
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Para cumplir con ese propdsito se han establecido acciones especificas en las
distintas areas de la compafia que permitiran tener un modelo de rentable,

escalable y repetible.

En el Grafico 9 podemos ver que es fundamental desarrollar un plan de
marketing y posicionar la marca de la empresa y posicionar la pagina web. Asi
también podemos ver que uno de los objetivos de ventas es mejorar el tiempo

de envio de propuestas contratando personal para la fuerza de ventas.

Ademas, como parte de las acciones a seguir en el area de operaciones y
servicios, es la automatizacion de procesos, mejorar los procesos de
comunicacion interna y externa y de esa manera mejorar los indices de

satisfaccion de los clientes.

Por otro lado, mejorar las politicas de la gestion administrativa de la empresa,
asi como también mejorar las politicas de la gestion financieras como el proceso

de cobranza, permitira a la consultora tener un mejor desempefio interno.



Grafico 10 Arbol de Objetivos
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4.6.2 Requerimientos para la puesta en marcha de la mejora

Para el proyecto de mejora se debera contratar a una empresa especializada en
desarrollo de software e implementacion de sistemas de codigo abierto. Se requiere
ademas el servicio de una persona especializada en seguridad y mantenimiento de

sistemas.

Para la comercializacion se contratara el servicio de una agencia especializada en

comunicacion estratégica para negocios.

4.6.3 Explique el funcionamiento de la mejora en funcion de ingresos o

disminucion de costos

Las herramientas de la pagina web se monetizaran con ayuda del sistema de marketing
y ventas y la contratacion de una agencia especializada en comunicacion estratégica y

marketing. Esto permitira a la empresa tener el crecimiento esperado.

La implementacion del CRM a la medida permitira a la empresa disminuir los costos

involucrados en el supervision y control de procesos.
4.7 Indicadores del nuevo desempeiio
Para realizar la evaluacion de la mejora propuesta se realizara el analisis de los

indicadores de gestion financiera que evaluen si las acciones planteadas le permiten a

la empresa cumplir sus objetivos de crecimiento y rentabilidad.

Ademas, se evaluaran los indicadores de desempefio de la operacién para identificar la
ganancia que genera cada colaborador en las distintas lineas de negocio de la



65

consultora. De igual forma se mediran las hora facturadas al cliente y las horas

trabajadas por colaborador en cada cliente, para evaluar la tasa de trabajo.

Indicadores Financieros
e Rentabilidad
e Rentabilidad de la inversién

e Facturaciéon

Indicadores de Operacién
e Ganancia por colaborador

e Tasa de Trabajo

Tabla 10 Indicadores de Gestion

KPI Descripciéon Formula Esperado
FINANCIEROS
Rentabilidad Mide la rentabilidad frente Utilidad Neta/Ventas 25%
a las ventas.

Rentabilidad de la métrica para saber cuanto | - jiaq Neta - inversion / .
: S gané la empresa sobre . 50%
inversion (ROI) . . Inversion

sus inversiones
Mide los ingresos
Facturacion obtenidos por las ventas Ventas (Comparado con 90%
o presupuesto)
de productos y servicios

OPERATIVOS

Mide el beneficio

roporcionado por cada Rentabilidad de la Empresa
Ganancia por colaborador brop P

colaborador. de acuerdo (SOC)/ Nro. de colaboradores 2500
a cada linea de negocio
Métrica para evaluar el Numero de horas facturadas/
Tasa de Trabajo rendimiento del equipo de Cantidad de Togas t(;abajadas 75%
trabajo por colaborador

Fuente: Elaborado por el autor
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4.8 Analisis Financieros para entender la situacién con la ejecucion

del proyecto

4.8.1 Estado de Pérdidas y Ganancias
El estado de resultados que se presenta en el cuadro a continuacion se encuentra
proyectado a dos afnos. En este se consideran los ingresos generados por la venta de

las suscripciones para el uso de las herramientas de la pagina Web de la compaiiia.

Ao 1 Ao 2

Ingresos 324,699.70 534,025.00
Costos 171,072.50 195,011.25
Utilidad Bruta 153,627.20 339,013.75

Margen Bruto 47% 63%
Gastos Administrativos y de Ventas 81,490.00 94,095.00
Gastos Financieros 7,283.93 5,680.13
Utilidad Operacional 64,853.28 239,238.63
Participacion Trabajadores en Utilidades 15% 9,727.99 35,885.79
Utilidad antes de Impuestos 55,125.28 203,352.83
Impuesto a la Renta 25% 13,781.32 50,838.21
Utilidad Neta 41,343.96 152,514.62

Margen Neto 13% 29%
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Para poder ejecutar el proyecto se requiere un financiamiento de $100,000.00 (cien mil

dolares)
Aino 1 Ano 2
FCFTF= Ingresos 324,699.70 534,025.00
(-) Costos Operativos 171,072.50 195,011.25
(-) Depreciacion 3,600.00 3,600.00
(-) Gastos generales y de administracion 87,617.99 132,060.92
(=) Utilidad operacional (EBIT) 62,409.21 203,352.83
(-) Impuestos sobre la utilidad operacional 13,781.32 50,838.21
(=) ptll|dad neta operacional después de 48,627.89 152.514.62
impuestos
(+) Depreciacion 3,600.00 3,600.00
(=) FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 52,227.89 156,114.62
(+) Ingresos no operativos
Préstamos Recibidos 72,900.00
(-) Egresos no operativos
Pagos de deudas bancarias 21,863.93 20,260.13
(=) FLUJO DE CAJA NETO 72,900.00 30,363.96 166,218.46

4.8.3 Analisis de indicadores financieros; VAN, TIR

De acuerdo al analisis realizado del Valor Actual del Proyecto, cuando el VAN es positivo,

se puede decir que el proyecto de inversion es viable. Por otro lado, al analizar la tasa

interna de retorno, podemos observar que la inversion devolveria el 50.46%. Por otro

lado, es importante analizar que la tasa referencial para el calculo del VAN y del TIR es

el costo de oportunidad calculado de acuerdo al WACC de la Empresa, es decir, el

rendimiento minimo que la empresa esperaria de una nueva inversion, por lo que el

proyecto estaria 8 veces por encima del esperado para este tipo de negocios.
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Costo de Oportunidad (WACC)
8.62%

Inversion Inicial
-72,900.00 30,363.96 166,218.46

VAN
$95,927.66

73.25%

4.9 Conclusiones del capitulo

De acuerdo al andlisis realizado del estado de pérdidas y ganancias proyectadas, la
rentabilidad de la empresa seria del 29% en el segundo afio, considerando el incremento
de los ingresos generados por la venta de las suscripciones para el uso de las
herramientas de la plataforma web de la empresa, por lo que podemos concluir que es

un proyecto rentable.

Por otro lado, de acuerdo al analisis realizado del Valor Actual Neto y la Tasa Interna de
Retorno, se puede concluir que el proyecto es viable. El financiamiento de la inversion
permite que los flujos sean suficientes para seguir invirtiendo en el mejoramiento

continuo de los procesos.

La propuesta de mejora le permite a la consultora incrementar las ventas en 61% en los

préximos 2 afos. (Ver grafico 11).

Por otro lado, la implementacion de un CRM a la medida permite a la empresa optimizar
los recursos de control de procesos que se pueden automatizar. Actualmente se realizan
los controles e informes en archivos Excel obtenidos del sistema KIMAI. El Principal
producto es el outsourcing contable (Ver Grafico 12), por lo que esta automatizacion

permitiria que este servicio sea mas eficiente.
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Grafico 12 Tipo de Ingreso
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5 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

La metodologia propuesta para el mejoramiento de alto impacto de la consultora se basa
la transformacion del negocio en una empresa de servicios de conocimiento intensivo.
El conocimiento es considerado la cuarta revolucién industrial, esto implica convertir las
practicas administrativas tradicionales a unas mas dinamica donde el conocimiento sea

un eje transversal.

Realizar la inversién en mejorar los procesos internos de la empresa, incrementa la
productividad, reduce tiempos y costos, ocupando de mejor manera la capacidad
instalada actual para generar mayor rentabilidad. Esto significa para la empresa tener

mas clientes utilizando los mismos recursos.

El proceso de disefio y desarrollo de nuevos productos debe ser una practica permanente
en toda empresa. Usar la tecnologia, es sin duda una fuente de ingreso adicional para

la empresa.

5.2 Recomendaciones

Se recomienda desarrollar modelos de negocios de empresas de servicios basadas en
el conocimiento intensivo. Esto demanda analizar las caracteristicas diferenciadoras
de las organizaciones tradicionales y transformarlas en beneficios de este nuevo

modelo.

Se recomienda establecer indicadores de evaluacion que permitan medir la eficiencia

de la automatizacion de los procesos internos de una empresa. Es decir que si se
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realiza propuestas de mejoramiento de procesos se desarrollar la caracterizacion de los

indices de gestion.

Se recomienda a las empresas de servicios nuevas y las ya existentes desarrollar
productos usando o implementacion las nuevas tecnologias. Existen empresas de
desarrollo de software que son especialistas y técnicos con los que pueden disenar

conjuntamente productos innovadores.
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Anexo 1

Analisis del Entorno macroeconémico y politico

Econémico

La compleja situacion que vive el Ecuador, tras un afio 2020 dificil para todo el mundo
causada por la emergencia sanitaria del COVID-19, requiere de politicas publicas que

permitan la recuperacion de la economia y que promuevan su crecimiento.

Los problemas econdmicos de un pais impactan directamente al sector privado, esto
significa que los negocios y empresas de los distintos sectores econdmicos se ven
afectados por el déficit del estado y por las decisiones de los gobiernos en cuanto a la

administracion de fondos publicos.

Ecuador venia atravesando una crisis en los ultimos afios por la caida del precio del
petréleo. La disminucion de las exportaciones e importaciones y el mal manejo de las
finanzas publicas con el incremento insostenible de la deuda externa, que agudizaron

la crisis econémica.

Actualmente, el plan nacional de desarrollo “Encontrémonos” 2021-2025, propuesto
por el actual presidente Guillermo Lasso, contempla trabajar en 3 ejes: el social, el
econdmico y el institucional. El presidente busca estimular la economia incrementando
la inversion extranjera, impulsando la produccién de petrdleo y promoviendo la

competitividad de los sectores agricola, agroindustrial, industrial y pesquero.

El eje econdmico del plan contiene entre sus objetivos impulsar el emprendimiento,
generar mas empleo, atraer inversiones, modernizar la prestacion de servicios

financieros, fomentar el turismo, mejorar la productividad de los sectores agricolas e



industriales y otros objetivos como priorizar el gasto publico en salud, educacion,

infraestructura y seguridad.

Considerando la propuesta de este gobierno, las empresas de consultoria
especializada pueden aprovechar las oportunidades del plan econémico y trabajar de
la mano de los emprendedores y empresarios de los sectores que puedan beneficiarse

del proyecto politico de este gobierno.

El actual presidente cre6 como parte del Viceministerio de Promocion de
Exportaciones e Inversiones a PROECUADOR, que es una institucion que se
encargara de ejecutar las politicas y normas para promover la oferta de productos y
mercados del Ecuador hacia mercados internacionales. Por lo que si esta institucion,
logra cumplir con sus objetivos de creacion, significaria una oportunidad para que las

empresas de consultoria brinden sus servicios.

El sector publico-privado y la academia se unieron para lanzar la estrategia Ecuador
Emprendedor, Innovador y Sostenible 2030 (EEIS), que es una iniciativa de la AEI
para impulsar, guiar y apoyar las areas del ecosistema de emprendimiento e
innovacion y los sectores priorizados para reactivar la economia del pais. Esta seria
otra de las iniciativas que permitiria que las empresas de asesoria técnica
especializada puedan ofrecer sus servicios a las micro, pequefas y medianas

empresas.

Politico

Por otro lado, nuestro pais se ha caracterizado por tener una inestabilidad politica en
los ultimos afos. Los conflictos y enfrentamientos entre el ejecutivo y el parlamento
han sido recurrentes en la vida politica de nuestro pais (Andino, 2021). Por esa razon,
es importante fortalecer la gobernabilidad, transformando la cultura politica para
generar alianzas entre las distintas ideologias que consoliden los esfuerzos y eviten

la fragmentacién de una asamblea que debe trabajar en beneficio del pais.



Esta inestabilidad politica crea incertidumbre en cuanto a las leyes que el ejecutivo
propone para cumplir su plan de gobierno. Esta es una de las causas de la inseguridad
juridica en la que vive el Ecuador y que impide que las empresas planifiquen con base
al escenario politico y econdmico que el gobierno ofrece.

Por otro lado, los cambios permanentes de las reglas de juego repercuten
directamente en el acontecer de los negocios. Crear una empresa en unas
condiciones que en el corto 0 mediano plazo cambien, perjudican la productividad de
las empresas, lo que puede ocasionar que el ciclo de vida de los negocios sea corto y

las empresas decidan salir del mercado.

Social

Las tasas de empleo bruto son en promedio del 62%, segun los datos publicados por
el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). La tasa de desempleo pasoé de
5.7% en enero a 6.3% en mayo del 2021, siendo este ultimo mes, el que presenta el
indice mas alto de desempleo. En el mes de septiembre de 2021 la tasa es de 4.9%,

es decir que ha disminuido con relacién a mayo de este mismo ano.

Por otro lado, de acuerdo con el informe de la CEPAL al cierre del afio 2020 5.12
millones de trabajadores tenian un empleo inadecuado y solamente en el afio 2020
cerca de 530mil trabajadores se sumaron a esta cifra. El sector informal absorbi6 el
51.1% de la poblacién ocupada, lo que significa que la mayoria de los trabajadores en
el Ecuador no se benefician de los derechos laborares y no tienen acceso a la
seguridad social. Ademas, el ingreso laboral promedio se redujo 10.2%, que son

292.60 dolares mensuales, equivalente al 73% del salario minimo (400USD).

Cuando el poder adquisitivo es bajo el entorno social se ve afectado por una cultura
de precios bajos y, por ende, baja calidad de productos y servicios. Los profesionales



ofrecen sus servicios a bajos costos y los emprendedores y empresarios optan por

contratar servicios de menor precio sacrificando la calidad.

El Teletrabajo es una realidad y es ahora una alternativa para que las empresas
puedan seguir produciendo y ha permitido a muchos negocios tener un ahorro en
infraestructura fisica de acuerdo con el analisis realizado por la Organizacion

Internacional del Trabajo.

Tecnolégico

La tecnologia se ha convertido en una herramienta de competitividad para todos los
negocios. El uso de herramientas tecnolégicas en la gestion empresarial es
indispensable para transformar los modelos tradicionales, impulsar la innovacion y

modernizarlos (Flores, 2019).

De acuerdo con las cifras del INEC, el 77% de personas en el area urbana en el
Ecuador utilizan internet. EI 67.7% de las personas en el area urbana tiene un teléfono
celular activo y el 58.2% de las personas en el Ecuador tienen un teléfono inteligente.
Por lo que el uso de tecnologias compatible con los celulares se vuelve un requisito

incuestionable para las empresas que quieren ofrecer sus productos y servicios.

Tradicionalmente las empresas necesitaban una infraestructura propia para instalar
los sistemas informaticos utilizados en la operacion y administracion del negocio.
Caracteristicamente estos sistemas eran demorados en implementar y el costo
hundido de los equipos e infraestructura era significativo. Actualmente, los sistemas
informaticos han evolucionado hacia la nube, eliminando el costo hundido vy

reduciendo el tiempo de implementacién de nuevas soluciones (Vasquez, 2021).

La transformacién digital se aceler6 en este afo de pandemia 2020. Las empresas

se vieron obligadas en muchos casos a cambiar los procesos internos que se



documentaban fisicamente. El contar con sistemas de manejo documental y

almacenamiento se ha convertido en una necesidad para gestionar un negocio.

Ecolégico

La responsabilidad con el medioambiente se ha convertido en un aspecto importante
para las empresas. Las organizaciones que cuentan con programas de
responsabilidad social y ambiental pueden obtener certificaciones e incluso beneficios

tributarios.

El Ministerio del Ambiente otorga un reconocimiento a las empresas que cuenten con
Buenas Practicas Ambientales. Los aspectos que se evaluan en gestion en el interior
de los edificios son el consumo de agua, energia y kilogramos de papel consumidos y
reciclados por persona (Acuerdo Ministerial 131, 2010).

El reciclaje en el Ecuador es considerado un sector prioritario. Existe la iniciativa de la
Red Nacional de Recicladores del Ecuador (Renarec), para formalizar el reciclaje
inclusivo. Existen cerca de 50 asociaciones que se han creado para fortalecer un
proyecto que busca dignificar la labor de los recicladores (El Telégrafo, 2020).

Actualmente constituyen un sector con necesidades de asesoramiento técnico.

Legal

El factor legal de nuestro pais respecto a la normativa para las empresas dependera
del sector econdmico en el que se encuentre. Es fundamental evaluar la situaciéon de
un negocio dentro de un territorio, por esa razon se deben conocer las leyes que rigen
de manera general como Ley de Compaifiias, Codigo Tributario, Cédigo Laboral, Ley
de Régimen Tributario Interno, Ley de Seguridad Social y dependiendo del sector en

el que se encuentran regiran otras leyes.

El Ecuador se ha caracterizado estos ultimos afos por realizar cambios y reformas

permanentemente a las leyes tributarias. Se ha incrementado el numero de anexos



que las empresas deben presentar al Servicio de Rentas Internas, que, en busqueda
de mejorar la eficiencia recaudatoria, ha sacrificado la simplicidad.
Consecuentemente las empresas deben invertir mas tiempo y recursos en atender los
requerimientos del fisco, capacitar permanentemente al personal del departamento

contable o contratar los servicios de un experto externo.



Anexo 2

Proveedores

Existe un amplio numero de proveedores de distintos productos y servicios necesarios
para mantener una empresa de servicios. Actualmente es importante contar con
proveedores de tecnologia tanto de software como de hardware. Sin embargo, el
principal proveedor es el trabajador, que es el profesional que entregara a su vez el

servicio técnico especializado a los clientes.

Existe una oferta de profesionales con distintas habilidades, sin embargo, de acuerdo
con el ultimo censo realizado en el 2010, apenas el 15.2% de la poblacién accede a
la educacion superior. Esto significa que el numero de profesionales en el mercado
podria ser insuficiente para atender la demanda de servicios de asesoria y consultoria

administrativa y financiera.

Ademas, el mercado laboral en el Ecuador se ha visto impactado por la migracion de
venezolanos a nuestro pais. La situacibn de los venezolanos en Ecuador fue
analizada por la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT). En el estudio ‘Sectores
econdmicos y cadenas de valor con potencial para la inclusion laboral’, del 25 de
marzo pasado se hallé que el 48% de los venezolanos que llegé a Cuenca, Manta y
Santo Domingo tiene estudios superiores. El 73% es graduado en Ciencias
Econdmicas y Administracién, Pedagogia, Educacion, Ingenieria Mecanica, Eléctrica

e Industrial y Ciencias de la Salud.

También es importante analizar la calidad de la educacion superior en nuestro pais.
De acuerdo con un analisis realizado a la ensefanza en la educacion superior en el
Ecuador es gracias a las regulaciones y a la acreditacién de las universidades en
distintas categorias que se ha podido evaluar la calidad de la educacion superior
(Veliz, 2018).



Por otro lado, el estudio de empleabilidad juvenil del Ministerio de Trabajo sefiala que
muchos jévenes no logran una exitosa transicién hacia el mercado laboral debido a
que no tienen facil acceso a la formacion profesional. Una de las recomendaciones
del estudio es que se evalue la demanda laboral de las empresas para promover la
formacion y capacitacién de los jévenes que responda a su potencial y al mercado

laboral.
Clientes

El numero de micro, pequefas y medianas empresas decrecio en el 2020 en un 5%
respecto al 2019, llegando a un numero total de empresas de 846,265 segun la
informacion del INEC. Sin embargo, existe una tendencia creciente por las nuevas
alternativas de creacion de sociedades simplificadas (7Numero de Empresas
Ecuador). Lo que supone que la crisis por la que el Ecuador ha atravesado no ha

impedido que se sigan creando nuevos negocios y nuevas empresas.

Uno de cada tres ecuatorianos es emprendedor, sin embargo, el 90% de los
emprendimientos en el Ecuador no llegan a los tres afos (Lasio V. , Amaya,
Zambrano, & Ordefiana, 2020).
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Nuevos Competidores

Los servicios de consultoria son ocupados por profesionales con experiencia que han
brindado sus servicios en relacion de dependencia para diferentes industrias y deciden
crear empresas para ofrecer servicios de asesoria de manera independiente o a través

de la creacion de nuevas empresas consultoras.

Los profesionales recién graduados, que buscan oportunidades laborales ofreciendo
servicios de asesoria también de manera independiente son los nuevos competidores

en el mercado de la consultoria.

De acuerdo con la informacion de la Superintendencia de Compaiiias, en el afilo 2020
se crearon 524 de empresas nuevas con la actividad econdémica de servicios

profesionales y técnicos especializados; para el afio 2021 se crearon 754.

Sustitutos

Las empresas suelen contratar a profesionales en relacion de dependencia, que
ocupan cargos en las gerencias estratégicas para gestionar el area administrativa
financiera, esto significa que tienen un profesional contratado exclusivamente para su

compainiia y no necesitan de manera externa al consultor.

También existen plataformas que ofrecen asesoria de expertos pagando una
suscripcion mensual o anual. Se puede también considerar como sustituto a sistemas
que ofrecen soluciones para mejorar el manejo administrativo y financiero de las
empresas, que han tenido un crecimiento importante en los ultimos tiempos de
acuerdo con el radar Tech Startup (BuenTrip Hub, 2021), el numero de Startups
relacionados al tema contable, administrativo, ventas, inversiones, financieros,

facturacion entre otras son alrededor de 55 en el Ecuador.



Rivalidad entre competidores

Ha existido un importante incremento de las empresas de consultoria en nuestro pais
segun los datos de la Superintendencia de Compainiias del afio 2021. Ademas, existe
variedad de competidores, empresas que ofrecen distintos servicios para impulsar a

negocios nuevos o empresas existentes.

Las empresas consultoras que incorporan en sus servicios soluciones tecnolégicas
ofrecen diferentes alternativas a sus clientes para la prestacion de sus servicios, por
lo que existe software de diferentes costos y se incrementa la posibilidad de crear
nuevas plataformas para facilitar la gestién administrativa y financiera de los negocios.
En el anexo 2 se puede identificar a los principales competidores, asi como también
el analisis de la propuesta de valor de algunos de los participantes del mercado y su

imagen corporativa.



Anexo 3

Declaracion de la visiéon
EY Clara Propdsito Infunde Pasién Obijetivo de Alcanzable Confusa Extensa Muy Genérico Uso de
futuro superlativos

|Constructores de un mejor mundodenegocios | s | s [ s | s | w~no W nNo | nNo | s |

Objetivo de  Alcanzable Confusa Extensa Muy Genérico Uso de
futuro superlativos

_-!_ | s | N0 | st ]

Objetivo de  Alcanzable Confusa Extensa Muy Genérico Uso de
futuro superlativos

DELOITTE Clara Propésito Infunde Pasién

Clara Propésito Infunde Pasién

Se detiene en
presente

Se detiene en
presente

Se detiene en
presente

Nuestro propdsito es generar confianza en la sociedad y resolver
problemas importantes

Objetivo de  Alcanzable Confusa Extensa Muy Genérico Uso de
Clara Propésito Infunde Pasién
futuro superlativos
“Ser una de las principales cuatro firmas de auditoria en el Ecuador’ s [ s | w~o | s | s M No | No | NO ]
Objetivo de  Alcanzable Confusa Extensa Muy Genérico Uso de
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futuro superlativos
Aportar confianza e impulsar la transformacién de la sociedad a través de
la actuacién de nuestros profesionales, con el fin de apoyar la NO
consecucion de los Objetivos de Desarrollo Sostenible y promover un
futuro mejor para todos.
o o Objetivo de  Alcanzable Extensa o Uso de
ABALT Propésito Infunde Pasién Confusa Muy Genérico .
futuro superlativos
Brindamos soluciones integrales, con alto valor agregado que permiten a
nuestros clientes generar ventajas competitivas para enfrentar los
constantes cambios en el entorno globalizado. Para nosotros es
importante como profesionales independientes, desempefiarnos en el
P mo P P csempena NO NO si NO NO si sl si si
campo de accion al que pertenecemos para cumplir a cabalidad el
compromiso asumido con cada uno de los clientes de quienes hemos
recibido gratos reconocimientos. Tener como meta que se cumplan los
objetivos de aquellos clientes, nos dio sobre todo, su confianza.
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Ser distinguidos por nuestros clientes y aliados como un socio
estratégico clave que, por medio de su acompafiamiento, sus
servicios e innovacion continua, haya contribuido con la
P o . Vi o - . NO Sl Sl Sl Sl SI SI NO NO
optimizacion y el crecimiento de su gestiéon en el ambito
empresarial, asi como con el desarrollo profesional de sus
colaboradores.
Objetivo de  Alcanzable Confusa Extensa Muy Genérico Uso de
GMV& Asociados Clara Propésito Infunde Pasién ) i .
futuro superlativos
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gerencial, es liderar con resultados tangibles a través de su portafolio de
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Ecuador, otorgando soluciones integrales eficientes aplicables al negocio
en marcha, dotando de estabilidad y crecimiento sostenido a las empresas
bajo la realidad econdmica actual del pais.
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que se crean por elintrinseco género delnegocio y que no han sido
posible visualizarlos y solucionarlos.
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Ser una empresa lider en consultoria empresarial integral con presencia a
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planes de mejora que apoyen en todo momento las grandes, pequefias y
medianas empresas.
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Cronograma de la investigacién

Actividades

Investigacion Cualitativa
Eleboracidn de encuestas para expertos

Fecha de
Inicio

28/11/2021

Fecha de
Fin

28/11/2021

Noviembre

28/11/2021

=
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Diciembre

17/12/2021

20/12/2021

22/12/2021

23/12/2021

24/12/2021

27/12/2021

=158/12/2021

29/12/2021

30/12/2021

31/12/2021

03/01/2022

04/01/2022

05/01/2022

06/01/2022

07/01/2022

Coordinar entrevistas 29/11/2021| 15/12/2021
Entrevista 1 18/12/2021| 18/12/2021
Entrevista 2 23/12/2021| 23/12/2021 -
Entrevista 3 28/12/2021| 28/12/2021
Entrevista 4 30/12/2021| 30/12/2021
Transcripcion de las entrevistas 01/01/2022| 03/01/2022
Andlisis de los objetivos de la investigacion | 02/01/2022| 04/01/2022
Concluciones 04/01/2022| 06/01/2022
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PREGUNTAS GUIA EN EL MARCO DE REALIZACION DE LA TESIS DE MAESTRIA
DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS
TEMA: MODELO DE NEGOCIO IMGROUP

PUBLICOS CLIENTES/NO CLIENTES

Sobre el contexto nacional

1.

¢, Como describe el estado actual de las finanzas internacionales/nacionales tras
la pandemia?

Desde su punto de vista ;Cuales son las tres mayores afectaciones que han
sufrido las PYMES tras la pandemia?

¢ Qué desafios/oportunidades plantea la nueva politica de produccién, comercio e
inversiones del presidente Guillermo Lasso para las PYMES?

Cite tres incentivos de corte administrativo-financiero-tributario que, a su criterio,
facilitarian la reactivacion economica del tejido empresarial y productivo del
Ecuador tras la pandemia.

Cite tres barreras de corte administrativo-financiero-tributario que, a su criterio,
frenan la reactivacion econdmica del tejido empresarial y productivo del Ecuador

tras la pandemia.

Sobre el contexto sectorial (A adaptar a cada sector de empresa seleccionada)

1.

¢(Podria catalogar que su empresa estd dentro de los sectores
ganadores/perdedores de la pandemia? ; Por qué?

En relacion a las pérdidas econdmicas dentro en su empresa ¢Estima que
pudieron prevenirse o mitigarse? ;Cémo?

En calidad de dirigente de una empresa ¢ Qué prioriza en sus inversiones actuales
para recuperar su actividad econdmica tras la pandemia?

¢ Qué lecciones ha aprendido tras la pandemia e incorporado en su actividad

empresarial diaria?



¢ Como administrara la estructura de su deuda/capital para el aino 20227 ; Tiene
alguna estrategia definida? ¢ Qué escenarios ha considerado?
Mi empresa podria recuperarse si....

Mi empresa podria empeorarse si....

Sobre el contexto de giro de negocio de IMGroup

1.

¢, Como es la actual estructura de manejo administrativo y financiero dentro de su
empresa?

¢, Como da seguimiento mensual al manejo contable y financiero de su empresa?
¢, Coémo controla su nivel de rentabilidad? ¢ De riesgo? ¢ De liquidez?

En relacion a su empresa, sabria usted decirnos a la fecha actual: ;Cual es el
importe de saldos a pagar? ¢ Cual es el importe en relacion a los saldos a cobrar?
En momentos financieros criticos y de alta incertidumbre ;Toma decisiones
informadas sobre sus inversiones? ; Como? ;En qué indicadores se apoya?

¢ Qué hace principalmente con el dinero que genera de sus operaciones? (Compra

activos, ahorra, paga deudas...etc.)

PUBLICOS CLIENTES

EMPRESAS (Pichincha)

¢ Qué tan util consideras recibir asesoria financiera permanente en una empresa?
¢ Te resulta facil interpretar los datos financieros para la toma de decisiones en tu
empresa? ;Hay algo que ayudaria a que mejores el uso de esta informacién?
Ademas del Gerente General, dentro de la estructura de tu organizacion. ¢ Quién
crees que debe conocer la informacion administrativa/financiera que brinda IMG?
¢ Qué informacion estimas que es necesaria recibir para motivar las inversiones
de las PYMES en el pais?

¢ Qué sectores de las PYMES son los que demandan mayores servicios
financieros?

¢ Qué segmentos (género/edad) son los que demandan mayores servicios

financieros? ¢Y usualmente para qué lo necesitan?



EMPRENDEDORES (Incubadora)

¢ Cual es la demanda de asesoria mas recurrente entre los emprendedores? ¢ Lo
legal? ¢ Lo administrativo-financiero-contable? ;Lo comercial?

¢ Hay suficiente personal capacitado en tu empresa/emprendimiento para brindar
asesoria administrativa-financiera-contable?

¢ Hay suficientes expertos para desarrollar modelos de negocio en el sector de
tecnologia e innovacion?

¢, Como calificarias el nivel de educacién financiera entre los emprendedores que
conduces? ;Qué crees que se requiera para mejorarlo?

¢ Crees que la asesoria administrativa-financiera podria reducir el % de muertes

tempranas de los emprendimientos en Ecuador? ; Qué otros riesgos prevendrian?
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Perfil de entrevistados

Directora Ejecutiva del gremio de distribuidores de dispositivos médicos del Ecuador por
siete anos, ex asesora de la asambleista Alexandra Ocles, fue abogada asociada de
firmas importantes en el pais como Quevedo & Ponce y de Gonzales-Pefiaherrera. Es
especialista en derecho procesal, derecho publico, regulatorio y brinda asesoria legal de
manera independiente relacionados al derecho de empresas a mas de 50 empresas y

asociados del gremio

Lider de la unidad de créditos especiales/ division y riesgos del banco mas grande del
pais. Ha brindado asesoria en gestién financiera por mas de 30 afios a distintos negocios
para asegurar la recuperacioén de créditos vip otorgados por la banca. Es MBA de la
Universidad Francisco de Vitoria Madrid, con orientacion en Finanzas y Control de
gestion. Tiene una también una maestria en administracion de la Escuela ADEN
Business, Una maestria de gestion en marketing de la Université de Managment Suisse.

Su vision estratégica le ha permitido asesorar a un poco mas de 200 empresas.

Gerente de innovacion de Goctors, presidente ejecutiva de Day2 y socia fundadora de
Soportelibre, ex directora ejecutiva de ThoughtWorks, empresa de consultoria
tecnologica lider a nivel mundial, miembro de directorio de distintas empresa de
tecnologia como Sloncorp, Ndevoloper. Docente de la Universidad Catdlica del Ecuador.

Mujer, empresaria y sofadora.

Ingeniero de Sistemas y empresario, docente universitario durante mas de quince afios
Presidente del Colegio de ingenieros en Informatica, Sistemas y Computacién de

Pichincha 2006 - 2010, actualidad, Actividad actual orientada al dimensionamiento,



aplicacion de metodologias para el disefio de soluciones informaticas web.
Amplia experiencia en supervision de procesos de adquisicion informatica, elaboracion
de pliegos contractuales y dimensionamiento de requerimientos de una organizacion,

control de calidad en desarrollo y pruebas funcionales.

Miembro de MachangaraSoft, Director Ejecutivo de la organizacion a la presente fecha.
Trabajo principal orientado a la gestion del parque tecnologico y guia de los
emprendedores.

Gerente de SLONCORP. Responsable de su gestidn financiera — administrativa
Especialidades: Desarrollo de Software, Analisis de Bases de Datos, Control de Calidad

de Software
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Organigrama Funcional de la Empresa.

Tesoreria
=4 Gestion Financiera —[

Contabilidad

AS|stente Administrativo
Il Gestion Administrativa y
Accionistas Talento Humano
Analista de Talento
Humano

Gerencia General

Il Gestion de Marketing y
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_I:

Disefnador

=l Outsourcing Contable —
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y Servicios Emprendedores y PN

= Control Financiero G Asesores
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Identificacion de los problemas Ishikawa

Ventas Operaciones

Marketing

No existe fuerza de

ventas
Demora en el envio
de propuestas

No se cuenta conun plan de
marketing

No hay estrategia de marketing
digital.

Problemas de
comunicacioén interna

No se cuenta conun
plan para captar
nuevos clientes

Procesos manuales y
no automatizados
Indicadores de gestion
deficientes.

Bajo posicionamiento
en motores de
busqueda de la
Pagina Web.

Poco crecimiento en
el mercado y bajo
posicionamiento

de la marca

Falta de organizacion Asesoria financiera
en la administracion centralizada en una
de la empresa sola persona

Falta de liquidez porla
cartera vencida

Planes Quejas de los clientes

desactualizados para por mala comunicacidn
el desarrollo del 0 la no comunicacion

talento humano

Bajo nivel de ventas
respecto a la capacidad
instalada
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Anexo 9

Descripcion de los Servicios

Finanzas, Contabilidad y Tributacion

La consultora ofrece un producto que constituye una herramienta util para todo
negocio. El servicio esta diseiado para que los profesionales y empresarios cuenten

con una asesoria financiera, contable y tributaria de calidad.

La empresa ofrece el servicio de outsourcing contable para empresas y negocios que
buscan tener informacion financiera oportuna. El servicio de la consultora permite a

los empresarios tomar decisiones informadas.

La consultora ademas ofrece un servicio para negocios unipersonales y profesionales
gue necesitan un apoyo tributario para la presentaciéon de su informacion al Servicio

de Rentas Internas.

Manejo de Némina y Recursos Humanos

La consultora ofrece el servicio de asesoria en recursos humanos y el manejo y
administracién de némina. La asesoria en el area de recursos humanos sin duda es
una ventaja competitiva para todo negocio, es a través del equipo de colaboradores
que una empresa alcanza el éxito. Este trabajo se vera reflejado en los productos o
servicios que ofrecen las empresas a sus clientes y podran cumplir con sus objetivos

empresariales.

Con el servicio que la consultora ofrece contara con el reclutamiento, contratacion,

capacitacion, administraciéon y gestion del personal. La consultora cuenta con
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profesionales expertos en administracion de recursos humanos, seguridad y salud

ocupacional y en el area legal laboral.

La consultora entrega una alternativa para las empresas puedan enfocarse y
concentrar sus esfuerzos en crecer. El Outsourcing de Recursos Humanos le permite
al empresario dejar en manos expertas la elaboracién y pago de la nédmina, el manejo
y control del IESS y del Ministerio de Trabajo, que toma tiempo y recursos en todo

negocio.

Administracion, Procesos y Control

La consultora entrega a las empresas herramientas que les ayude a ser mas rentables
y competir en el mercado. Ofrece el desarrollo de diferentes productos en el ambito
administrativo, de procesos y de control que son necesarios para el crecimiento de

todo negocio.

Los instrumentos administrativos que ofrece la consultora permiten a los gerentes
evaluar sus ideas y sus proyectos para identificar las oportunidades y el mercado
potencial de su negocio. El contar con una planificacion estratégica o un plan de
negocio, le da a la empresa la oportunidad de medir el cumplimiento de metas y le
ofrece una ventaja competitiva. El acompafiamiento que ofrece la empresa le permitira
a un gerente prepararse para enfrentar los diferentes retos al momento de implementar

su plan.

Los procesos y el control que un gerente tiene en su negocio son la base de
funcionamiento de su empresa. EIl controlar el cumplimiento de sus procesos le

permitiran ser mas eficiente y ganar mas dinero.
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Consultoria y Capacitacion.

La consultora ofrece a sus clientes capacitaciones en diferentes areas. El producto de
consultoria y capacitacion que mantiene la empresa tiene el propdsito de apoyar a los
gerentes cumplir con sus objetivos empresariales.

Contar con personal calificado le asegura productividad y le permite a un empresario
obtener beneficios econdmicos a través del mejoramiento de desempefio de cada uno

de los integrantes de su empresa.

La rentabilidad de un negocio depende de los conocimientos, habilidades y actitudes
de su personal. Invertir en mejorar los resultados y mejorar la calidad es el

compromiso de la consultora.
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Anexo 10
EMPRESA PRODUCTOS Y FORTALEZAS DEBILIDADES
SERVICIOS
Deloitte. Auditoria y seguridad Multinacional, una de Sus servicios son muy
Consultoria las mejores marcas del  costosos, no son
Asesoria Financiera mundo. asequibles para pymes.
Legal Personal especializado  Consultores

Asesoria de Riesgos
Impuestos

Consultoria
Organizacional
Consultoria Tributaria
Auditoria
Legal
Asesoria
ESG
Auditoria
Asesoria de riesgos
Impuestos y Legal
Consultoria en:
Finanzas
Corporativas
Forenses
Analisis
Gobernabilidad
Auditoria Externa
Outsourcing Contable
Asesoria Tributaria
Precios de
Transferencia
Consultoria
Otros Servicios
especializados

estrategia

Otras Consultoras NalllelE!

Asesoria y/o desarrollo
de negocios

Asesoria financiera
Asesoria Contable
Asesoria Tributaria
Asesoria Laboral
Capacitacion

Departamento de
marketing y
comunicacion
Multinacional, una de
las mejores marcas del
mundo. Experiencia en
el mercado.
Departamento de
marketing y
comunicacion
Multinacional, con
experiencia de 58
afnos, compafiia
limitada con garantia
del Reino Unido.
Departamento de
marketing y
comunicacion

Multinacional, una de
las mejores marcas del
mundo. Departamento
de marketing y
comunicacion.
Departamento de
auditoria y legal

Tienen una cartera de
clientes consolidada.
Cuentan con
profesionales

técnicamente buenos
que nos son ejecutores
de cambios.

Sus servicios son muy
costosos, no son
asequibles para pymes.
Consultores
técnicamente buenos
gue nos son ejecutores
de cambios.

Sus servicios son muy
costosos, no son
asequibles para pymes.
Consultores
técnicamente buenos
gue nos son ejecutores
de cambios.

Sus servicios son muy
costosos, no son
asequibles para pymes.
Consultores
técnicamente buenos
gue nos son ejecutores
de cambios.

No tienen un
diferenciador.

No existe un enfoque a
la salud financiera de
los negocios.
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Lista de Precios

IEmpresas Tipo A 275.00
IEpresasTipo 2 425.00
\Empresas Tipo 3| 675.00
IEmpresasTipo I 650.00
\Empresas Tipo 2 850.00
NEffpresasMipo 3N 1,250.00
\Ermpresas Tipo A 3,500.00
NEfpresasipo 2N 5,500.00
NEimpresas Tipo 31 8,500.00
Anlisis Financiero 799
Presupuesto 399
Anexo 12
Capacidad Instalada
Cantidad | Empresas | Empresas @ Empresas @ Grupos 3-5 | TOTAL
Pequeinas | Medianas | Grandes Empresas

Lider 1 30 26 6 7 69
Outsourcing
Senior 2 4 4 0 4 12
Semisenior 3 6 6 3 21
Junior 4 20 16 0 0 36
Asistente 1 0 0 0 0 0
PVP Promedio 150.00 550.00 850.00 1,250.00

Ingreso $4,500.00 | $14,300.00 | $5,100.00 $8,750.00 | $32,650.00

capacidad

minima

99
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Anexo 13

CONSULTORA S.A.

Estado de Situacion Financiera

Hasta el 31/12/2021
Activos 295,940.32
Activo Corriente 284,675.93
Efectivo y Equivalentes a Efectivo 179,720.34
Activos Financieros 75,499.25
Servicios y otros Pagos Anticipados 6,337.16
Activos por Impuestos Corrientes 23,119.18
Activos No Corrientes 11,264.39
Propiedad, Planta y Equipos 10,631.60
Intangibles 232.79
Otros Activos No Corrientes 400.00
Pasivos 251,002.49
Pasivo Corriente 203,596.34
Cuentas y Documentos por Pagar 1,991.30
Cuentas por Pagar Diversas/Relacionadas 55,317.78
Anticipos de Clientes 146,287.26
Pasivo No Corriente 47,406.15
Cuenta por Pagar Diversas/Relacionadas 47,406.15
Patrimonio 44,937.83
Patrimonio Atribuible a Propietarios 44 937.83
Capital Social 27,800.00
Resultados Acumulados -15,595.23
Resultado del Ejercicio 32,733.06
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CONSULTORA S.A.

Estado de Resultados

Desde el 01/01/2021 hasta el 31/12/2021

Ingresos Ordinarios 205,610.13
Gastos Administrativos y de Ventas 174,601.32
Utilidad Operacional 31,008.81
EBIT 15%
Otros Ingresos 2837.86
Rebaja y/o Descuentos sobre Ventas -151.9
Otros Ingresos de Actividades Ordinarias 2989.76
Otros Gastos 97.59
Gastos No Operacionales 97.59
Gastos Financieros 989.52
Resultados antes de Impuestos y Participaciones 32,759.56
Participacion de Trabajadores 4,913.93
Impuesto a la Renta 4,112.20
Utilidad Neta del Ejercicio 23,733.42
Margen Neto 12%
Utilidad antes de Impuestos, Intereses, 30,977.51

Depreciaciones y Amortizaciones

EBITDA

15%
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