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RESUMEN

El presente proyecto se enfoca en implementar un plan de marketing para la
Compafiia Consultores Asesores S.A en la ciudad de Guayaquil, para lo cual se ha
realizado el analisis situacional de la compafiia, investigacion de mercado, plan de
marketing, en la cual se establecieron estrategias para llevarlo a cabo y poderlo

ejecutar junto con el analisis financiero.

En el primer capitulo se analizaron todas las variables y conceptos que se
utilizaron en toda la tesis dando énfasis al marco, teorico, referencial y legal,
incluyendo todos los conceptos de cada una de los temas que se desarrollaron a lo
largo de la tesis. En el segundo capitulo se desarroll6 el entorno de la empresa en
general, se realiz6 un andlisis foda para conocer sus fortalezas, oportunidades,

amenazas Yy debilidades.

Se realiz6 un andlisis PEST con el fin de reconocer cada uno de los entornos y
variables que tiene la Compafiia, se pudo identificar por medio de la participacion de
mercado la competencia que existe en la actualidad, cuantas empresas brindan el

mismo servicio de asesoria empresarial, sus ingresos y su respectiva participacion.

Luego se realizd el desarrollo de la investigacion de mercado donde se
establecieron los objetivos generales y especificos de la investigacion, en este
capitulo se determinaron las herramientas de investigacion tanto cuantitativa como
cualitativa, eligiendo la encuesta como cuantitativa y cualitativa la entrevista a
profundidad y observacion directa, en la cual en la entrevista se pudo determinar
varias preguntas para poder conocer los factores que desean nuestro clientes
potenciales a la hora de elegir una compafiia de asesoria. Asi mismo dentro de la
entrevista se la dio a conocer a tres clientes de la Compafiia evaluando su nivel de
satisfaccion de los servicios brindados, luego de eso se cuantifico resultados y se

realizd una investigacién acorde a ellos.
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En el desarrollo del capitulo cuatro se realizo el plan de marketing de la compafiia
donde se determiné la segmentacion tanto macro como micro dando como resultado
el publico objetivo, en este capitulo se desarrollaron estrategias de marketing para
cumplir con el objetivo de incrementar las ventas en el siguiente afio, conforme a la
investigacion de mercado se pudo determinar varios factores importantes para poder
cumplir con la implementacion del plan de marketing en la cual se pudo aplicar el

marketing mix en cada una de las P del marketing.

Palabras claves: marketing mix, analisis foda, investigaciébn de mercado,

servicios, participacion de mercado, plan de marketing.
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Introduccion

Tema

Plan de marketing para la compafiia de Asesoria y Consultoria, Consultores

Asesores S.A en la ciudad de Guayaquil.

Antecedentes del estudio

La consultoria y asesoria empresarial es un servicio profesional de gran utilidad,
que permite identificar los problemas de las compafiias, plantear soluciones que
mejoraran su entorno, acelerar su desarrollo, y por ende alcanzar propoésitos y

objetivos, para luego visualizar resultados a corto, mediano y largo plazo.

En Ecuador, una de las consultorias méas solicitadas es en la que el asesor visita
las empresas para identificar errores en determinadas areas, de la misma manera se
capacita a los directivos a mejorar sus procesos, fomentando la productividad de la

Empresa y colaboradores en general (Castillo, 2013).

La informacion que se recopild para el presente trabajo de titulacion comprendio
de una investigacion de la situacion actual de la compafiia, con el fin de realizar un
plan de marketing en la cual le permitira definir sus objetivos, aumentar sus clientes,
mantener los actuales, mejorar sus ventas y por supuesto diferenciarse de su

competencia.

Problematica

Consultores Asesores S.A es una Compafiia que inicia sus actividades en el afio
2016, con un equipo de profesionales, orientados a brindar consultoria y
asesoramiento en general a nivel Individual y Corporativo. Desde sus inicios la
compariia se ha enfocado en brindar sus servicios de Consultoria y Asesoria en:

Recursos humanos, laboral, societario, administrativo, tributario, financiero,



efectuando tareas relacionadas con técnicas de contabilidad, auditorias externas e

internas.

La compaiiia Consultores Asesores S.A, dedicada a la asesoria empresarial, se ha
visto afectada por varios factores que atribuyen de forma negativa a la empresa; uno
de ellos es la economia actual del pais que afecta en gran parte la rentabilidad y
productividad de la empresa, ya que por medio de ello las empresas se han visto
perjudicada en sus recursos y es mas complicado que adquieran el servicio de
asesoria para su compafiia y personal de apoyo. Asi mismo hay diversidad de
compafiias en Guayaquil brindando el servicio de consultoria y asesoria empresarial

(Superintendencia de Compafiias, 2018).

Consultores Asesores S.A es una empresa que tiene dos afios en el mercado, a tal
punto que sus ingresos en el afio 2016 fueron muy bajos, de esta manera en el
siguiente afio se ve reflejado un incremento y por ende sus ventas aumentaron, por tal
razon se puede visualizar una oportunidad para la empresa en la cual segun datos de

ella se puede observar su historico de ventas de la misma.

Tabla 1
Historico de ventas
ESTADISTICO DE VENTAS 2016-2017
Ventas 2016 2017
Total $ 6,500.00 $17,232.63

Nota: Tomado del Servicio de Rentas Internas, 2018

Analizando el cuadro estadistico se puede visualizar la diferencia del primer afio
al segundo afo de la empresa en cuanto al incremento de sus ingresos por el periodo
del 2017. La compafiia en su primer afio por ser nueva se enfoc6 de manera
primordial en conseguir clientes, y obtener ingresos para su equipo de trabajo.
Obteniendo de esta manera una cartera de tres clientes para el afio 2016. En el
siguiente afio se puede apreciar el incremento ya que en ese afio la empresa empezo a
dar el servicio a sus clientes obtenidos, y por referencia llegaban los nuevos clientes
dandole realce a la compafiia hasta un determinado tiempo. Teniendo en la actualidad

una cartera de nueve clientes.



Por medio de este proyecto, se busca implementar un plan de marketing a la
Compafiia Consultores Asesores S.A, con el fin de identificar las necesidades reales
del mercado, conocer a los clientes potenciales, determinar su competencia, aumentar
sus ventas, asi mismo establecer estrategias de marketing para poder conocer los
medios necesarios para alcanzar los objetivos propuestos y asi mismo demostrarlo

con su potencial.

Justificacion

El plan de marketing es la implementacion y ejecucion de estrategias que
permitira a la Empresa mejorar sus recursos, posicionar a la Empresa y a su vez
incrementar sus ventas, en la cual, mediante la elaboracion del mismo, permitird a la
Compafiia mejorar sus condiciones en las diferentes etapas que se visualizaran en su

ejecucion.

Académico

El actual proyecto es realizado bajo el conocimiento por parte de la autora a lo
largo de la carrera de Ingenieria en Marketing, brindando informacion muy
importante y necesaria para el manejo de este tipo de negocio a nivel individual y
corporativo, asi mismo es significativo para estudios de mercado, guias de estudio

para estudiantes en el desarrollo de proyectos o para las personas en general.

Profesional

El presente proyecto incluye un conjunto de estrategias, estudio de mercado y un
conjunto de actividades con el fin de mejorar el funcionamiento de la Empresa tanto
externo como interno, y de esta manera llegar a incrementar sus ventas, una vez

desarrollado todos los indicadores se podran ver los resultados esperados.

Social

Este plan de marketing sera una solucion a muchos problemas que poseen las

empresas en la actualidad, y asi mismo para las personas que quieran aperturar un



negocio, 0 para las personas que ya poseen uno, dependiendo de cada actividad
comercial se podra analizar de la misma manera todo su entorno poniendo en

ejecucion el plan de marketing.

Objetivos

Objetivo general

Implementar un plan de marketing para la empresa de Consultoria y Asesoria
Consultores Asesores S.A que permita incrementar sus ingresos en un 30 % para el
afio 2019.

Objetivos especificos

e Analizar el escenario actual del entorno de la empresa que sirva como
sustento para desarrollar el plan de marketing.

e Realizar un estudio de mercado con el fin de identificar sus clientes
potenciales y su competencia.

e Determinar las estrategias necesarias para el plan de marketing para de esta
manera posicionar a la Empresa Consultores Asesores S.A. atraer nuevos
clientes, ofrecer nuestros servicios y asi mejorar el rendimiento de la
empresa.

e Establecer el presupuesto de Marketing determinado para el desarrollo y

cumplimiento de las estrategias.

Alcance del Proyecto

El alcance del proyecto abarcaré solo la ciudad de Guayaquil donde se conocera
cuéles y cuantos competidores tiene la empresa Consultores Asesores S.A. en las que
realicen las mismas actividades o asesorias, determinando toda la gama de servicios

que ofrece.



Capitulo 1. Marco Contextual

1.1. Marco Tedrico

El marco teorico es integrar el tema de la investigacion con las teorias, enfoques
tedricos, estudios y antecedentes en general que se refieren al problema de
investigacion, nos amplia la descripcion del problema, integrando la teoria con la

investigacion (Tamayo, 2012).

1.1.1. Analisis de Microentorno

El anélisis del Microentorno de la industria y de la rama de la comunicacion en la
que va a actuar nuestra empresa nos permitira conocer la situacion y los cambios en
la demanda, la oferta, y en la organizacion o la estructura de dicha industria, asi
como los proveedores con los que vamos a trabajar, la estacionalidad y otros
elementos que influyan en el marco de ventas y de produccion de la empresa. ¢Cuél
es el tamafio del mercado en el que se enmarca nuestra actividad? ¢Crece o decrece
en los Ultimos afios? ¢ Cual es su perspectiva futura? ;Cuantos competidores y de qué
magnitud existen? (Qué nichos de mercado no han sido aun cubiertos

suficientemente? (Kotler, Direccion de Marketing, 2016).

1.1.2. Las cinco fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter son esencialmente un gran concepto de los negocios por
medio del cual se pueden extender los recursos y prevalecer a la competencia,
cualquiera que sea el giro de la empresa. Segun Porter, si no se cuenta con un plan
perfectamente elaborado, no se puede sobrevivir en el mundo de los negocios de

ninguna forma (Riquelme, 2015).

Se comienza desarrollando la visién de la empresa, estableciendo después la
estrategia necesaria para cumplir la visién de la empresa. Se debe tener en cuenta
desde los factores cuantitativos y cualitativos hasta lo mas abstracto como el poder y

la jerarquia dentro de una empresa.
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Figura 1. Diagrama. Adaptado de las Cinco fuerzas de Porter, Porter.

1.1.3. Analisis Macroentorno

El Macroentorno es el conjunto de factores que existen en la economia,
considerada ésta como un todo. A grandes rasgos, el Macroentorno incluye las
tendencias del producto interno bruto (PIB), la inflacion, el empleo, el gasto y la
politica monetaria y fiscal. El entorno macro esta estrechamente relacionado con el
ciclo comercial general, en oposicion al rendimiento de un sector empresarial

individual, o de un sector o regién en particular (Armstrong, 2012).

Siempre se ha hablado de que las empresas no son ajenas a su entorno. Por el
contrario, son una parte mas de ese conglomerado de factores que se aglutinan en un
contexto, circunstancia o época. Ni mas ni menos importantes que el resto; estan

integradas en el espacio donde operan y como tal deben entenderse.

Es preciso sefialar algunos elementos clave que ilustran mejor este concepto.

Detengdmonos en algunos de ellos:

» “Demografia: describe las caracteristicas de la poblacion en un sitio
especifico: su edad, las tasas de natalidad y mortalidad, los movimientos

migratorios, los grupos étnicos, las razas, entre otros.



« Condiciones econdmicas: habla basicamente del poder adquisitivo de las
personas que habitan un mismo espacio, los principales sectores de inversion,

su capacidad de ahorro y su nivel de emprendimiento.

o Aspecto legal: se refiere a todos los ordenamientos juridicos, normas, leyes,
cddigos y documentos similares que rigen no sélo el comportamiento social
en un espacio concreto, sino también aquellos que regulan las actuaciones de

las empresas que forman parte de ellos.

« Caracteristicas culturales y sociales: aqui conviene resaltar aspectos como
el nivel de desarrollo, las tradiciones, las costumbres y las distintas formas de

interaccion entre los miembros de una sociedad.

o Situacion politica: tiene que ver con las condiciones en las que se
materializa la accion politica en un espacio, algo que incide necesariamente
en el resto de aspectos de una sociedad. La politica es como una gran manta
que cubre todos los elementos anteriores y sefiala los mecanismos de

integracion entre ellos.

e Recursos tecnoldgicos: se relaciona con los recursos a los que acceden los
miembros de una sociedad en esta materia. Por ejemplo, las infraestructuras,
la relacion con las nuevas tecnologias, el nimero de redes disponibles, el

nivel de conectividad o el uso acertado de las herramientas, entre otros.
o Medioambiente: por ultimo, esta categoria engloba los aspectos relativos a la

conservacion de los entornos, los recursos naturales, el impacto ambiental de

la accién empresarial, la preservacion de especies, etc.

1.1.4. Anélisis P.E.S.T.A.

El anélisis P.E.S.T.A. (acrénimo para Politico, Econémico, Sociocultural,

Tecnologico y Ambiental) es una herramienta simple y ampliamente utilizada que



ayuda a analizar los cambios politicos, econdmicos, socioculturales, tecnolégicos y

ambientales en el entorno del negocio.

El profesor de Harvard Francis Aguilar es el creador del Analisis PESTA. En su
libro de 1967, Escaneando el entorno empresarial, incluyé una herramienta de
escaneo llamada ETPS. ElI nombre fue modificado posteriormente para crear el
acronimo actual PEST (Alegret A. , 2017).

“El andlisis PESTA es util por cuatro razones principales:

e Ayuda a detectar oportunidades del negocio o personales, y da una
advertencia anticipada de amenazas importantes.

e Revela la direccién del cambio dentro de su entorno de negocio. Esto ayuda a
darle forma a lo que se esta haciendo, de tal manera que se trabaje con el
cambio en lugar de hacerlo contra él.

e Ayuda a evitar comenzar proyectos que probablemente fracasen, por razones
que se escapan de control.

e Puede ayudar a liberar de suposiciones inconscientes cuando se ingresa a un
nuevo pais, region o mercado, porque ayuda a desarrollar una vision objetiva

de este nuevo entorno”.

1.1.5. Ciclo de vida del Producto

Es un concepto de gran importancia en el proceso de comercializacion y venta del
producto, ya que el comportamiento del mercado, la situacion del entorno y la
competencia cambian a lo largo del tiempo. Estos cambios condicionan el disefio y
afectan al desarrollo de la estrategia del producto; ya sea productiva, de
mercadotecnia, de publicidad, operativa, etc. (Cardenas, 2015).

“Por lo tanto:
“El ciclo de vida del producto es el proceso cronolégico que transcurre desde el

lanzamiento del producto al mercado hasta su desaparicion”.



Fases del ciclo de vida del producto

Etapa 1. Introduccion o desarrollo de mercado:

Esta etapa incorpora la primera entrada de un producto nuevo al mercado, antes
de que exista una necesidad probada o que la existencia de la demanda por el
producto haya sido completamente probada en todos los sentidos. Las ventas son

bajas y avanzan lentamente.

Etapa 2. Crecimiento o crecimiento de mercado:

La demanda por el producto comienza a mostrar una marcada aceleracion en el
crecimiento y el mercado se expande rapidamente. Esta etapa suele Ilamarse también

como la etapa de despegue.

Etapa 3. Madurez o mercado maduro:

El nivel de la demanda cae y crece constantemente, en su mayoria esto ocurre por
los intentos de mantener a flote al producto, en esta etapa es donde se aplica la mayor

cantidad de estrategias para mantener con vida al producto.

Etapa 4. Declinacion o mercado declinado:

El producto comienza a perder atractivo para los clientes y las ventas caen a pasos
agigantados. Conociendo las etapas es muy importante que una organizacién como
tal se plante las siguientes preguntas:

o Dado el propo6sito del producto o servicio, ;Como y qué forma tendra la

duracién de cada etapa?

o Dado un producto existente, ;Como es posible determinar en qué etapa se

encuentra el producto?

« Dado el conocimiento, (Como éste puede ser usado efectivamente?



p ) ;i Madurez
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rapida sucesivos

Figura 2. Modelos, Adaptado de ciclo de vida del producto, Cardenas.

1.1.6. Participacion de Mercado

La participacion del mercado o Market Share, hace referencia a la porcion
disponible del mercado con la que contamos frente a un producto o servicio, siendo
sindnimo de indice de competitividad, nos comunica la posicion que tenemos en el
mercado frente a nuestros competidores directos, y de esta manera poder determinar
si el mercado esta en crecimiento o presenta un declive, identificando una serie de
tendencias de seleccion para los consumidores para visualizar mucho mejor el
mercado actual generando asi oportunidades estratégicas y futuras tacticas de
ejecucion que nos faciliten la participacion de la compafiia en un sector determinado
(Monferrer, 2013).

“Es importante destacar que, para conocer la participacion del mercado de su

compafiia, es indispensable tener claro lo siguiente:
o Conocer detalladamente las ventas de su empresa en volumen por cada uno
de sus productos o servicios ofrecidos.

o Determinar cudl es el tamafio del mercado al cual se enfrenta activamente,

basado en estadisticas actualizadas, estudios o publicaciones.

e Reconocer su competidor directo y el papel que él desempefia en cuanto a

volumenes, ventas y participacion.
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Cualquiera que sea la actividad es primordial para la investigacion tener un norte
despejado para la compafiia, por esta razén estudiar el mercado y todas sus variables
permitiran conocer a fondo las expectativas que se puedan tener del mercado de
manera que se desarrollen factores en los que subyacen pronosticos analiticos para

poder entender como se maneja la influencia participativa del mercado.

Una pauta de crecimiento se define a partir del estudio de Market Share en la que
se podrd sacar una ventaja competitiva respecto a los clientes que tenga la
competencia con una mayor cuota de mercado en los productos o servicios que

ofrezca la compafiia.

1.1.7. Analisis de la Cadena de valor

El concepto de cadena de valor se comienza a popularizar hacia 1985 a partir de
la publicacion del libro The Competitive Advantage: Creating and Sustaining
Superior Performance, del profesor Michael Porter, quien se basé en la idea de los
sistemas empresariales, desarrollada por la firma McKinsey & Co. a comienzos de la
misma década. Es una herramienta de andlisis que ayuda a la comprension de algo

dindmico como es la estrategia de una empresa (Garralda, 2013).

La cadena de valor proporciona un modelo de aplicacion general que permite
representar, de manera sistematica, las actividades de cualquier organizacion, ya sea
aislada o que forme parte de una corporacion. Se basa en los conceptos de costo,
valor y margen. Esta conformada por una serie de etapas de agregacion de valia, de
aplicacion general en los procesos productivos, proporciona un esquema coherente
para diagnosticar la posicién de la empresa respecto de sus competidores y
un procedimiento para definir las acciones tendientes a desarrollar una ventaja

competitiva sostenible (Emprende, 2014).

1.1.8. Analisis F.O.D.A

El analisis DAFO, también conocido como analisis FODA o DOFA, es una
herramienta de estudio de la situacion de una empresa, institucion, proyecto o

persona, analizando sus caracteristicas internas (Debilidades y Fortalezas) y
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su situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en una matriz cuadrada. Proviene
de las siglas en inglés SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities y Threats). Es
una herramienta para conocer la situacion real en que se encuentra una organizacion,

empresa, 0 proyecto, y planear una estrategia de futuro (Casanovas, 2014).

Se considera que esta técnica fue originalmente propuesta por Albert S.
Humphrey durante los afios sesenta y setenta en los Estados Unidos durante una
investigacion del Instituto de Investigaciones de Stanford que tenia como objetivo
descubrir por que fallaba la planificacién corporativa. Este recurso produjo una
revolucién en el campo de la estrategia empresarial. El objetivo del anélisis DAFO es
determinar las ventajas competitivas de la empresa bajo analisis y la estrategia
genérica a emplear por la misma que mas le convenga en funcién de sus

caracteristicas propias y de las del mercado en que se mueve.

El anélisis consta de cuatro pasos:
o Analisis Interno
e Andlisis Externo
o Confeccion de la matriz DAFO

o Determinacion de la estrategia a emplear

Fortalezas Debilidades

) L Recursos y capacidades escasas
Capacidades distintas

Analisis ] Resistencia al cambio
Weniajas naturales ) »
Interno . FProblemas de motivacion del
Recursos superiores
personal
Oportunidades Amenazas

Muevas tecnologias
Analisis Debilitamiento de
Externo competidores
Posicionamiento estratégico

Altos riesgos - Cambios en el entorno

Figura 3. Matriz F.O.D.A. Adaptado de Planificacion Estratégica, Universidad

Politécnica de Caracas.
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1.1.9. Analisis EFE - EFI

También Ilamadas herramientas para analisis de contexto de la organizacion y te
voy a hablar de otras dos: Matrices EFI y EFE (Sosa, 2013)

Matriz de evaluacion de Factores Internos (EFI)

Sirve para formular estrategias, ya que resume y evalla las principales fortalezas
y debilidades en areas funcionales de una organizacion ofreciendo una base para
identificar y evaluar las relaciones entre ellas. Tiene un componente subjetivo (al
igual que el MEFE que veremos a continuacion y la matriz CPM), asi que sus
resultados deben usarse en unién de otras herramientas, como DAFO o las 5 fuerzas

de Porter. También sirve para tener una idea inicial o primera aproximacion al

contexto de la empresa.

Matriz EFI
Factor critico de éxito Peso 1Clasificaci6n lPuntuacién
FORTALEZAS
. , ),07 0,21
Persona ificado
N 0,10 0,40
D I € {o ate O ent
= 0,08 0,32
Bi 0,15 0,60
),05 0,15
Subtotal FORTALEZAS 1,68
DEBILIDADES
0,25 0,25
erne 0,05 0,10
0,10 0,20
G ,05 0,05
ser o] 0. 0,10
Subtotal DEBILIDADES 0,70
Total | 100 | 2,38

Figura 4. Matriz de Evaluacion de Factores Internos. Adaptado de Herramientas para

analisis de contexto: MEFI y MEFE.
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Matriz de evaluacion de Factores Externos (EFE)

La matriz de evaluacién de factores externos (MEFE) resume y evalia la
informacidn politica, gubernamental, y legal (P); econdmica y financiera (E), social,
cultural, y demografica (S); tecnoldgica (T); vy, ecoldgica y ambiental (E) y calcula
los resultados a través de las oportunidades y amenazas identificadas en el entorno.
La elaboracion de una Matriz EFE consta de cinco pasos y es muy parecida a la que
vimos anteriormente para MEFI. Se debe hacer también una auditoria, en este
caso externa, para identificar las amenazas y oportunidades del sector en que se
encuentre nuestra empresa (Cortez, 2017).

Matriz EFE
Factor critico de éxito Peso ] Clasificacion I Puntuacion
OPORTUNIDADES
Posible alianza con empresa del
0,10 3 0,30
sector
Problemas econémicos de la L
) 0,10 4 0,40
competencia
Posibilidad de solicitar ayudas L
SRS 0,09 4 0,36
publicas
Incremento de las ventas por :
) 0,10 4 0,40
internet
Nuevas urbanizaciones en la zona 0,05 3 0,15
Subtotal OPORTUNIDADES 1,61
AMENAZAS
Crisis economica 0,15 2 0,30
Aumento de la competencia 0,11 2 0,22
Descenso de la demanda 0,09 2 0,18
Empresas competidoras con ' "
NG 0,12 1 0,12
precios bajos
Aumento de precios de las ~
; ; 0,09 1 0,09
materias primas
Subtotal AMENAZAS 0,91
Total [ 100 | : 2,52

Figura 5. Matriz de evaluacion de Factores externos. Adaptado de Herramientas para
analisis de contexto: MEFI y MEFE.
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1.1.10. Tipos de investigacion

Los tipos de investigacion cientifica principales se pueden clasificar segln
distintos criterios: el objetivo de la investigacion, el tipo de datos empleados, el
conocimiento que se tiene del objeto de estudio, el grado de manipulacion de

variables o segun la rama de la ciencia (Alarcon, 2014).

Investigacion exploratoria

La investigacion exploratoria se realiza para un problema que no han sido
definido claramente. La investigacion exploratoria ayuda a determinar el mejor
disefio de investigacion, el mejor método de coleccion de data y la seleccion de
sujetos. Los resultados de la investigacion exploratoria usualmente no son Utiles para
tomar decisiones por si misma, pero pueden otorgar percepcion importante en una
situacion dada. Adicionalmente, la investigacién exploratoria tipicamente no es

generalizable a la poblacion en general (Malhotra, 2016).

Este tipo de investigacion puede ser:

Informal, apoyandose en informacién secundaria como la revisién de literatura,
acercamientos cualitativos como discusiones informales con consumidores,

empleados, administradores o competidores.

Formal, a través de entrevistas profundas, focus groups, casos de estudio o

estudios piloto.

Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva se refiere a la investigacion que provee un retrato
preciso de las caracteristicas de un individuo en particular, de una situacion, o de un
grupo. La investigacion descriptiva también es conocida como investigacion
estadistica. Estos estudios son una forma de descubrir nuevos significados
describiendo lo que existe, determinando la frecuencia con la que algo ocurre, y

categorizando informacion.
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En resumen, la investigacion descriptiva se preocupa con todo lo que puede ser
contado Yy estudiado, por lo que tiene un impacto en las vidas de las personas que se
relacionan con esos elementos. Un ejemplo puede ser encontrar la enfermedad mas
frecuente que afecta a los nifios de una ciudad. El lector de la investigacion podra
saber qué hacer para prevenir dicha enfermedad, logrando asi que mas personas

vivan una vida saludable

1.1.11. Fuentes de informacion

Las fuentes de informacidn son instrumentos para el conocimiento, busqueda y
acceso a la informacion. La difusion del uso de la comunicacion a través del
ordenador y de flujos de informacion a través de Internet, adquiere una importancia
estratégica decisiva en las sociedades desarrolladas. Esta importancia serd cada vez
mayor para dar forma a la cultura futura y aumentara la ventaja estructural de las

elites que han determinado su formato (Rosendo, 2018).

Debido a la novedad histérica del medio y a la cierta mejoria de la posicion
relativa de poder de los grupos tradicionalmente subordinados, como las mujeres, la
comunicacion a través del ordenador ofrece una posibilidad para invertir los
tradicionales juegos de poder en el proceso de la comunicacion. Por ello presento en
este sitio web la presencia en Internet de las fuentes de informacion dtiles para los

Estudios de las Mujeres.

Para estar al corriente de los nuevos avances en un campo de conocimiento
determinado se recurre a las distintas fuentes de informacion que ofrezcan respuestas
concretas a unas determinadas cuestiones previamente planteadas. La utilidad de las
fuentes de informacién, viene determinada por su respuesta a la necesidad de

informacion de los usuarios.

Fuente primaria

Una fuente primaria refiere a las fuentes documentales que se consideran material

proveniente de alguna fuente del momento, en relacién a un fendmeno o suceso que
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puede tener interés en ser investigado o relatado, es decir, es la materia prima que se

tiene para realizar un determinado trabajo.

Fuente secundaria

Las fuentes o informaciones secundarias son textos basados en hechos reales. Una
fuente secundaria contrasta con unaprimariaen que esta es una forma de
informacidn que puede ser considerada como un vestigio de su tiempo. Una fuente
secundaria es normalmente un comentario o analisis de una fuente primaria (Cea,
2012).

1.1.12. Estrategia de Segmentacion

Mejorar la competitividad y alcanzar el éxito empresarial son dos de los objetivos

que buscan todas las empresas, con independencia de su tamarfio o sector. Para poder

alcanzar estas metas, las organizaciones necesitan establecer una serie de estrategias

que garanticen la satisfaccion de sus clientes. Sin embargo, antes, necesitan
establecer quiénes son sus clientes y cuéles son las caracteristicas del mercado al que
se dirigen (Alegret A. , 2017).

“Este tipo de segmentacion se realiza en base a una o varias variables o criterios

de tipo:

o Demografico. La division de los segmentos se centra en aspectos como la
edad, el sexo, la raza, la religidn, el estado civil, la estructura familiar, los
ingresos, la ocupacidn, la educacién o la generacion a la que pertenecen los
consumidores.

o Geografico. En este caso, el criterio que se utiliza esta relacionado con
la ubicacion geografica donde se encuentran los consumidores, como el
barrio, si residen en una zona urbana o rural, la provincia, comunidad
autonoma, el pais o el continente en el que habitan o factores relacionados

con esta ubicacion, como el clima o la densidad de poblacion.
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o Psicogréfico. En base a esta variable se divide el mercado en funcion de la
clase social, estilo de vida o los rasgos de personalidad més caracteristicos del

grupo.

e Conductuales o comportamentales. También se suele estructurar a los
consumidores segun sus habitos de consumo, sus actitudes o el uso que hacen

de los articulos”.

1.2. Marco Referencial

El marco de referencia recopila las consideraciones tedricas y las investigaciones
previas que se tomaron como parte del proyecto o investigacion, asi mismo consiste
en una compilacion breve y precisa de conceptos, teorias y reglamentos que estan

directamente ligados con el temay el problema de la investigacion (Perez, 2017).

La asesoria empresarial

Las pequefias y medianas empresas, sobre todo en la situacién actual, muchas veces
necesitan del apoyo de asesores en cuestiones de organizacion para el
desenvolvimiento diario. A estos asesores también se les conoce con el nombre

de consultores (Gonzélez, 2014).

Es de vital importancia que dichos asesores o consultores se entiendan perfectamente
con sus clientes. La mejor forma es contar con los denominados asesores, que no son
técnicos independientes no dependientes de grandes multinacionales, los cuales

daran un apoyo mucho mas efectivo a sus clientes.

Los paises, sean estos de Europa, Estados Unidos, Asia o Latinoamérica, son
impulsados por el desarrollo econémico de su sector empresarial. En algunos casos,

mas fuertes que otros. En nuestro pais, no es la excepcion.

En este mundo empresarial, es notorio el avance y empuje de nuestras empresas en
los diferentes sectores productivos, sin embargo, ¢qué tan importante ha sido en este
crecimiento el brazo de la asesoria externa o lo que en el medio se conoce como

asesoria para el desarrollo empresarial (El Nuevo Diario, 2013).
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La definicion de la consultoria de empresas se la puede definir de la siguiente
manera: “Es un servicio al cual los propietarios, directores de empresas y
funcionarios publicos pueden recurrir si sienten la necesidad de ayuda o asesoria en
la solucion de diversos problemas y en la implantacion de procesos de mejora

continua (Revista Dinero, 2016).

Los servicios

Los asesores son los especialistas en temas determinados, que colaboran para que las
empresas puedan desenvolverse en varios campos. Asi las empresas obtendran una
amplia oferta de asesores legales, contables, financieros, y todas aquellas materias
que quizas las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (Pymes) no manejan o deciden

contratar a alguien, por un tiempo determinado para asignar esta responsabilidad.

Por su parte, las empresas que reciben asesoria, no estdn obligadas a saberlo todo,
pero si es muy importante que empiecen un negocio como emprendedores o cuando
tomen decisiones, cuenten con informacion validada por un profesional, sobre todo
cuando se trata de acciones como establecer alianzas, inversiones, diversificar sus
lineas de produccion o incluso, para valorar la mejor opcion de salir del mercado,

entre otras.

Los asesores ademas de ser contratados para tiempos definidos o acciones precisas,
deben ser vistos para las empresas como guias, quienes brindan consejos o
recomendaciones en los temas de su competencia, para el bienestar y la estabilidad
de la unidad de negocios. Estos consejos se sustentan en la base de sus observaciones

sistematicas, inteligentes y en la propia experiencia del asesor.

De manera que los asesores o consultores deben ser vistos como aliados estratégicos
de las empresas, considerados como capital humano que aporta a su crecimiento,
porque al final de cada consultoria o asesoria, el asesor se siente parte del equipo

técnico de la empresa asesorada.

19



1.3. Marco Legal

Dentro del marco legal se encuentra cada una de las leyes, reglamentos, codigos de
los organismos de Control: Servicio de Rentas Internas, Superintendencia de
Compaiias, Ministerio de Relaciones laborales y el Instituto Ecuatoriano de

Seguridad social.

Ley de Regimen Tributario Interno

El régimen tributario es la norma juridica que regula las relaciones entre el Estado
y demas entes acreedores de tributos, y quienes tienen obligaciones tributarias para
con ellos. Los tributos comprenden los impuestos fiscales, municipales y provinciales,
las tasas y contribuciones de mejoras. Asi mismo esta normativa de tipo general son
los derechos, obligaciones y procedimientos relacionados con la gestién tributaria en

el pais (Servicio de Rentas Internas, 2018).

Desde el 1 de enero del 2018 entr6 en vigencia la Ley Organica de Régimen
Tributario Interno. Con esta Ley, se han establecido reformas mediante las cuales
varian el pago del impuesto a la renta de personas naturales, juridicas, sucesiones

indivisas y de herencias (Ricaurte, 2018).

Ley de compafiias

La Ley de Compafiilas es el marco juridico bajo el cual funcionan
las empresas legalmente constituidas en el Ecuador, donde se norma vy
regula la actividad empresarial dentro del pais, cuya normativa define a las
compafiias como un contrato mediante el cual dos 0 mas personas unen sus capitales
0 industrias para emprender en operaciones mercantiles y participar de sus utilidades
(Superintendencia de Compaiiias, 2014).

Existen alrededor de 60 mil compafiias en el Ecuador de las cuales operan solo la

mitad, muchas de ellas se constituyen y no se mantienen actualizadas, ya que cada
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una de ellas debe de cumplir con la ley establecida para poder mantener su

funcionamiento.

Consultores Asesores S.A es una sociedad anonima, cuyo capital dividido en
acciones negociables, estd formado por la aportacion de los accionistas que
responden Unicamente por el monto de sus acciones, asi mismo esta sujeta a la ley de

compafiias y a todas las reglas de las sociedades o compafiias mercantiles anonimas.

Cddigo de trabajo

“El codigo de trabajo contiene normas especiales que determinan las clases de
contratos para los trabajadores de la empresa tanto publica como privadas, el objetivo
de este codigo es de regular las relaciones entre empleadores y trabajadores, y se
aplican en las diversas modalidades y condiciones de trabajo. Existen
aproximadamente 637 articulos las cuales establecen normas y derechos para ambas
partes que deben seguir y respetar, entre estos articulos podemos encontrar
(EducarPlus, 2017).

Obligatoriedad del trabajo

T @

Libertad del trabajo y contratacion
Contrato individual

o o

Concepto de trabajador y empleador

Formas de remuneracion

@

f. Periodos de prueba

g. Obligacion del empleador y trabajador

Este codigo de trabajo es utilizado tanto para empleadores y trabajadores para
poder ejercer sus derechos y obligaciones. El 24 de enero del 2018 se realizo por
parte del Ministro de Trabajo un acuerdo ministerial con el fin de reformar
disposiciones en diferentes articulos acorde al Codigo de trabajo (Ministerio de

Relaciones Laborales, 2018).
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Ley de Seguridad Social

La seguridad social es el derecho de toda persona a acceder a proteccion basica
para satisfacer sus necesidades, asi mismo es el conjunto de normas legales cuya
finalidad es proteger a los trabajadores y a sus familiares y brindarles una proteccion,
una seguridad contra trastornos que producen perdida o disminucion de la capacidad
laboral. Esta ley se fundamenta en los principios de solidaridad, obligatoriedad,
equidad y eficiencia, para asegurar niveles minimos de dignidad de vida a los

ciudadanos (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2014).

Esta ley incluye temas como.
a. Salud publica
b. Seguro de riesgos de trabajo
c. Seguro campesino

d. Planes de pensiones o jubilaciones

El IESS es una entidad publica creada en 1928 que tiene como fin prestar el servicio
de aseguramiento a los jubilados y trabajadores, y a sus conyugues e hijos menos de
18 afios (Cuida tu Futuro, 2014). De la misma manera se establecieron regulaciones
por la Muy llustre Municipalidad de Guayaquil, para el desempefio de todo
comerciante y empresa, entre ellas se encuentran los impuestos de patentes, 1.5 por
mil, que de no ser cumplidas son expuestos a la clausura del local o empresa
(Municipalidad de Guayaquil, 2016).

Requisitos para crear una Compafiia de Asesoria en el Ecuador

Para la constitucion de una Empresa la estructura legal debe ser de la siguiente

manera bajo estas opciones:
Si se desea crear una compafia de tipo familiar se puede crear una compafia

limitada, en la cual estd conformada por minimo 2 y maximo 15 accionistas con un

capital cerrado.
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Si se desea crear una compaiiia en la cual no tenga limite de socios y tenga capital

abierto entonces se debe crear una compaiiia de sociedad anénima.

La compariia se la puede crear de manera electronica (Supercias, 2014) o de

manera fisica como de lo detalla a continuacion.

Proceso para constitucion de una empresa:

e Reserva de un nombre: Superintendencia de Compafiias

Este tramite se lo realiza en la pagina de la Superintendencia de Compafiias,
mediante un usuario y clave, asi mismo el sistema indicard si aprueba el nombre o0 no
acorde a revision interna, en la cual la Superintendencia de Compafiias revisara que
no exista otro nombre parecido al de la Compafiia a eleccién. Si existe ya el nombre

de la Compafiia que se esta creando se debera elegir otro nombre.

e Elaboracién del estatuto social: Abogado

Una vez elegido el nombre de la compafiia con la respectiva reserva, el sistema
otorga 30 dias de reservacion, en la cual se debera elaborar la minuta con los
respectivos datos de la Comparfiia como son el nombre, objeto social, nombres de los
accionistas, presidente, gerente general y participacion de acciones de cada uno de

los socios.

e Elevaa Escritura Publica el Estatuto Social: Notaria
Luego de la elaboracién de la minuta se procede a recoger firma de cada uno de los
accionistas para dar por terminado el cierre de la escritura, luego de eso el notario
eleva a escritura publica y se entrega a la Empresa los estatutos sociales de la

Compafiia.

e Elaboracién de Nombramientos
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Se elaboran los respectivos nombramientos de Gerente General y/o Presidente con

sus respectivas firmas de cada uno.

e Ingreso y aprobacion de escritura pablica y nombramientos: Registro

Mercantil

Se ingresan los documentos legales nombramientos y escrituras con las cédulas y

certificado de votacion de cada uno de los accionistas.

e Ingreso de estatutos y nombramientos: Superintendencia de Compafiias

Se ingresan los documentos en la Superintendencia de Compafiias, se lleva un
formulario de direccién domiciliaria que se imprime en la pagina de la Saper
(Supercias, 2012) , donde conste la direccién de la Compafiia firmada por el Gerente

General para la emision del Numero de expediente.

e Obtencion del RUC (Registro Unico de Contribuyentes)
Se debe llenar el formulario 01 A para inscripcion, se lo puede descargar en el
internet, asi mismo debe ser llenado con los datos de la empresa, como nombre,
accionistas, direccion, datos del Gerente General, y datos del Contador y entregarlos

en el SRI para posterior obtencion del RUC.

Una vez realizado todos estos pasos la Compafila se encuentra constituida
legalmente, asi mismo podra ejercer desde ya sus operaciones en el marco de la ley,
respetando cada una de las leyes establecidas por cada Organismo de Control en la

cual la empresa debera cumplir de manera obligatoria.
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Capitulo 2. Analisis Situacional

2.1. Analisis Microentorno

El analisis del Microentorno de la industria nos permitira conocer la situacion
actual de nuestra empresa, los cambios en la demanda, la oferta, y en la organizacion
o0 la estructura de dicha industria, asi como los proveedores con los que vamos a
trabajar, la estacionalidad y otros factores que influyan en el marco de ventas y de
produccién de la compafiia. Nos preguntaremos ¢Cual es el tamafio del mercado en
el que se enmarca nuestra actividad? ¢Crece o decrece en los Gltimos afios? ¢Cudl es
su perspectiva futura? ;Cuéntos competidores y de qué magnitud existen? ;Qué
nichos de mercado no han sido aun cubiertos suficientemente? (Kotler & Keller,
Direccion de Marketing, 2012).

2.1.1. Historia de la Empresa

Consultores Asesores S.A es una Compaiiia dedicada a la asesoria y consultoria
empresarial dirigida a la micro, pequefia, mediana empresa y personas en general,
con la finalidad de proporcionar soluciones, mejorar y viabilizar importantes areas
dentro del sector econémico, financiero, recursos humanos, laboral y administrativo

de una empresa y fuera de ella.

La compafiia se especializa no solo en asesorar sino en capacitar y acompafar a
sus clientes a la realizacidn de sus objetivos, de forma que le permita alcanzar a cada
uno de ellos un nivel de desarrollo organizacional y por ende a complementar sus
deseos y necesidades acorde a los requerimientos de cada cliente.

2.1.2. Filosofia Empresarial

Misién: Otorgar asesoria y consultoria con altos esquemas de calidad que ayuden

a los clientes a mejorar su productividad y gestion empresarial.
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Visién: Ser reconocidos como una de las mejores empresas del Ecuador en las

areas de asesoria y consultoria empresarial y corporativa.

Actitudes

e Orientacion al cliente: Es importante y fundamental tener una buena relacién
con el cliente, y méas alld de eso darle todas las sugerencias, consejos e

indicaciones para brindar una solucion acorde a sus requerimientos.

e Trabajo en equipo: El compromiso de Consultores Asesores S.A., es dar una
gestion directa y personalizada que cubra las necesidades de cada empresa o
persona, por esa razon cuentan con excelentes profesionales en cada é&rea,
adecuandose a las necesidades de cada cliente con el fin de brindar sus servicios
con cada uno de ellos.

e Compromiso institucional: Su vision empresarial garantiza el éxito de cada
uno de los servicios en los que colaboran, en la cual abarca la excelencia y

seriedad, habilidades que los caracteriza como profesionales y emprendedores.

Valores

e Responsabilidad: La compafiia siempre esta pendiente de cumplir en el tiempo
establecido en cada trabajo que realiza a sus clientes, brindando seguridad y

calidad de servicio en cada requerimiento.

e Compromiso: En cada labor que realiza Consultores Asesores S.A implica tener
claro la esencia del compromiso en cada tarea a realizar, demostrando a cada
persona o empresa el significado y la importancia de brindar mas alla de lo

esperado en cuanto a lo que necesita cada cliente.

e Seriedad: Cada trabajo que se realiza se lo hace de manera profesional y con

seriedad brindando confianza y formalidad al cliente.
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e Excelencia: Es de gran compromiso realizar un trabajo 0ptimo con los mas altos

estandares de calidad.

2.1.3. Organigrama Estructural

Como la empresa CONSULTORES ASESORES S.A. es pequefia y relativamente
joven, la parte organizacional no tiene muchos niveles, ni muchas personas, a

continuacién, se detalla el organigrama estructural.

Gerente
General

Asesor
General

Asesor Asesor

Societario-
Laboral

Contable -
Tributario

Figura 6. Organigrama de la Compafiia Consultores Asesores S.A

2.1.4. Funciones

Al describir las funciones dentro de la empresa, se tiene un control y panorama

amplio, detallado y preciso para cualquier persona llegue a laborar.

Gerente General

Es el alto ejecutivo y la persona responsable de dirigir el trabajo de cada
colaborador, velando asi mismo por todas las funciones a nivel general de la

empresa.
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Asesor General

Es el experto, consejero y guia en cada una de las areas en las que asesora acorde
a las necesidades de los clientes. Asi mismo es el que se encarga de ayudar a los
directivos a mejorar sus procesos, elevar su productividad y por supuesto de salir de

situaciones complejas en las que se encuentre en ese momento.

Asesor Contable-Tributario

Es un profesional Ingeniero CPA en Contabilidad y Auditoria, esta persona es el
encargado de realizar la contabilidad de las empresas y personas en general,
asesorando a cada cliente y dando soluciones en las problematicas tanto contable
como tributaria en diversos temas que se requieran. Asi mismo se encarga de realizar

un control contable, analisis financiero y una planificacion.

En ejecucion se encarga de realizar los estados financieros, declaraciones
mensuales y todo lo relacionado a esta area, brindado una tranquilidad al cliente del
buen manejo del area contable. Adicional a eso siempre esta en constante
capacitacién y actualizacion de normas, reglamentos y disposiciones de los
organismos de control: SRI, Stper de Compafiias y demas organismos de control.

Asesor Societario-Laboral

Es la persona encargada de brindar asesoria en todo lo relacionado a la evolucion
de la relacion laboral tanto de empresas como personas naturales. Se encarga de
brindar ayuda en todo lo que necesite el cliente basado en temas laborales, recursos
humanos, societario, todo lo que necesita la empresa en cuanto al control de sus
trabajadores y lo que necesite para mejorar procesos para la empresa basado en
aspectos legales y leyes sociales. Haciendo énfasis de que cada cliente debe tener el
conocimiento de respetar las leyes de los trabajadores y asi mismo conocer que debe
realizar cada trabajador en cuanto a sus deberes y obligaciones, de la misma forma el

trabajador entender que debe respetar a su empleador. Adiciona a eso el asesor
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siempre debe estar en constante capacitacion de los organismos de control como es el
Ministerio de Relaciones Laborales y por supuesto el Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social.

2.1.5. Cartera de Productos / Servicios

Una cartera de productos es un grupo de productos, servicios 0 marcas que son
ofrecidos por una compafiia para su venta. Para crear una cartera de productos, una
compafiia puede utilizar diversas técnicas analiticas como Andlisis B.C.G.
(Gestion.Org, 2018).

Servicios en diferentes areas de Consultores Asesores S.A:

Asesoramiento Tributario-Contable-Financiero

e Obtencidn y actualizacion del RUC.

e Declaraciones tributarias Mensuales de Impuestos y Anexos.

e Elaboracién y Analisis de Estados Financieros.

e Declaracion Impuestos por Internet

e Formularios 101-102-103-104-106.

e Anexo Transaccionales, Anexo en Relacion de Dependencia

e Anexo de Gastos Personales, declaracion Patrimonial Contable y
Financiera.

e Presentacion de Estados Financieros a la Super Intendencia de Compafiias
en linea.

e Elaboracion de Flujo de Caja - Proyecciones de ingresos y egresos.

e Toma Fisica y revision de Inventarios.

e Implementacién de NIIF.
Asesoramiento Laboral

e Elaboracién de Contratos.

e Elaboracidn y aprobacion Reglamentos Internos de Trabajo.
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Aprobacién de Horarios y autorizacion para laborar Horas Suplementarias
y Extraordinarias

Patrocinio profesional para tramites de Visto Bueno, Desahucio y
Recursos Administrativos.

Consignacion de Liquidaciones de Haberes.

Juicios por Despido Intempestivo.

Asesoramiento Societario-Legal

Constitucion, disolucion y liquidacion de Compafiias, Sociedades de
Hecho y Consorcios

Cesion de Acciones y Participaciones

Aumentos de Capital y Cambios de Domicilio

Elaboracion y registro de Nombramientos.

Asesoramiento Salud Ocupacional

Elaboracién, aprobacion y socializacion del reglamento interno de
seguridad y salud.

Diagnostico e identificacion de riesgos laborales

Elaboracion, aprobacion y socializacién del plan de contingencia y
emergencia.

Implementacion e induccidn del sistema de seguridad y salud ocupacional
Certificados de inspeccidn final (departamento de ingenieria y proyecto)

Certificado de bomberos

Asesoramiento administrativo

Permisos municipales: Obtencién del 1.5 x mil, patente municipal, tasa de
habilitacion y control, factibilidad de uso de suelo.

Permiso de construccion: permiso de obra menor, inspeccion final, registro
de construccion

Permiso de medio ambiente

Factibilidad de rétulo publicitario.
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Asesoria legal:
Notarial:
e Declaraciones Juramentadas.
e Transferencias de Dominio.
e Minutas de: Poder, Autorizacién para Salidas del Pais.

e Promesay Compraventa de Inmuebles, Constitucion de Hipotecas, etc.

Propiedad Intelectual:
e Registro de Marcas.
e Patentes.
e Nombres Comerciales.

e Signos distintivos.

2.1.6. Las cinco fuerzas de Porter

Es un modelo estratégico creado por el profesor de Harvard Michael Porter, este
es un modelo que permite establecer el marco para definir el nivel competitivo dentro
de una industria, en este caso la de brindar servicios o asesorias financiera, legal,
tributaria, laboral, de salud ocupacional y administrativa. Lo importante de este
modelo es que nos permite identificar en un solo cuadro cuales son las variable o
presiones competitivas que estaria recibiendo la empresa actualmente, estas cinco
fuerzas ayudan a definir las estrategias para captar mas clientes o para obtener mas

participacién en el mercado (Rivera, 2012).

PODERDE
MEGOCIACION

PROVEEDORES

AMENAZA DE
HNHUEVOS
COMPETIDORES o

(Fuarza 3)

PODER DE
MEGOCIACION
DE CLIENTES

[Fuerza 1)

Figura 7. Las 5 fuerzas de Porter. Adaptado de Estrategia Competitiva, Sejzer.
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Poder de negociacién de los clientes

Esta fuerza del modelo de Porter implica cuando el cliente posee un mayor
conocimiento de lo que requiere, por ende, demandan mayor calidad y mejor
servicio, esto quiere decir que tienden a exigir mas en materia de reduccion de

precios, tiempo de entrega y mayor calidad de servicio.

Tabla 2

Fuerzas de Porter Cuantificado Poder de negociacion de los clientes
Poder de negociacion de los clientes Impacto Atractivo
NUmero de clientes 1 5
Fidelidad de los clientes 2 4
Total 1,5 4,5

Poder de negociacion en los proveedores

Esta fuerza hace referencia a la capacidad de negociacion con que cuentan
los proveedores, quienes definen en parte el posicionamiento de una empresa en el
mercado, de acuerdo a su poder de negociacién con quienes les suministran los

insumos para la produccién de sus servicios.

Por ejemplo, mientras menor cantidad de proveedores existan, mayor serd su
capacidad de negociacion, ya que, al no haber tanta oferta de insumos, éstos pueden
facilmente aumentar sus precios (Jane, 2015).

Consultores Asesores S.A dispone de pocas personas externas que nos brindan sus
servicios en diferentes areas acorde al requerimiento del cliente, ya que cada
profesional realiza su trabajo bajo el conocimiento adquirido y que adquiere en

constante capacitacion.

Eso no significa que no necesitan de la ayuda de los proveedores, al contrario, es
importante la ayuda de ellos junto con el profesional de cada area de la Empresa. Es
muy importante que haya un equilibrio y una buena relacion entre proveedores y

clientes, esta relacion debe ser de colaboracion en vez de confrontacion.
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Tabla 3

Fuerzas de Porter Cuantificado Poder de negociacion en los proveedores

Poder de negociacion en los Impacto Atractivo
proveedores

NUmero de proveedores 2 5
Total 2 5

Amenazas de nuevos competidores
Aqui es donde realmente se miden las empresas con otros negocios para ver si el
servicio es realmente es rentable o no. Ademas, se mide el atractivo que tienen con

los clientes al poner cara a cara con otros negocios (Porter, 2014).

La compafia Consultores Asesores S.A no es atractiva dependiendo de las
barreras de entrada, como son los nuevos participantes, se detallan a continuacion:

asesores independientes, profesionales independientes y grupos corporativos.

Tabla 4

Fuerzas de Porter Cuantificado Amenazas de nuevos competidores

Amenazas de nuevos competidores Impacto Atractivo
Grupos corporativos 4 1
Asesores independientes 4 1
Profesionales independientes 4 2
Total 4 1,33

Amenaza de productos sustitutos

Hay muchas personas que se dedican a asesorar con un precio muy bajo, estas
personas son las informales, entusiasmando al cliente a corto plazo, pero a largo
plazo terminan realizando un mal trabajo o no lo realizan. Perjudicando asi al cliente
tanto en lo solicitado como en su dinero, y muchas veces tiende a cancelar de nuevo
dicho trabajo, pero ahora existe una compafiia que le brinda asesoria profesional a

nivel empresarial
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Tabla 5
Fuerzas de Porter Cuantificado Amenaza de productos sustitutos

Amenaza de productos sustitutos Impacto Atractivo
Personas informales 3 1
Total 3 1

Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre competidores esta en el centro de las fuerzas y es el elemento
méas determinante del modelo de Porter. Es la fuerza con que las empresas
emprenden acciones de ordinario, para fortalecer su posicionamiento en el mercado y

proteger asi su posicion competitiva a costa de sus rivales en el sector (Avilés, 2015).

Dentro de la Compafila Consultores Asesores S.A se puede identificar la
influencia de los siguientes factores: Ampliacion de informacién en diferentes areas
de servicio, esto quiere decir que la compafiia brinda asesoramiento en varias areas
que necesita cada cliente dentro de su empresa y fuera de ella, ya que sus
profesionales tienen amplio conocimiento de cada servicio que requiera cada cliente,

asi mismo sus precios son accesibles al servicio brindado junto con la forma de pago.

Tabla 6

Fuerzas de Porter Cuantificado Rivalidad entre los competidores
Rivalidad entre los competidores Impacto Atractivo
Ampliacion de informacion en 2 5

diferentes areas de servicios

Precios accesibles al servicio 3 5
Formas de pago 2 5
Total 2,33 5

En el cuadro siguiente se muestran las calificaciones de cada fuerza y se detalla

un total resumiendo todo lo expuesto anteriormente.
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Tabla 7

Total Fuerzas de Porter Cuantificado

Descripcion Impacto  Atractivo
Poder de negociacion de los clientes 1,5 4,5
Poder de negociacion en los proveedores 2 5
Amenazas de nuevos competidores 4 1,33
Amenaza de productos sustitutos 3 1
Rivalidad entre competidores 2,33 5
Total Fuerzas de Porter 2,57 3,37

2.1.7 Conclusiones del Microentorno

Al término del analisis del Microentorno se utiliz6 el modelo de las cinco Fuerzas
de Porter, dado que es una herramienta muy util para el analisis estratégico, en la
cual se pudo identificar cada uno de los aspectos en las siguientes fuerzas: Poder de
negociacion de los clientes con un atractivo de 4.5, poder de negociacién en los
proveedores con un atractivo de 5 y un impacto de 2 puntos, amenazas de nuevos
competidores con un impacto de 4, amenaza de productos sustitos y rivalidad entre
los competidores con un puntaje de 3 y 2,33.El desarrollo de este modelo nos servira

como punto de partida para nuestra estrategia de marketing.

2.2. Analisis del Macroentorno

El analisis del Macroentorno de la industria permitird conocer la situacion en la
que va a actuar la empresa y los cambios en la demanda, la oferta, y en la
organizacion o la estructura de dicha industria, estd compuesto por todos aquellos
factores politicos, econdémicos, sociales, culturales que afectan el entorno de ella
(Rodriguez, 2014).

2.2.1. Entorno politico-legal

Los procesos politicos y la legislacion influencian las regulaciones del entorno a

las que los sectores deben someterse (Martinez & Milla, 2012).
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Con el gobierno actual del presidente Lenin Moreno , el estado tomo un papel
protagonico para dinamizar el sector econémico, productivo y social, regularizando
varias reformas y modificando varios esquemas e incluyendo varios procesos de
planificacion junto con su nuevo gabinete, ya que tuvo que incorporar gente nueva
para poder ejecutar varios programas en las cuales ha sido de beneficio para el pais,
ya que se redujo gran parte del gasto publico y lo sigue haciendo con el fin de brindar
a la ciudadania a las empresas y a todo un pais mayor seguridad Yy bienestar (Diario
ElI Comercio, 2018).

Dentro del sector de la asesoria y consultoria empresarial, las empresas por
Ordenes gubernamentales tanto privadas como publicas, se rigen por medio de leyes
0 normas establecidas en la Constitucion del Ecuador (Camara de Comercio de
Guayaquil, 2018).

Asi mismo en determinados organismos de control en la cual deben de cumplir de
manera obligatoria cada una de las leyes establecidas dentro del pais y asi mismo con
cada uno de ellos como es el Servicio de Rentas Internas, Ministerio de Relaciones
Laborales, Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, Muy Ilustre Municipalidad de
Guayaquil y Superintendencia de Compafiias. Las empresas publicas asi mismo
deben de cumplir la ley con los organismos de control agregando a la Contraloria
General del Estado, Procuraduria General, Comision de Control Civico de la

Corrupcion y Ministerio Publico.

Tabla 8.

Promedio Entorno Politico-Legal
Descripcion Impacto Atractivo
Entorno Politico-Legal

Ley de Régimen Tributario Interno
Ley de Compafiias

Ley de Seguridad Social

Caodigo de Trabajo

A~ &~ B~ B~ OB
N DD N NN

Promedio Entorno Politico-Legal
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2.2.2. Entorno econémico

Producto Interno Bruto

Un factor clave y esencial es la economia del pais, la economia paso de 98
millones a 103 millones en el 2017, desde el afio 2007 se ha duplicado el producto
interno bruto (PIB) en términos nominales, en el afio 2018 tuvo un crecimiento
interanual de 1,9%, en el primer trimestre del 2018; sin embargo, tuvo un

decrecimiento de 0,7% con respecto al trimestre anterior (Banco Central del Ecuador,

2018).
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Figura 8. Producto Interno Bruto-Nominal. Adaptado de Camara de Comercio de

Guayaquil, 2018.

Inflacién
Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (2018) public6 su informe donde

muestra la evolucion del nivel general de precios de la economia, por lo que se

considera como un termdémetro del desempefio econémico. La inflacién anual esta

ubicada en -0.78%.

Por tal razon esto suma 8 meses consecutivos en territorio negativo hasta el mes de

abril del 2018, los precios contindan de baja, colocando en tela de juicio la

recuperacion econdmica del pais.
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Figura 9. Reporte mensual de inflacion. Adaptado de Camara de Comercio de

Guayaquil, 2018.

Caida de precios

Si la caida de precios no se estabiliza, la economia se vera mucho més afectada,

esto quiere decir que la caida en el nivel de los precios implica que muchas empresas

disminuyan su margen de ganancia y por ende generard presiones en el mercado

laboral. Por tal razon se espera que con el nuevo cambio de mandato del Ministerio

de Finanzas pueda mejorar esas condiciones y por supuesto la economia pueda

reflejarse de manera positiva (Diario EI Comercio, 2018).
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Figura 10. Perspectivas de crecimiento Ecuador. Adaptado del Banco Central del

Ecuador,2018.

Analizando las perspectivas de crecimiento como lo refleja en la figura de las

Perspectivas de crecimiento Ecuador, se puede identificar que diversos organismos
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internacionales proyectan al pais un crecimiento en el afio 2018, ya que cada
organismo refleja un porcentaje de crecimiento para el pais de acuerdo al Fondo
Monetario Internacional. Se espera que el Gobierno actual del presidente Lenin
Moreno mejore las condiciones en cuanto a la economia del pais y pueda verse

reflejado con la proyeccién ilustrada.

Tabla 9

Promedio Entorno Econémico
Descripcion Impacto Atractivo
Entorno Economico
Producto Interno Bruto
Inflacion

Caida de precios

w s~ A D
N N =

Promedio Entorno Econdmico

2.2.3. Entorno social-cultural

El entorno social hace referencia a la integracién o inadaptacion de una persona
desde el punto de vista laboral o social. Para tener una excelente integracion en el
entorno social, cualquier persona anhela tener un trabajo con el que se sienta

desarrollada y poder aportar a la sociedad lo mejor de si misma (Cuesta, 2014).

La ética empresarial y el comportamiento social

La ética parte del desarrollo del anlisis de la conciencia moral, que va a apartar
de la reflexion en el juicio, que va a iniciar desde el contenido, su sentido, su
estructura su energia y validez de la realidad dentro de la vida o establecer una

jerarquia de los valores.

La éticay la empresa

La cuestion ética es de gran importancia para todo individuo y se extiende al ambito
empresarial. En cada decision que se tome, estara inmiscuido algo de ética. Tratese

de negociaciones con proveedores, de contrataciones o despidos de empleados, de
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asignacion de responsabilidades o de lanzar una promocion la ética siempre esta

presente.

A través de la ética se puede acabar con practicas corruptas que destruyen valor y
arruinan la economia y la sociedad, si nos basamos en que el capital humano es uno
de los mayores activos empresariales, si no el mayor, y tomamos conciencia que
estas personas valen por si mismas, que se les debe respetar y que no se les puede
tratar como un medio sino como un fin, habremos dado el primer paso para
fundamentar éticamente las instituciones. Una organizacién que viva segun los cinco
valores baésicos: igualdad, libertad, dialogo, respeto y solidaridad estara mejor

preparada para el futuro.

Tabla 10
Promedio Entorno Socio-Cultural
Descripcion Impacto Atractivo

Entorno Socio-Cultural

La Etica empresarial y el Comportamiento Social 2 5
La Etica y la Empresa 2 5
Promedio Entorno Socio-Cultural 2 5

2.2.4. Entorno Tecnoldgico

La tecnologia es un instrumento en desarrollo constante que permite a las
empresas innovar en sus servicios, mejorar su desarrollo optimizando su

productividad con el uso del internet (Koontz, Cannice, & Weihrich, 2012).

Existen diversos tipos de asesoria, pero dada la comodidad que ofrece el internet y
las ganancias en tiempo, es muy probable que cada vez mas, el sector de la asesoria
empresarial se vea reflejado en el desarrollo de aplicaciones para mévil y programas
de ordenador, esto permite que el servicio ofrecido se desarrolle con rapidez y

eficiencia en cada area que requiera el cliente.
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El crecimiento econémico y productivo del Ecuador estd estrechamente
relacionado con el desarrollo de la tecnologia de la informacion y comunicacion
(TIC). Actualmente son varios los paises que elevan su produccion gracias a las TIC,
en Ecuador esta apropiacion se estd realizando en varias etapas que estimulan la
micro, mediana y grande Empresa (Ministerio de Telecomunicaciones y de la
Sociedad de la Informacion, 2013).

Uso de las TIC para la innovacion y productividad en las empresas

La TIC son un conjunto de tecnologias desarrolladas para una informacion y

comunicacion mas eficiente.

Las TIC han transformado la obtencién de informacion por los medios
tradicionales television y diario a través de la tecnologia por el internet

mediante los dispositivos tecnoldgicos como el computador.

Capacitacién
Optimizacién de personal
Imagen

Reduccion de costos
Procesos

Optimizar tiempo

0,00% 10,00%  20,00%  30,00% 40,00%  50,00%  60,00%

Figura 11. La tecnologia como innovacion y productividad en las empresas.

Adaptado de Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion.

Tabla 11
Promedio Entorno Tecnoldgico
Descripcion Impacto Atractivo

Entorno Tecnolégico

Uso de Internet 2 5
Importancia de las TIC 2 5
Promedio Entorno Tecnoldgico 2 5
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2.2.5 ANALISIS PESTA

En el siguiente cuadro de andlisis P.E.S.T.A. se podra conocer el impacto y atractivo
de cada factor del Macroentorno, calificando en impacto de 1 al 5, donde 1 es
impacto positivo (+) y 5 es impacto negativo (-); y en atractivo, donde 1 es negativo

(-) y 5 es positivo (+).

Tabla 12

Analisis PEST cuantificado

Descripcion Impacto Atractivo
Promedio Entorno Politico-Legal 4 2
Promedio Entorno Econdmico 3 1
Promedio Entorno Socio-Cultural 2 5
Promedio Entorno Tecnoldgico 2 5
Total Promedio P.E.S.T.A. 2,75 3,25

En el entorno politico-legal obtuvo la calificacion de 4 en impacto y 2 en
atractivo, donde se refleja que el &mbito politico es tomado en muy buena
consideracién para este tipo de negocio, en la cual las leyes son fundamentales a
evaluar. En el entorno econémico su calificacion es de 3 en impacto y 1 en atractivo,

la cual se puede visualizar una influencia negativa para la empresa.

El entorno socio-cultural refleja un impacto de 2 y un atractivo de 5, siendo esto

muy satisfactorio para la Empresa.

Dentro del entorno tecnolégico se visualiza un 2 en impacto y 5 en atractivo,

siendo asi mismo positivo dentro del sector empresarial.

En conclusién, de las calificaciones obtenidas en el analisis P.E.S.T.A. se puede
visualizar un impacto de 2,75 quiere decir que de los factores analizados generan un
impacto bajo, en el atractivo su calificacién fue de 3,25 siendo esta una calificacion
positiva para este tipo de negocio. Es importante resaltar que el factor politico-legal
es el entorno con mayor calificacion de impacto, ya que en este entorno se reflejan
las leyes y normas gubernamentales y disposiciones para este tipo de negocio de

asesoria empresarial.
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2.3. Andlisis Estratégico Situacional

2.3.1. Ciclo de vida del producto

Segun Kotler (2012), el ciclo de vida de un producto, es el curso de las ventas y
utilidades de un producto durante su existencia en la cual se distinguen de varias
etapas: a) introduccidn; b) crecimiento; ¢) madurez; y d) declinacion, con la finalidad
de reconocer con anticipacion los riesgos y oportunidades que plantea cada etapa

para una marca en particular.

En base a datos historicos de la Empresa se puede realizar un breve analisis por

linea de servicios en el afio 2016, en la cual se detalla a continuacion:

Tabla 13
Ventas 2016 Consultores Asesores S.A
w u u w
id W |
0 0 g 1 ; 5 4 5
g 5 b o 5 s < &
No. DETALLE 4 0 M 2 m m Fu Fa
3 0 F 5 5 " 0z 00
2 0 > 0 Fuw Fy
< 0 0 0 = 0 &
i p o it
1 ASESORAMIENTO CONTABLE-TRIBUTARIO §5000  $25000  $25000  $25000  $000  $30000 $155000 5
2 ASESORAMIENTO LABORAL $280,00 $250,00 $530,00 8%
3 ASESORAMIENTO SOCIETARIO $1.500,00 $1.500,00 8%
4 ASESORAMIENTO SALUD OCUPACIONAL $380,00  $14500  $23000 $755,00 1%
5 ASESORAMIENTO ADMINISTRATIVO $20000  $35000  $12000  $19500 $650,00 $340,00 $1.855,00 2%
§ ASESORAMIENTO LEGAL (NOTARIAL -PROPIEDAD INTELECTUAL) $31000 $310,00 5%
TOTAL VENTAS MENSUAL SH5000  SL26000  S51500  $98500  $240000  $8%000 $650000 1005

En la tabla de ventas afio 2016, las diferentes lineas de servicios en cuanto a la
asesoria administrativa representaron el 29 % de ventas anual de ese afio, en cuanto
al asesoramiento contable-tributario se puede ver que obtiene un 24 % de
participacion, en el asesoramiento societario se puede reflejar un 23 % de

representacion en sus ventas anuales.
Asi mismo el asesoramiento en Salud Ocupacional ha generado un 12% en

ventas, de ahi sigue el asesoramiento laboral un 8 % de participacion en sus ventas

anuales y por altimo el asesoramiento legal con un 5% de ventas.
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Tabla 14

Ventas 2017 Consultores Asesores S.A

ot 9 s o0 g g bt o3 b i

A T A S SR T S-S SR S S S ¢

L e R g 3 ) 8 S 0z 0o

u u 5 q 0] A ¢ g 8 g : b % ;
1 ASESORAMIENTO CONTABLE-TRIBUTARIO SL0M SLI000 SLA0Q  SLl0M  SLAOQD  SLAOQD  SLIONOD  SLINDD  SLAOQD  SLl00 S110M0  $LIOQD  §1320000 i
7 ASESORAMIENTO LABORAL S0 i
3 ASESORAMIENTO SOCIETARIO 300 §15000 §240000 1%
4 ASESORAMIENTO SALUD OCUPACIONAL S0 i
5 ASESORAMIENTO ADMINISTRATIVO $6000 4 380 §14500 8
6 ASESORAVIENTO LEGAL (NOTARIAL PROPIEDAD INTELECTUAL) $108 §10768 i
TOTAL VENTAS MENSUAL 20000 S170000 SLIODD SIS0 S26000  SLINOD  SLZGS L4  SLU0M S0 SL0M  SLmm  SUMB 0%

En la tabla de ventas del 2017 se presenta otro escenario por lo que el mayor
ingreso en ventas fue la asesoria contable — tributaria con un 77%, seguido de un
14% de la asesoria societaria, con el 8% en ventas la asesoria administrativa, con el
1% la asesoria legal y, por ultimo, pero con un 0% en ventas fue la asesoria laboral y

la de salud ocupacional.

Se puede concluir que la asesoria contable tributaria y societaria se encuentran en
etapa de madurez, sin embargo, el resto de asesorias tienen ese porcentaje bajo lo
cual se genera una oportunidad para captar mas clientes y establecer una estrategia de

marketing.

2.3.2. Participacion de mercado

De la investigacion que se realizd en la superintendencia de compafiia solo en el
area de Guayaquil, existen alrededor de 1060 microempresas competidoras, 168
guedaron como empresas activas, la diferencia se encontraba inactivas y estaban
disueltas por la Super de Compafiias, las cuales solo quedaron 54 compafiias que se
encuentran activas, donde tienen sus estados financieros al dia, y el resto no

presentan balances.
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COMPARIAS DE ASESORIA EMPRESARIAL EN VARIAS AREAS
- INGRESOS POR
NOMBRE COMPARIA VENTAS AR 2017 | PORCENTAJE

CENTRO DIPCI S.A $97,315.51 5.40%
GRANIDEA S.A. $95,893.50 5.32%
ELITUMDEVELOP SA. $87,561.34 4.86%
DREDCOMP S.A. $85,564.00 4.75%
ACOMEXIN S. A. AGENCIA DE COMERCIO

0
EXTERIOR INTEGRADO $85,363.00 470%
CONTIBINZAS.A. $83,706.80 4.65%
COMOREL COMERCIAL ORELLANA S.A. $82,819.87 4.60%
ASESPOWER S.A. $79,317.94 4.40%
EKUNNY SA. $69,904.03 3.88%
INTELIGENCIA CORPORATIVAINTCO SA.|  $67,910.00 377%
CIAVGROUPCORP S.A. $66,811.10 371%
CONSULQUIL S.A, $66,737.06 3.70%
CALMETRO SA. $61,320.58 3.40%
CONSULGRUPO S.A $58,200.00 3.23%
SOLEIMAXSA S.A $55,872.10 3.10%
FINDERECUADOR S A. $47,000.00 261%
MASPRONT S.A. $45,909.31 255%
ECUADOR MARITIME DOCUMENTATION

0,
SERVICE S.A. ECUAMARDOC $41,83500 2354
PROJURIDICO SA. $35,930.19 1.99%
CORPORACION DE ASESORES

0,
TRIBUTARIOS ASECORPTRI S.A. $3405000 L8%
STRATEGIC PLANNERS SA.

0,
STRATEGICPLAN $a2msa 182%
SUPERCOMUNICACIONES S.A.

0,
SUCOMUNIC $32,050.00 1.78%
CONSULTORA MULTIADVICE SA
CONSULTORAMULTIADVICE SOCIEDAD $ 30,058.40 1.67%
ANONIMA
COGESPRO S.A. $ 29,500.00 1.64%
BROPEX S.A. $ 28,444.50 1.58%
CONSORCIO EMPRESARIAL REGIONAL, o
CONEMREG S.A. $27,932.46 1.55%
SEYREMA S.A. $ 26,559.30 1.47%
BUSINESS SOLUTIONS AND TRADING
CONSBST S.A. $ 24,200.00 1.34%
FODERBAQ S.A. $ 23,891.09 1.33%
ASISTENCIA LEGAL & COMERCIAL
BERMUDEZ S.A. ALECOSA $21,649.97 1.20%
MORRISCORP S.A. $ 21,195.00 1.18%
CENTRO COMERCIO EXTERIOR S.A. FMR $ 19,369.00 1.08%
ADMINISTRADORA RECAUDACION AGIL
Y RAPIDA RECAFAST S.A. $18,378.20 1.02%
NOVALUMI S.A. $18,121.68 1.01%
J & | CONSULTORESASESORES S.A. $17,232.63 0.96%
SOLUFACIL S.A. $ 13,345.00 0.74%
COMPANIA INDUSTRIAL PARA EL
DESARROLLO COINPADESA S.A. $12,000.00 0.67%
TUMET S.A. $ 11,000.00 0.61%
CENTRO INTERDISCIPLINARIO o
EMPRESARIAL S.A. CENINTER $10,200.00 0.57%
DRAGADO ARENA & REYENOS
HIDRAULICOS DRAHI S.A. $6,510.00 0.36%
CENCADE S.A. $ 6,020.00 0.33%
OMNIKRON S.A. $ 5,566.99 0.31%
MINLEC S.A. $ 4,200.00 0.23%
ENTERPRISE DEL ECUADOR ENTEREC S.A. $2,700.00 0.15%
gCI:\ISULTORES CEDENO&ASOCIADOS $2,525.00 0.14%
MUSFACIA S.A. $2,517.00 0.14%
RECUPERACIONES CASQUETE & BRAVO $1.271.01 0.07%
S.A. ! | i
FORESTAGROPEC S.A. $ 915.00 0.05%
GRUPO CORPORATIVO DE NEGOCIOS S.A.
GRUCORPO $763.79 0.04%
RL&E CONTRIBSERV CAPACITADORA
ACCOUNTSTAX S.A. $665.45 0.04%
FALREP S.A. $621.17 0.03%
LIRO S.A. $176.32 0.01%
TREBOL CONSULTORES S. A. o
TREBOLCONSA $20.00 0.00%
MEXPENSA S.A. $ 5.00 0.00%
TOTAL $1,801,467.71

Figura 12. Porcentaje de participacion de cada empresa competidora,

Superintendencia de Compafiias Ranking Empresarial 2018.
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La empresa Consultores y Asesores S.A. tiene una participacion de mercado del
1% en relacion al total de las ventas de todas las compafiias detalladas, por lo que la
competencia entre las empresas de la misma indole se encuentra en una intensa
batalla por captar una porcién mas de la participacion del mercado y de mas clientes

para su cartera de servicios.

Dentro de su competencia existen varias compafias en mencion que brindan los
servicios de asesoria y consultoria empresarial en varias areas, resaltando tres de
ellas que brindan el servicio muy similar al que ofrece Consultores Asesores S.A,
como son Novalumi S.A, Corporacién de asesores tributarios Asecorptri S.A y
Consultora Multiadvice S.A. Cada una de estas empresas brinda el servicio de
asesoria empresarial, siendo de esta manera competidores muy fuertes para la

Compafiia Consultores Asesores S.A.

2.3.3 Analisis de la Cadena de Valor

La cadena de valor es aquella que distingue las tareas que aportan valor a los
procesos principales que constituyen a una organizacion, de aquellas que no lo hacen
y por las cuales el cliente no estd dispuesto a pagar, constituye una ventaja
competitiva para una empresa. Este andlisis sirve para conocer en qué etapa del
proceso existe oportunidad de mejorar, para brindar un mejor servicio a los clientes,
se puede desplegar un plan de mejora continua a través de la observacion directa con
el cliente (Sainz J. , 2018).

Tabla 15
Cadena de Valor de la Compafiia Consultores y Asesores S.A.
Actividades
primarias
g Operaciones y . -
Actividades Logistica Interna Logistica Externa Marketing Servicios
de apoyo
Infraestructura Plan de Servicio de
Marketing Asesoria
personalizada
Tecnologia Mantenimiento de Equipo de
redes sociales Computo
Talento Humano Capacitacion de sus Satisfaccion del
asesores cliente
Abastecimiento Busqueda de

clientes
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La empresa Consultores Asesores S.A dentro de la cadena de valor se puede
identificar que los asesores son capacitados de manera constante, ya que siempre
deben estar actualizados de las leyes y disposiciones de cada Organismos de control
ya que de esa manera transmite el mensaje a sus clientes, los orienta y por ende lo

siguiente es la ejecucion de cada trabajo.

También cuenta con servicio personalizado, en la cual el gerente y el asesor
siempre estan en comunicacion con el cliente, brindando la seguridad a cada uno de
ellos y por supuesto, solucionando problemas que se presenten en cada situacion o

requerimiento de cada uno de ellos.

El equipo de computo estd en excelente estado y es de Gltima tecnologia ya que
con esa ventaja competitiva se desarrollan mejor y mas rapido las comunicaciones,
consultorias y asesorias hacia los clientes y por ende se desarrollan los trabajos. Una
debilidad de la Empresa en la cadena de Valor es que todavia no tiene definido un
plan de marketing para captar mas clientes y obtener mayor participacion en el

mercado.

2.3.4 Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de caracter gerencial muy indispensable
para las organizaciones privadas y publicas, la cual facilita la evaluacion situacional
de la organizacion y determina los factores que influyen y exigen desde el exterior
hacia la institucion gubernamental (Casanovas, 2014).

Fortaleza

e Ubicacion en area comercial de la ciudad de Guayaquil
e Asesores profesionales con amplia trayectoria y experiencia
e Asesoramiento en varias areas: contable, laboral, societario, administrativo,

legal (propiedad intelectual y notarial) acorde a las necesidades del cliente
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Oportunidades
e Los organismos de control indican de manera obligatoria cumplir con
disposiciones y leyes a nivel publico y privado

e Laimportancia de la tecnologia

Debilidades
¢ No cuenta con un plan de marketing definido

e Poca publicidad

Amenazas
e Crisis economica en el pais
e Personas informales

e Costos muy bajos de parte de supuestos asesores

2.3.5 Analisis EFE-EFI- MCKINSEY

Se realizard el analisis de los factores internos y externos para conocer el atractivo
de la empresa en el mercado y qué tan competitivo es Consultores Asesores S.A en el

sector, conociendo su enfoque de crecimiento a través de la Matriz Mckinsey.
Matriz de evaluacion de los factores internos (EFI)

Este instrumento para formular estrategias resume y evalla las fuerzas y
debilidades méas importantes dentro de las areas funcionales de un negocio y ademas
ofrece una base para identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas.

Al elaborar una matriz EFI es necesario aplicar juicios intuitivos, por lo que el

hecho de que esta técnica tenga apariencia de un enfoque cientifico, no se debe
interpretar como si la misma fuera del todo contundente (Chavez, 2013).
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Tabla 16

Analisis de la Matriz de Evaluacion de Factores Internos ( EFI)

Fortalezas
Ubicacion en area
comercial en la cindad de
Guayagqual.

Asesores profesionales con
amplia trayectoria ¥

EXperiencia.

Asesoramiento en varias
areas acorde a las

necesidades del cliente.

Debilidades
No cuenta con un plan de
marketing definido

Poca publicidad
TOTAL

Ponderacion

15%

50%

20%

Ponderacion

10%

5%

100 %

Calificacion

Calificacion

Valor ponderado

0,60

1,00

0,80

Valor ponderado
0,10

0,10
2,60

2.3.6 Matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE)

Consiste en listar las oportunidades y amenazas del entorno y determinar la

importancia de cada una para el desempefio de la unidad de informacién, asignandole

un peso a cada factor (Metzger & Donaire, 2007, p. 57).

Por lo expuesto, la Matriz EFE consiste en una fundamental herramienta para
determinar la posicion estratégica externa. Con esta informacién se podran formular

estrategias para aprovechar las oportunidades y amortiguar o eliminar el impacto de

las amenazas.

49



Tabla 17

Anélisis de la Matriz de Evaluacion de Factores Externos ( EFE)

Oportunidades Ponderacion

Los organismos de control

indican de manera
obligatoria  cumplir  con 250/
disposiciones y leyes a
nivel publico y privado.
La importancia de 50%
la tecnologia

Amenazas Ponderacion
Crisis econémica en el pais 10%
Personas informales 5%
Costos muy bajos de parte 10%
de supuestos asesores

TOTAL 100 %

2.3.7 Matriz Mckinsey

o Valor
Calificacion
ponderado
4 1,00
4 2,00
. Valor
Calificacion
ponderado
1 0,10
2 0,10
2 0,20
3,40

La matriz McKinsey-General Electric tiene como dimensiones el atractivo del

mercado de un sector o industria y la fortaleza del negocio, y surgié como respuesta

a las criticas formuladas a la matriz BCG, en el sentido de que resulta demasiado

limitada en su alcance (Marquez, 2015).
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Figura 13. Matriz Mckinsey de la Compaiiia Consultores Asesores S.A
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De acuerdo a los resultados del andlisis EFlI y EFE, los factores internos con
calificacion un 2,60 que representa la posicion competitiva y factores externos con
calificacion de 3,40 que representa el atractivo del mercado, nos indica la posicién
actual de la empresa Consultores Asesores S.A en la matriz Mckinsey tal como lo

demuestra su grafico.

Se puede determinar que la empresa Consultores Asesores S.A tiene una tendencia
media, en la cual debe administrar bien sus recursos por medio de estrategias, en la
cual mediante un plan de marketing permitird a la empresa generar valor y beneficios

a los clientes.

2.4 CONCLUSIONES DEL CAPITULO

Se pudo identificar en el desarrollo de este capitulo que los factores del
Microentorno son de gran utilidad a la hora de hacer mejoras para la empresa, ya que la
empresa puede tener un control de los factores internos y asi mismo adaptarse a los
externos. En el entorno Macroeconémico se tomo en cuenta los resultados que reflej6
el Analisis PESTA considerando los factores Politico-Legal, Econdémico, Socio-
Cultural y Tecnoldgico, siendo los aspectos mas relevantes el factor politico-legal
donde reflejo una oportunidad para la Empresa los organismos de control que indican
de manera obligatoria cumplir con disposiciones y leyes a nivel publico y privado y

como una amenaza la crisis actual del pais en el factor econémico.

Dentro de la participacion de mercado se pudo identificar los principales
competidores de la Comparfiia Consultores Asesores S.A resaltando tres de ellos que
brindan el servicio de asesoria muy similar al de la Compafiia, ya que el resto de
compafiias ofrecen el servicio de asesoria en otras areas o son compariias que ofrecen
pocos servicios. Se especifico las compafiias que brindan con similitud los servicios, con

el fin de identificar la competencia de la Compafiia Consultores Asesores S.A.
Asi mismo se realiz6 un analisis FODA para identificar cada una de las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas que tiene la empresa para poder visualizar cada

uno de los factores que afectan o no a la empresa y tomar decisiones estratégicas.
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30 INVESTIGACION DE MERCADO

Segun Abarca y Palacios (2015) definen a la investigacion de mercado como la
recopilacion de datos que permitan identificar puntos débiles y fuertes referentes

a la empresa, bienes o servicios.

3.1 OBJETIVOS

3.11 OBJETIVO GENERAL

Identificar el perfil de los clientes potenciales, sus necesidades relacionadas a la

asesoria y los factores que influyen en la adquisicion de los servicios.

3.1.2 OBJETIVO ESPECIFICO

o Identificar el perfil de los clientes potenciales.

¢ ldentificar los servicios de asesoria que tienen mayor demanda.

e Determinar los factores mas importantes para contratar un servicio de
asesoria.

o Identificar el nivel de satisfaccion de los clientes actuales que tiene la Empresa.

Tabla 18

Obijetivos de la investigacion de mercado

Numero Tipo de Fuger:te Herramienta
de Tipo investigac . Tipo de dato de
. i informa . .
Objetivo ion S investigacion
cion
Objitlvo Cliente Desc:ptlv Primaria  Cuantitativo Encuesta
Objgtlvo Cliente Desc:ptlv Primaria  Cuantitativo Encuesta
Objgtlvo Cliente Desc;ptlv Primaria  Cuantitativo Encuesta
Objitlvo Cliente Cont;leuyen Primaria  Cualitativo Entrevista
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3.2 DISENO INVESTIGATIVO

3.21 TIPO DE INVESTIGACION

Se define a la investigacion descriptiva como la metodologia para conocer en
general la informacidn del desarrollo de un estudio (Agueda & Molina, Investigacion
de Mercados, 2014).

El tipo de investigacion es de enfoque descriptivo, con el objetivo de dar a
conocer las preferencias de los clientes, los cuales determinardn mediante sus
respuestas los servicios que requieren adquirir, entre otros puntos relevantes que
puedan ser el indicador para elegir una empresa proveedora de servicios de asesoria y

consultoria empresarial

3.2.2 FUENTES DE INFORMACION

Son aquellos instrumentos de los que puede obtenerse la informacion necesaria
para efectuar una investigacion o estudio de mercado se clasifican en fuentes
primarias y secundarias en la primaria donde el indagador establece en su estudio
(encuesta, focus group), y la secundaria es donde el indagador adquiere informacion

interna (ventas, canales) y externa (base de datos) a disposicion de la empresa.

La primaria se establecera a estudios cualitativos y cuantitativos, como la encuesta,
entrevista, observacion directa y secundarias se respaldara la informacién con datos

recogidos por diarios, revistas einternet (Agueda, 2014, p. 37).

3.2.3 TIPOS DE DATOS

Se entiende por investigacion de mercado el proceso que comprende diversas
acciones de identificacion, recopilacion, andlisis y difusion de informacion cuyo
propdsito es conocer mejor al cliente y asi mismo mejorar la toma de decisiones.
Existen dos tipos de investigacion la investigacién cuantitativa y cualitativa en la
cuantitativa que tiene como finalidad la interpretacion de informacion estadistica y

descriptiva y la cualitativa interpreta informacion reflexiva y directa.
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En este caso para realizar la investigacion de mercado se va a optar por ambos
métodos cuantitativo y cualitativo. En lo cuantitativo se mide la recopilacion de
informacidn de forma numérica la cual permite analizar a la poblacion entre distintos

puntos de vista.

En lo cualitativo se basa de recopilacion de informacion mediante actitudes,
comportamiento, opiniones con el fin de conocer las percepciones con la finalidad de

prevalecer decisiones acertadas (InboundCycle, 2016).
3.24 HERRAMIENTAS INVESTIGATIVAS

Las herramientas son aquellas que permiten a las empresas identificar a sus
clientes y posibles clientes. Saber que les interesa y conocer qué impacto tendré en
ellos su producto o servicio. Es decir, nos permitira tener una vision global del
mercado actual en el que se trabaja, estas son observacién, encuesta y entrevista.
Solo asi es posible lanzar un producto o servicio exitoso, disefiar y ejecutar

estrategias efectivas de marketing (Martech Forum, 2017).

33 TARGET DE APLICACION
3.3.1 DEFINICION DE LA POBLACION

De acuerdo a los datos de la Superintendencia de Compafiias (Supercias, 2018)
informa que en el Ecuador existen 61.838 empresas registradas a la actualidad, en la
cual se detallan a nivel nacional y a nivel de Guayaquil de la siguiente manera:

Tabla 19

NUmero de empresas a nivel nacional

Tipo de o NuUmero de Porcentaje
Clasificacion
empresa empresas %
Microempresa 1 a9 trabajadores 33.279 53.8 %
Pequeia De 10 2 49 19.084 30.9 %
Mediana De 50 a 199 6677 10.8 %
Grande De 200 en adelante 2798 4.5 %
Total 61.838 100 %

Nota: Adaptado de Superintendencia de Compaiiias, 2018
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Tabla 20
Namero de empresas en la ciudad de Guayaquil

Tipo de L Numero de Porcentaje
Clasificacion
empresa empresas %
Microempresa 1 a9 trabajadores 13.053 57.27 %
Pequeia De 10a 49 6673 29.27 %
Mediana De 50 a 199 2134 9.36 %
Grande De 200 en adelante 935 4.10 %
Total 22.795 100 %

Nota: Adaptado de Superintendencia de Compafiias, 2018

La poblacion determinada es de 22.795, la cual se realizara el tamafio de la muestra.

3.3.2 DEFINICION DE LA MUESTRA Y TIPO DE MUESTRA

Para determinar el tamafio de la muestra se utilizara la siguiente férmula de

poblacion finita.

n= Zzqu

ec(N-1)+Z%pq

N = Tamafio de la
poblacién. n = Tamafo

de la muestra.

72 = Nivel de
confianza.

g2 = Margen de
error.

p = 50%
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q=50%

n= 1.962 X 0.50 x 0.50% 22795

0.052 x (22795-1) + 1.962 x 0.50 x 0.50

La encuesta se la realizard a 378 empresas.

Tabla 21

Distribucién de la muestra

= 378 empresas

Tipo de empresa Encuestas a realizar Porcentaje %
Microempresa 216 57,27%
Pequefia 111 29,27%
Mediana 35 9,36%
Grande 16 4,10%
Total 378 100%

Esto quiere decir que, de las 378 encuestas a realizar, 216 son de microempresas, 111

pequefias empresas, 35 encuestas a medianas empresas y 16 grandes empresas.

3.3.3 PERFIL DE APLICACION

El perfil del grupo objetivo que se desarrollara en la investigacion de mercado, seran

las empresas privadas que requieran de consultoria y asesoria empresarial en la

ciudad de Guayaquil.

Los tipos de empresas son:

Industrial

Turismo

v
v
v Ganaderia, agricultura y pesca
v’ Servicios

v

Comercio
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3.3.4 FORMATO DE CUESTIONARIO (GUIA DE PREGUNTAS)

En el analisis cuantitativo, se usara la encuesta para obtener informacién de las

empresas privadas dentro de la ciudad de Guayaquil sobre:

e Servicios mas demandados
e Frecuencia para solicitar asesoria

e Factores que influyen al momento de seleccionar una empresa de asesoria

En lo cualitativo se realizardn entrevistas a profundidad a los clientes actuales que
maneja la empresa Consultores Asesores S.A, para evaluar el servicio que se ha
venido brindando y asi mismo se realizara observacion directa en comparacion de
sus competidores.

La guia de preguntas de la encuesta y la entrevista se encuentra en el anexo 1.

34 RESULTADOS RELEVANTES

3.4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS CUANTITATIVOS

ENCUESTA

Se realiz6 la investigacion cuantitativa mediante una encuesta a 378 empresas de la
ciudad de Guayaquil, para hacer el analisis acorde a los objetivos planteados para
dicho trabajo se va a mostrar el cruce de tablas dinamicas con sus respectivas
conclusiones de cada una de ellas. Segun datos estadisticas obtenidos de la
superintendencia de compafiias, especificamente existen 22.795 compafias en
Guayaquil, para obtener resultados acertados y confiables se realiz6 una
investigacion de mercado mediante la encuesta, en la cual se pudo obtener los

siguientes resultados por cada pregunta estructurada.

La informacion se clasifico por tipo de empresa resaltando que la cantidad de cada

una de ellas es de la siguiente manera:
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Tabla 22.
Tipo de empresas

Tipo de empresa Encuestas
Microempresa 216
Pequefia 111
Mediana 35
Grande 16
Total 378

Esto quiere decir que de todos los tipos de empresas se obtuvo la siguiente

informacion:

Pregunta 1. Actividad econdmica de la empresa

Tabla 23.

Actividad econdmica de todas las compafiias por su tipo
Detalle %
Servicios 27,25%
Industrial 26,98%
Comercio 23,81%
Otros ¢ Cual? 10,05%
Ganaderia, agricultura, pesca 7,14%
Turismo 4,76%

Nota: Tomado de la Investigacién de Mercado, 2018

OtroséCual?
10% Industrial
Servicios 27%
Turismo

M Industrial M Turismo
Comercio Ganaderia, agricultura,pesca
M Servicios M OtroséCual?

Figura 14. Porcentaje actividad econdémica

El mayor porcentaje de las empresas por su actividad econdémica se refleja en las
empresas de Servicios, con un porcentaje del 27,25 %, seguido de las empresas

comerciales con un 23,81 %.
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Pregunta 3. Cargo que ocupa en la empresa

Tabla 24

Cargos

Detalle %
Propietario o Gerente General 31,75%
Jefe de area 25,93%
Gerente de area 19,05%
Coordinador-Supervisor 16,67%
Otros 6,61%
TOTAL 100,00

Nota: Tomado de la Investigacion de Mercado, 2018

6%
17%

H Propietario o Gerente General B Gerente de area
Jefe de area Coordinador-Supervisor

M Otros

Figura 15. Porcentajes cargos

El mayor porcentaje de cargos que tienen las personas encuestadas son Propietarios o

Gerente General con un 31,75%, seguido de los jefes de &rea con un 25,93 %.

Pregunta 4. Si su empresa recibe asesoria, seleccione con una X de quien recibe
asesoria (marque maximo 2 opciones)

Tabla 25

Personas que reciben asesoria

Detalle Porcentaje
Profesionales recomendados por conocidos 39,09 %
Empresa de Asesoria y Consultoria 30,89 %
Amigos con conocimientos en el area 17,49 %
Familiares 8,42 %
Otros ¢Quién? 4,10 %

Nota: Se detall6 en la encuesta que se elija maximo 2 opciones.
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W Empresa de Asesoria y Consultoria

Profesionales recomendados por conocidos

Amigos con conocimientos en el area
Familiares

OtroséQuién?

Figura 16. Porcentajes de las personas que reciben asesoria

El mayor porcentaje de las empresas reciben asesoria con profesionales
recomendados por conocidos (39,09%) y de empresas de asesoria y consultoria con
un porcentaje del 30,89 %. Pero asi mismo hubo una cantidad de personas (Otros)

que indicd que reciben asesoria. con un porcentaje del 4,10%, dato importante que se

visualizé en la investigacion.

Pregunta 5. ;Como lleva su empresa el control en cada una de las siguientes

areas? Marque con una X (varias opciones de respuesta)

Tabla 26
Porcentaje empresa por areas.

Detalle control

interno

Laboral 62,92%
Contable-Tributario 61,58%
Salud Ocupacional 59,68%
Societario 55,90%
Asesoramiento Administrativo 56,21%
Legal (notarial-propiedad 42,86%

intelectual)
Nota: Cada empresa eligio varias opciones bajo su criterio
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externo

26,63%
32,57%
22,86%
28,82%
29,66%
38,78%

Ninguno

10,44%

5,85%
17,46%
15,28%
14,12%
18,37%



Legal(notarial-propiedad intelectual)

Asesoramiento Administrativo

Societario |
Salud Ocupacional _—-
Contable-Tributario _—

Labora! - I S

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00 120,00

M control interno M control externo M Ninguno

Figura 17. Porcentaje-control de la empresa

Cada empresa lleva el control de la misma en diferentes areas, dentro de este analisis
las empresas indicaron que el mayor porcentaje de control lo reciben de las empresas
de asesoria, en cada una de las areas como en lo legal 38,78%, asesoramiento
contable con un 32,57%, administrativo con un 29,66%, societario 28,82%, laboral
26,63% Yy salud ocupacional 22,86%.

Pregunta 6. ;Tiene su empresa presupuesto asignado para asesorias o

consultorias?

Tabla 27

Presupuesto

Detalle Cantidad %

Sl 195 51,59%
NO 108 28,57%
NO SE 75 19,84%
TOTAL 378 100,00

Nota: Tomado de la Investigacion de Mercado, 2018
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ESI ENO

Figura 18. Porcentaje presupuesto

El mayor porcentaje de las empresas si disponen de presupuesto para adquirir los

servicios de asesoria empresarial.

NO SE

Pregunta 7. Estaria dispuesto a contratar asesoria para los temas que se

detallan a continuacion (varias opciones de respuesta).

Tabla 28

Porcentajes areas de asesoria

Detalle S no

contrataria contrataria
Laboral 47,24 % 30,37%
Contable-Tributario 53,44% 24,92%
Salud Ocupacional 44,62% 22,78%
Societario 34,75% 41,49%
Asesoramiento Administrativo 47,87% 28,85%
Legal (notarial-propiedad 49,28% 23,19%

intelectual)

Nota: Tomado de la Investigacién de Mercado, 2018

60,00
50,00
40,00
30,00
20,00
10,00 I
0,00
A ; A )
> O > O <9
\OOK &’é .\oQ ) Q,}’Z} .\Q,(\
2 ; @ > &
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N o & @
X o7 ¥ &
& Esi cogﬁ%tarla no contrataria® M Tal vez

Figura 19. Porcentajes areas de asesoria
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El mayor porcentaje de las empresas si contratarian asesoria empresarial en el area
contable-tributario con un porcentaje del 53,44%; asi mismo en lo legal 49,28%;
asesoramiento administrativo 47,87%; laboral 47,24%; salud ocupacional 44,62% y

el de menor porcentaje es el asesoramiento societario 34,75.

Pregunta 8. Nombre otro tema sobre el que su empresa contrata actualmente
servicios de asesoria, o sobre los cuales estaria dispuesto a recibir.
En esta pregunta las respuestas fueron variadas, entre las cuales los servicios de

asesoria que destacaron son:

Tabla 29

Otras areas de asesoria

Tema Cantidad Porcentaje
Varios 35 27,78%
Asesoria legal- civil 29 23,02%
Servicio al cliente 20 15,87%
Asesoria legal-penal 18 14,29%
Normas ISO 16 12,7%
Seguros generales 8 6,35%
TOTAL 126 100

Nota: Tomado de la Investigacién de Mercado, 2018

En esta pregunta 126 personas indicaron que les gustaria recibir asesoria en temas
legales ( penal 14,29% vy civil 23,02%), asi mismo asesoria en seguros generales
6,35% (vehiculo, casa ,carro,) servicio al cliente (15,87%) y varios 27,78%
determinadas personas mencionaron que desean recibir un servicio de charla
empresarial tanto para los trabajadores o duefios de empresa con temas laborales para
el aprendizaje de ambos y estar de esa manera en constante actualizacién para el

bienestar propio o de la empresa.

Pregunta 9. Con qué frecuencia solicitaria asesoria para su Empresa. Elija solo una

respuesta.

63



Tabla 30
Frecuencia de asesoria para cada empresa

Detalle %

Solo para necesidades puntuales 43,92%
Semestral 22,49%
Mensual 19,31%
Quincenal 8,20%
Semanal 6,08%

Nota: Tomado de la Investigacion de Mercado, 2018

W Quincenal mSemanal ®mMensual mSemestral mSolo para necesidades puntuales

Figura 20. Porcentajes de cada empresa

El mayor porcentaje de las empresas es solicitar asesoria solo para necesidades
puntuales con un 43,92 %, indicando que ellos contratarian el servicio de esta

manera.

Pregunta 10: Califique la importancia de cada uno de los siguientes aspectos al

momento de seleccionar una empresa de asesoria.

Tabla 31
Detalle de los porcentajes de cada aspecto a evaluar.
Detalle _ Muy Indiferente Nada
importante Importante
Rapidez del servicio 76,72% 12,43% 10,85%
Referencias 83,27% 12,45% 4,28%
Experiencia de los asesores 89,46% 4,84% 5,70%
Imagen de los asesores 63,88% 27,76% 8,37%
Precio del servicio 77,18% 16,11% 6,71%
Presencia en las redes sociales 85,25% 8,52% 6,23%
Imagen de las oficinas 51,79% 43,43% 4,78%
Imagen de la pagina web 46,02% 47,35% 6,64%

Nota: Tomado de la Investigacion de Mercado, 2018
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Imagen de la pagina web
Imagen de las oficinas

Presencia en las redes sociales

Imagen de los asesores
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I
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|
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Referencias
Rapidez del servicio [N -
0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00 120,00

B Muy importante B Indiferente Nada Importante

Figura 21. Porcentajes de los aspectos a evaluar.

El mayor porcentaje obtenida en la encuesta de las empresas, los puntos mas
relevantes fueron: Experiencia de los asesores, seguido de la rapidez del servicio, asi
mismo presencia en las redes sociales y el precio del servicio.

Anélisis de los resultados segun el tamafio de Empresa

En el siguiente andlisis se identificaron los factores mas importantes de cada tipo de

empresa.

e Pregunta 4: Si su empresa recibe asesoria, seleccione con una X de quien

recibe asesoria (marque maximo 2 opciones)

Tabla 32
Pregunta No.4-Consolidado
Tipo de empresa
Detalle Micro Pequefia | Mediana | Grande
% % % %

Empresa de Asesoria y Consultoria 24,34 40,60 42,55 25,00
Profesionales recomendados por conocidos 44 57 29,32 27,66 62,50
Amigos con conocimientos en el area 17,60 18,05 17,02 12,50
Familiares 10,49 3,76 12,77 0,00
Otros 3,00 8,27 0,00 0,00
TOTAL 100,00 100,00 | 100,00 100,00
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Con estos resultados se puede indicar que las empresas grandes con un porcentaje del
62,50% prefieren recibir asesoria por parte de profesionales recomendados por

conocidos, seguido de las empresas Micro con porcentaje del 44,57%

A diferencia de las pequefias y medianas empresas que reciben asesoria por parte de
las empresas de asesoria y consultoria en un porcentaje del 40,60% y 42,55%

respectivamente.

e Pregunta siete: Estaria dispuesto a contratar asesoria para los temas que

se detallan a continuacion (varias opciones de respuesta).

Tabla 33

Pregunta No.7-Consolidado

Microempresa Pequeria Mediana Grande
Detalle Si contrataria 0 | Talvez ! . v | Talvez ! . 0 | Talvez ! . v | Talvez

contrataria contrataria|contrataria contrataria{contrataria contrataria|contrataria
% o % [ % | % | % [ %[ % | % | % | % | %
Laboral ST | B3 | 000 | 4184 | W5 | 250 | 000 | 00 | 00 | 278 | 6L | 1l
Conlle- Triutai 6087 | 1957 | 1957 | 316 | 89 | 805 | B | N6 | AU | N | %5 | 65
ek Ocupacionl Bi6 | 03 | B0 | 449 | B4 | B | 68 | 0k | B | 4106 | ¥ | 00
Socktaro B4 | 0B | AL | N5 | BB | B | BB | A | BR | LN | 8B | B
Asesoramigrio Admintraho 08 | 63 | N8 | MY | 01 | BY | 00 | BR | 86 | 2687 | 68 | 687
Legalrotara-propiedad ntekotal 08 | %3 | L8 | M09 | U4 | NN | 608 | NN | U3 | %% | 44 | 000

Los servicios mas requeridos y que estarian dispuestos a contratar las empresas son:

Laboral, Legal y Contable tributario, siendo este ultimo el de mayor porcentaje con

un 60,87 %.

e Pregunta ocho: Nombre otro tema sobre el que su empresa contrata

actualmente servicios de asesoria, 0 sobre los cuales estaria dispuesto a

recibir

Uno de los servicios mas requeridos son las charlas empresariales con un 27,78%, en
esto quiere decir capacitacion al personal de cada empresa tanto al trabajador o
empleador en temas laborales enfocado en recursos humanos, seguido del servicio de

asesoria legal-civil con un 23,02%,
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e Pregunta diez: Califique la importancia de cada uno de los siguientes

aspectos al momento de seleccionar una empresa de asesoria.

Tabla 34
Pregunta No.10 -Consolidado
Microempresa Pequefia Mediana Grande
Detall My {Indferents i Muy {Indierente i My {Indiferente it Muy {Indiferente e

, Importante| Importante| Important| Importante

importante importante importante importante

% % 1 % [ % [ % | % [ % [ % | % | % | % [ %
Rapidez delenio 802 1009 680l 6AB6) 18%2 16220 L4 57U 2% 100000  000] 000
Refrencias LA N O N U | N AT 1) VAV IV
Experenca e los asesores QB 4 30 693 B3 B W 00 S 0000 000 000
Iagen e s asesores N4 009 1343 468 08 2% MW BN U 81 120 000
Precio delsenicio L7241 A I O . N AT R
Presencia en s reds sociaks Bl T4 648 TLAT 252 631 &bl 206 87 BL% L0 6%
Imgen de s oficies N K 1" 1 1 O N N R W/ IV
|Imagende|apaginaweb K I L I O T . O O 1 1

Los aspectos mas importantes a la hora de seleccionar una empresa asesora son:

rapidez del servicio (100%), referencias (72,79%), experiencia de los asesores

(100%) vy la presencia en redes sociales (88,57%).

3.4.2. ANALISIS DE LOS RESULTADOS CUALITATIVOS

ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

En la investigacion cualitativa, se realizd la entrevista a 3 clientes de la empresa

Consultores Asesores S.A para evaluar el servicio, mejorarlo e identificar las

referencias obtenidas entre los clientes que han fomentado el crecimiento de la

empresa.
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Tabla 35

Ficha técnica de clientes Consultores Asesores S.A

ENTREVISTA A CLIENTES DE LA EMPRESA CONSULTORES ASESORES S.A

Niza Cely Jenny Garzon Julio Villanueva
62 afnos 46 anos 45 afos
Gerente Gerente Comercial Gerente
Revista de Acuacultura Revacua S.A| Grupo Optico Salud Visual | Importaciones Vilservi S.A

Las entrevistas a profundidad se calificaron en variables por positivo y negativo de la

siguiente manera:

RESULTADOS DE LA ENTREVISTA A PROFUNDIDAD

A continuacion de detalla el andlisis de la entrevista a profundidad de tres clientes de

Consultores Asesores S.A por positivo y negativo.

Resultado de la entrevista 1
Tabla 36

Entrevista calificada por positivo o negativo

. Sra. Niza Cely Icaza
Variable y Factor
Revacua S.A
Tiempo que es cliente 8 meses Positivo
Forma que se enterd de la existencia . .
d . Por referencia Positivo
de la Compafiia
Aspectos que encontrd en " ..
Responsabilidad Positivo
Consultores Asesores S. A P
Nivel de conocimiento de los ) o
Muy bueno y amplio Positivo
asesores
Que aportes brinda Consultores ) )
. Mejor control de mis finanzas ..
Asesores S.A para el crecimiento de ) Positivo
SU empresa Orden en la contabilidad
Principales competidores Novalumi S.A Negativo
. . Excelente servicio .
Ventajas sobre los competidores - , Positivo
Precios accesibles
. - Coémodos .
Precios de los servicios — Positivo
Precio justo
, Ya los he recomendado a mis
Reconendaria 2 Corsuores amigos oue tienen sus empresas Positivo
Asesores S.A g0sd . P
y negocios
Recomendaciones para mejorar los Constante actualizacion .
N - Positivo
Servicios Brindar charlas
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Resultado de la entrevista 2
Tabla 37

Entrevista calificada por positivo o negativo

Sra. Jenny Garzon L.

Variable = - Factor
Grupo Optico Salud Visual
Tiempo que es cliente 2 afios Positivo
Forma que se enter6 de~l’a existencia Por referencia Positivo
de la Compafia
Aspectos que encontrd en Solucionan problemas Positivo
Consultores Asesores S.A Buenos profesionales
Nivel de conocimiento de los " i ..
Amplio conocimiento Positivo
asesores
Que aportes brinda Consultores . L,
. Buen manejo de mi area .
Asesores S.A para el crecimiento de T . Positivo
administrativa
su empresa
Principales competidores Personas informales Negativo
. . Son una compafia legalmente ..
Ventajas sobre los competidores i . Positivo
J P brindan formalidad
Buenos precios
Precios de los servicios Descuentos trabajos realizados Positivo
en combo
Recomendaria a Consultores Por SUDLESto que i POSitivo
Asesores S.A b q
Recomendaaones_, para mejorar los Confianza al cliente siempre Positivo
Servicios
Resultado de la entrevista 3
Tabla 38
Entrevista calificada por positivo o negativo
. Sr. Julio Villanueva
Variable : : Factor
Vilservi S.A
Tiempo que es cliente 2 afos Positivo
Forma que se enter6 de la existencia . ..
q . Por referencia Positivo
de la Compaiiia
Aspectos que encontrd en Rapidez POsitivo
Consultores Asesores S.A Eficiencia en los trabajos
Nivel de conocimiento de los Buen conocimiento de cada una ..
X Positivo
asesores de las &reas
ue aportes brinda Consultores .
Q b o Me han solucionado muchos ..
Asesores S.A para el crecimiento de Positivo
problemas
Su empresa
Principales competidores Compafiias de asesoria Negativo
Ventajas sobre los competidores Buen precio y buen servicio Positivo
Precios de los servicios Precios estandar Positivo
Recomendaria a Consultores . . ..
Si los recomendaria Positivo
Asesores S.A
Recomendaciones para mejorar los . ; . ..
Servicios Brindar asesoria en mas areas Positivo
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RESULTADOS DE LA OBSERVACION DIRECTA

En la matriz de observacion directa se identificO tres empresas que brindan
asesoria empresarial en diferentes areas similares a Consultores Asesores S.A,
siendo estas: Novalumi S.A, Consultora Multiadvice S.A y Corporacion de
asesores tributarios Asecorptri S.A. Se escogio una de ellas para realizar la

matriz.

Analisis de la observacion directa por positivo y negativo

Tabla 39
Matriz de Observacion directa

NOVALUMI S.A.
Aspectos Positivos Aspectos Negativos
1. Cuenta con personal capacitado 1.- El precio de las asesorias es elevado.
en todas las areas. 2.-El acceso a las instalaciones es un
2. Tienen buena presentacion frente poco complejo.
a sus competidores. 3.- No cuenta con fanpage en ninguna
3. Tienen gran variedad de red social( Facebook, ni Instagram )

servicios.
3.5 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION
Objetivo 1: Identificar el perfil de los clientes potenciales
Se identificaron 4 tipos de clientes que son las Empresas segin su tamafio,
microempresas, pequefias, medianas y grandes, este tipo de compafiias requieren del
servicio de asesoria por parte de una empresa asesora con un 40,60% Pequefia

Empresa y 42,55% Mediana Empresa.

Objetivo 2: Identificar los servicios de asesoria que tienen mayor demanda
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Dentro de cada tipo de empresa se identificaron que servicios de asesoria requieren
con mayor demanda, se llegé a la conclusion de la siguiente manera:

Dentro de la pequefia empresa el servicio que mas requieren es el administrativo con
un 44,94% seguido del asesoramiento legal con un 44,19%. Cabe recalcar que en el
sector micro empresarial el servicio més solicitado es el asesoramiento contable con

un 60,87%, seguido del asesoramiento laboral con un 51,77%.

Objetivo 3: Determinar los factores mas importantes para contratar un servicio de

asesoria.

Rapidez del servicio, referencias, experiencia de los asesores y presencia en las redes
sociales son los mayores aspectos solicitados en todos los tipos de empresa, siendo
esto muy importantes para la microempresa con un 81,02%, pequefia con 64,86% y
mediana con 91,83%. Adicional a eso las grandes empresas resaltaron estos factores
super importantes, dado que en la investigacion de mercado obtuvieron un 100%

tanto en rapidez como experiencia de los asesores.

Objetivo 4: Identificar el nivel de satisfaccion de los clientes actuales que tiene la

Empresa

Para lograr este objetivo se realiz6 una entrevista a profundidad a los clientes de
Consultores Asesores S.A para ver el grado de satisfaccion que han recibido por
parte de la Compafiia. Recibiendo por parte de ellos comentarios positivos en cuanto

al profesionalismo de los asesores de la empresa.
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40 PLAN DE MARKETING

Permite establecer las funciones y tareas que deben realizarse, el momento y los
recursos mas adecuados para llevar a cabo las estrategias, asi mismo aporta una
vision del objetivo final que se quiere conseguir y de los pasos que deben alcanzar
para obtener estas metas, en otras palabras, es como una especie de mapa que
permite visualizar los distintos escollos que se pueden encontrar en el camino (Sainz
J., 2013).

4.1 OBJETIVO

Realizar un plan de marketing que permita incrementar las ventas en un 30 %

para el afio 2019.

Disefiar un plan de accion mediante distintas estrategias de marketing para el
mejoramiento de la imagen corporativa de la Empresa Consultores Asesores S.A.

4.2 SEGMENTACION

Es el proceso desarrollado por la Empresa para dividir su mercado en varios grupos o
mercados mas pequefios con determinadas caracteristicas que sea de utilidad a la
empresa para cumplir con sus planes y objetivos. En el momento de segmentar el
mercado se pueden maximizar los esfuerzos de marketing en el segmento elegido y

se facilita su conocimiento (L6pez, 2012).

4.2.1 ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

Sainz de Vicufia (2016) menciona que existen tres tipos de estrategias de

segmentacion:

Estrategia diferenciada: dirigirse a cada segmento de mercado con una oferta o un

posicionamiento diferente.
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Estrategia indiferenciada: ldentificar diferentes segmentos de mercado, dirigirse a

todos ellos con una oferta y el mismo posicionamiento.

Estrategia Concentrada o enfocado: concentrar los esfuerzos de la empresa en

determinados segmentos.

422 MACROSEGMENTACION

La macrosegmentacion ayuda a definir el campo de actividad de la empresa e
identificar los factores a controlar, a su vez permite crear segmentos con base en
caracteristicas general (Ramos, 2014).

En la investigacion de mercado se identificé a las compafiias por su tipo, en las
cuales las compafiias Pequefias y Medianas son las de mayor porcentaje y son las
empresas a las que Consultores Asesores S.A se va a dirigir.

La macrosegmentacion se debe apoyar con las siguientes preguntas:

e ;Qué satisfacer? ;Como satisfacer? ;A quién satisfacer?

¢ Que satisfacer?

Las necesidades que se
requieren en las
diferentes areas de las
empresas.

¢, Como satisfacer? i A quien satisfacer?
Mediante el
asesoramiento,
consultoria y
planificacion en las
diferentes dreas de la
Comparfiia

A las empresas de tipo
Pequefia y Mediana

Figura 22. Macrosegmentacion de la Compariia Consultores Asesores S.A
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4.2.3 MICROSEGMENTACION

Rivera y De Garcillin (2012) definen la microsegmentacion como: “La
subdivision del producto-mercado en subconjunto de compradores con caracteristicas

comunes de compra 0 consumo” (p. 97).

Caracteristicas especificas de la microsegmentacion:

e Empresas comprendidas de 10 a 49 trabajadores (Pequefia)
e Empresas comprendidas de 50 a 199 trabajadores (Mediana)

e Empresas de actividad econdmica de: Servicios y Comercio

4.3 POSICIONAMIENTO
4.3.1 ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

La estrategia de posicionamiento significa hacer que un producto o servicio ocupe
un lugar claro, distintivo y deseable en la mente de los consumidores meta, en
relacion con los competidores. Por consiguiente, los gerentes de marketing buscan
posiciones que distingan a sus productos de las marcas competidoras y que les den la

mayor ventaja estratégica en sus mercados metas (Ayala, 2013).

Las estrategias de posicionamiento parten de una apropiada segmentacion del
mercado en base a lo planteado anteriormente. Uno de sus factores es la

diferenciacion y asi mismo que ofrezca beneficios relevantes al cliente.

Estas estrategias son las que definen como quiere ser percibida la compafia
Consultores Asesores S.A, es decir con que atributo sera identificada en la mente del

consumidor.

Conforme a los resultados de la investigacion de mercado desarrollada en el capitulo

tres, como atributos principales se pueden considerar:

e Rapidez del servicio

e Experiencia de los asesores
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e Amplio abanico de servicios

e Presencia en redes sociales

4.3.2 POSICIONAMIENTO PUBLICITARIO: ESLOGAN

En cuanto al posicionamiento el eslogan sera: “ASESORES, Los mejores

profesionales a tu alcance”, ya que en la actualidad la compafiia ya dispone de su

9
ASESORES

Los mejores Profesionales a tu alcance

logo.

Figura 23. Eslogan de la Compafiia Consultores Asesores S.A

4.4 ANALISIS DE PROCESO DE COMPRA

El andlisis de proceso de compra tiene como propdsito puntualizar las

caracteristicas, atributos, razon, influencia en la cual el consumidor prefiere un

producto o una marca en particular (Garcia, 2013)

Fases del proceso
de compra

Reconocer la necesidad

Buscar informacién
Evaluar distintas opciones
Decision de compra
Evaluar productoo
servicio

Figura 24. Proceso de decision de compra Compafiia Consultores Asesores S.A
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441 MATRIZROLESY MOTIVOS

El conocimiento del modo como se reparten los roles en relacion a la compra de un determinado producto, es de gran relevancia para la

empresa, ya que asi podra incidir adecuadamente en cada uno de ellos.”

En la siguiente tabla se identificaran que personas inciden o influyen al momento de adquirir asesoria en los servicios mas representativos por

la empresa Consultores Asesores S.A.

Tabla 40

Matriz roles y motivos

Motivo/roles

¢Por qué? o
para Que?

Cuando

¢Donde?

Iniciador

Influyente

Decisor

Comprador

Usuario

Empresario que necesite

asesoria

Amigos
Familiares
Conocidos

Publicidad

Empresario que necesite

asesoria

Empresario que necesite

asesoria

Empresa

Cuando necesite
servicios de asesoria y
consultoria

Resaltando el servicio

que ofrece

Informacién adquirida

Por un valor fijo

Consultoria y asesoria

Por un manejo de la

empresa

Por los beneficios en

adquirir el servicio

Por la variedad de

servicios que ofrece

Por falta de

conocimiento

Por requerimiento

del servicio

En el momento que lo

necesite

Cuando requiera el

servicio

Cuando requiera de

asesoria

Cuando lo requiera

Cuando solicite asesoria

y consultoria

Oficina

Oficina

Oficina

Oficina

Oficina
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442 MATRIZ FCB

La matriz FCB fue el primer intento de clasificar los productos atendiendo al tipo de

motivacion y al grado de implicacion (Echavarria, 2014).

Mediante esta matriz se puede identificar en que cuadrante se ubica Consultores
Asesores S.A dependiendo de lo que siente y piensa el cliente, asi como el grado de

disposicion que tiene para realizar la compra.

| APREHENSION
p: Aprendizaje
| | Fuerte _‘JI’ Afectividad
| ASESORES
C
A
(: Débil Rutina Hedonismo
O
N

Figura 25. Matriz (FCB) de Consultores Asesores S.A

Implicacion fuerte + Aprehension intelectual

Esto se debe a que es una Empresa de asesoria y consultoria, el cual esta
relacionado con brindar asesoria empresarial, por lo tanto, la empresa va a
analizar detalladamente los servicios que podria adquirir y si es conveniente

recibir el servicio.
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4.5 ANALISIS DE COMPETENCIA
451 MATRIZ IMPORTANCIA -RESULTADO

Es una matriz de célculo en la que se ubica los datos relevantes que sirve para
completar dicha matriz, identificando asi a los principales competidores, sus

fortalezas y debilidades.
Tabla 41

Matriz de perfil competitivo

Consultores Asesores S.A Novalumi S.A Consultora Multiadvice S.A
Factores clave de éxito ; . ; . . . .
Ponderacion Clasificacion Puntaje  Clasificacion ~ Puntaje  Clasificacion Puntaje

Rapidez del servicio 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45
Experiencia de los asesores 0,20 4 08 2 04 4 08
Precio 0,15 4 0,6 2 03 3 045
Presencia en redes sociales 0,10 1 01 1 01 4 0,4
Lealtad de los clientes 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Imagen de oficina 0,10 2 02 3 03 4 04
Variedad de servicios 0,15 4 0,6 2 03 4 0,6
TOTAL 1,00 3,35 2,3 3,55

El resultado de esta matriz de perfil competitivo nos da como resultado que la
Compaiia Consultores Asesores S.A, tiene factores muy fuertes en comparacién con
su competencia, siendo esto muy importante para la Empresa, siendo la mayor

debilidad la presencia en redes sociales.

4.6 ESTRATEGIAS

4.6.1 ESTRATEGIA BASICA DE PORTER

Es la basqueda para una posicion competitiva favorable para una industria,
ayudando de esta manera a establecer una posicion sostenible y rentable contra
las fuerzas que determinan la competencia industrial (Manuel, 2017).

Existen tres estrategias genéricas planteadas por Michael Porter: a) liderazgo

global, b) diferenciacién, y ¢) Enfoque o concentracion.

Liderazgo global: este tipo de estrategias requieren de una elevada participacion
en el mercado, de acceso preferenciales a las materias primas o disefio de

productos o servicios de facil fabricacion
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Estrategia de diferenciacion: la estrategia de diferenciacion tiene como objetivo
diferenciar el producto o servicio que la empresa ofrece, destacando ampliamente
algunos atributos o caracteristicas de tal manera, que en la empresa sea percibido

y apreciado como algo Unico (Bittan, 2012).

Enfoque o concentracion: este tipo de estrategia implica centrarse en satisfacer
un grupo de clientes, especializarse en una linea de productos o en un mercado

geogréfico especifico.

En la compafiia Consultores Asesores S.A se considera utilizar la estrategia de
enfoque o concentracion, dirigida al segmento de mercado identificado por la

investigacion de mercado.

46.2 ESTRATEGIA COMPETITIVA

Dentro del conjunto genérico de las estrategias de negocio encontramos las
estrategias competitivas, que tiene como objetivo que la empresa pueda mejorar su
posicién competitiva respecto a las empresas de la competencia. Esto se puede lograr
de diferentes maneras, pero una estrategia competitiva tiene como objetivo esencial
la obtencidn de una ventaja competitiva, es decir, la definicion de una caracteristica o
de una cualidad que haga que la empresa supere a la competencia de manera genérica

y sostenida.

Por tanto, podemos definir las estrategias competitivas como el conjunto de
caracteristicas internas que la empresa tiene que desarrollar para obtener y reforzar

una posicion superior respecto a las empresas competidoras.

Lider del mercado: Debe estar constantemente alerta sobre el progreso del
mercado, busca nuevas formas de expandir el mercado de incrementar la demanda y

de proteger sus clientes con acciones ofensivas y defensivas apropiadas.
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Estrategia de retardo de mercado: Debe partir de establecer cual sera la
estrategia, analizando los riesgos y ventajas de la misma. Para tener éxito debe tener

una ventaja competitiva superior al contrincante retado.

Seguidor: Busca aprender los errores y aciertos del lider, sin tener que invertir
grandes sumas de dinero. Debe establecer las estrategias de crecimiento sin amenazar
la posicion del lider, manteniendo bajos costos y alta calidad tanto en el mercado

actual con en el nuevo.

Ocupante de nicho de mercado: Suele ser la estrategia ideal para empresas
pequefias con limitados recursos, ya que esta implica centrarse en un nicho al que
Ilegan a conocer muy bien. Lograr altas ganancias gracias a los altos precios que

cobran, asi como aportan un mayor valor agregado que la competencia.

Esta ultima estrategia es la que se decide utilizar para la compariia Consultores
Asesores S.A ya que complementa la estrategia de enfoque planteada anteriormente
y permite lograr una alta satisfaccion de los clientes del segmento de mercado
seleccionado sin incurrir en altos costos, ya que se partird de la experiencia del lider

en el mercado.

4.6.3 ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO O MATRIZ ANSOFF

Esta es una herramienta de planeacion de cartera para identificar las
oportunidades de crecimiento de la empresa mediante penetracion de mercado,
desarrollo de mercado, mejora de productos o diversificacion, tiene como objetivo, asi

como otros métodos estratégicos (FODA, PEST, BCG), evaluar la situacién de mercado

del negocio. En esta matriz especifica, las variables estudiadas son referentes a la cartera
de productos y servicios de un negocio teniendo en cuenta si el mercado que se esta
atendiendo es nuevo o ya existente, asi como el producto / servicio evaluado es algo

nuevo o ya existente (Alcazar, 2017).

Para este caso, la estrategia de crecimiento que debe seguir Consultores Asesores

S.A. es la de penetracion del mercado sobre la base de un efectivo plan de marketing.
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Figura 26. Matriz Ansoff de Consultores Asesores S.A

4.7 MARKETING MIX

471 PRODUCTO/SERVICIO

Consultores Asesores S.A cuenta con 6 lineas de servicios, las cuales son:
a) asesoramiento contable- tributario; b) asesoramiento laboral; c) asesoramiento
societario, d) asesoramiento salud ocupacional; e) asesoramiento administrativo; y f)

asesoramiento legal (propiedad intelectual-notarial).

Asesoramiento Tributario-Contable-Financiero
e Obtencién y actualizacion del RUC.
e Declaraciones tributarias Mensuales de Impuestos y Anexos.
e Elaboracion y Analisis de Estados Financieros.
e Declaracién Impuestos por Internet
e Formularios 101-102-103-104-106.

e Anexo Transaccionales, Anexo en Relacion de Dependencia
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Anexo de Gastos Personales, declaracion Patrimonial Contable y
Financiera.

Presentacion de Estados Financieros a la Super Intendencia de Compafiias
en linea.

Elaboracion de Flujo de Caja - Proyecciones de ingresos y egresos.

Toma Fisica y revision de Inventarios.

Implementacion de NIIF.

Asesoramiento Laboral

Elaboracion de Contratos.

Elaboracion y aprobacién Reglamentos Internos de Trabajo.

Aprobacién de Horarios y autorizacion para laborar Horas Suplementarias
y Extraordinarias

Patrocinio profesional para trdmites de Visto Bueno, Desahucio y
Recursos Administrativos.

Consignacién de Liquidaciones de Haberes.

Juicios por Despido Intempestivo.

Seminarios de Actualizacién Laboral.

Asesoramiento Societario-Legal

Constitucién, disolucién y liquidacion de Compafiias, Sociedades de
Hecho y Consorcios

Cesion de Acciones y Participaciones

Aumentos de Capital y Cambios de Domicilio

Elaboracion y registro de Nombramientos.

Asesoramiento Salud Ocupacional

Elaboracion, aprobacién y socializacion del reglamento interno de
seguridad y salud.

Diagnostico e identificacion de riesgos laborales

Elaboracion, aprobacién y socializacion del plan de contingencia y

emergencia.
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Implementacion e induccion del sistema de seguridad y salud ocupacional
Certificados de inspeccidn final (departamento de ingenieria y proyecto)

Certificado de bomberos

Asesoramiento administrativo

Permisos municipales: Obtencion del 1.5 x mil, patente municipal, tasa de
habilitacion y control, factibilidad de uso de suelo.

Permiso de construccion: permiso de obra menor, inspeccion final, registro
de construccion

Permiso de medio ambiente

Factibilidad de rotulo publicitario.

Asesoria legal:

Notarial:

Declaraciones Juramentadas.
Transferencias de Dominio.
Minutas de: Poder, Autorizacion para Salidas del Pais.

Promesa y Compraventa de Inmuebles, Constitucion de Hipotecas, etc.

Propiedad Intelectual:

Registro de Marcas.
Patentes.
Nombres Comerciales.

Signos distintivos.

4.7.2 PRECIO

Consultores Asesores S, A dispone una amplia gama de servicios en las cuales se

detallan a continuacion los precios por cada area.
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Tabla 42

Servicio Contable

ASESORAMIENTO CONTABLE-TRIBUTARIO

DETALLE DEL

SERVICIO
Obtencion y actualizaciéon del RUC
Declaraciones tributarias Mensuales
de Impuestos y Anexos
Elaboracion y Anélisis de Estados
Financieros
Anexo Transaccionales, Anexo en

Relacion de Dependencia

Anexo de Gastos Personales
Declaracion Patrimonial Contable y
Financiera

Presentacion de Estados
Financieros a la Super Intendencia
de Compafiias en linea

Elaboracion de Flujo de Caja

Proyecciones de ingresos y egresos

Implementacion de NIIF

PERSONA
JURIDICA

$ 100.00

$300.00

$200.00

$ 100.00

$400.00

$200.00

$ 150.00

$800.00
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PERSONA
NATURAL

$50.00

$50.00

$100.00



Tabla 43

Servicio Laboral

ASESORAMIENTO LABORAL

DETALLE DEL PERSONA JURIDICA PERSONA NATURAL
SERVICIO
Elaboracién de Contratos $50.00 $50.00
Elaboracion de actas de $50.00
. $50.00
finiquito
Elaboracion y aprobacion
Reglamentos Internos de $400.00 -
Trabajo
Patrocinio profesional para
tramites de Visto Bueno,
$200.00 -

Desahucio 'y Recursos

Administrativos
Tabla 44

Servicio Societario

ASESORAMIENTO SOCIETARIO

DETALLE DEL SERVICIO
Constitucién de compafiias
Liquidacion de compafiias

Cesion de Acciones y Participaciones

Aumentos de Capital y Cambios de
Domicilio

Elaboracion y registro de Nombramientos
Elaboracion de actas de junta de

accionistas.

Reactivacion de compafiias

PERSONA JURIDICA
$900.00
$ 1500.00
$80.00

$600.00

$ 100.00
$ 100.00

$ 1200.00
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Tabla 45

Servicio Salud Ocupacional

ASESORAMIENTO SALUD OCUPACIONAL

DETALLE DEL SERVICIO
Elaboracion, aprobacion y socializacion
del reglamento interno de seguridad y
salud
Elaboracion, aprobacion y socializacion

del plan de contingencia y emergencia

Implementacion e induccion del sistema

de seguridad y salud ocupacional

Certificados de inspeccion final

(departamento de ingenieria y proyecto)

Certificados contra incendio.

Tabla 46

Servicio Administrativo

PERSONA JURIDICA
$ 500.00

$ 600.00

$ 800.00

$300.00

$ 100.00

ASESORAMIENTO ADMINISTRATIVO

DETALLE DEL SERVICIO PERSONA
JURIDICA

Obtencidén de permisos
Municipales $20.00
Permiso de factibilidad del uso
de suelo (elaboracién de $1200.00
planos)
Permiso de obra menor $200.00
Permiso de construccion $700.00
Permiso de medio ambiente $ 150.00
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PERSONA
NATURAL

$ 150.00

$ 1200.00

$200.00
$ 700.00

$ 150.00



Tabla 47
Servicio Legal Notarial

ASESORAMIENTO LEGAL

NOTARIAL

DETALLE DEL SERVICIO COSTO
Poder especial $ 250.00
Transferencia de dominio $500.00
Escrituras de bienes inmuebles $800.00
Declaracion juramentada $150.00
Promesa de compra-venta $600.00
Levantamiento de Hipoteca $ 1000.00
Tabla 48

Servicio Legal intelectual

PROPIEDAD INTELECTUAL

DETALLE DEL SERVICIO COSTO
Registro de marca, patente. $900.00
Blsqueda fonética $50.00
Signos distintivos $500.00
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4.7.3 PLAZA
La empresa Consultores Asesores S.A tiene su oficina localizada en la Ciudadela
Kennedy Norte, Av. Miguel Alcivar y Rosa Lince, en la ciudad de Guayaquil, se

puede apreciar su localizacion de mejor manera en el siguiente mapa:
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Figura 27. Mapa de localizacion Consultores Asesores S.A

4.7.4 PROMOCION

Medios Publicitarios

Entre los elementos en las acciones de promocion y publicidad seran
los siguientes:

Dada la naturaleza de la empresa, no se contara con la contratacion de
medios publicitarios masivos como television, asumiendo los socios de la
empresa las tareas y funciones de relaciones publicas y promocion. Se
apoyaran también en anuncios en redes sociales (Facebook) para la

captacion de clientes. Para la captacion de nuevos clientes, los socios o
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promotores deberan realizar actividades, las cuales seguirdn el siguiente

esquema:

Se pondrén en contacto telefénico con los Gerentes, Jefes y/o
Supervisores del area de recursos humanos de las empresas o0 a sus
representantes legales, con el fin de presentarles brevemente a la
Empresa Consultores Asesores S.A y obtener una entrevista con

los mismos.

En la visita presencial realizada a la sede de los potenciales
clientes, los promotores realizaran una presentacion de Consultores
Asesores S.A adecuada a las necesidades de cada una de las
empresas, la cual no deberd ser muy extensa en tiempo, ya que
tratamos con personas que pocas veces podran dedicarnos mas de
una hora, para ello se realizara un estudio de la empresa a visitar
con el fin de presentarles los productos que mas se adecuen a sus

necesidades reales.

En las visitas para la presentacion de la empresa Consultores Asesores

S.A tendran dos fases claramente diferenciadas:

Presentacion general de la misma: de los socios, personal,

experiencia, servicios (Presentacion de Diapositivas)

Presentacion especifica, centrada en aquellos servicios que le
pueden resultar interesantes a cada una de las empresas, previo

analisis de las mismas.

De las primeras visitas se podra tener:

Por un lado, que la empresa muestre un interés real por la empresa
y que pueda solicitarnos un presupuesto con el fin de comparar

nuestros precios y servicios con los de sus proveedores habituales.
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e Por otro lado, que no exista ese interés real. En este caso, no
podremos olvidarnos de esta empresa y deberemos realizar una

labor comercial méas exhaustiva de la misma.

En caso de contactarse a la Administracion o al area de Contrataciones:

e Se solicitara via telefonica, una entrevista con la persona

responsable para hacer la pertinente presentacion de la empresa.

Promocion de Ventas

Fan page redes sociales: La fan page serd un elemento de vital
importancia en la empresa, ya que sera el escaparate no sélo de servicios,
sino de la profesionalidad, la seriedad y el compromiso de Consultores
Asesores S.A con el cliente. Esta fan page que sera en Facebook, por un
lado, una parte publica que se utilizard como instrumento de publicidad de
la empresa y, por otro, una parte privada que permitira contactarse con el

asesor para coordinar una previa reunion.
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Figura 28. Fan page Consultores Asesores S.A
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Directorios Empresariales: Consultores Asesores S.A estard inscrito en
la Camara de Comercio de Guayaquil, con lo cual se contara con la base
de datos de las Empresas inscritas para enviar informacién publicitaria de
los servicios que presta, asi mismo ser parte de una prestigiosa institucion

que puede dar referencias.

Vehiculos rotulados: se realizaras la impresion de dos rotulos para
instalarlos en los vehiculos correspondiente (brandeo), estaran rotulados

con el logo y los datos de contacto.

Figura 29. Vehiculo rotulado

4.7.8 PERSONAS

Capacitacion a los asesores: Los asesores cada determinado tiempo para
mejorar los conocimientos, habilidades y conductas se capacitaran en las
areas que la empresa brinda servicios como son en el area contable,
societario, recurso humanos y demas areas, con el fin de que la empresa

pueda contar siempre con personal calificado y productivo.

4.7.9 PROCESO

Se desea incorporar los diferentes puntos de comunicacion que es el
celular, fan page y correo electronico para establecer mejor comunicacion
con el cliente. Se realizard de la siguiente manera acorde a este diagrama

de flujo.
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Teléfono B

Cliente se comunica

Cliente acude a oficina

\ 4
Recepcion

Asesor General

EvalUa proyecto

No acepta

Elaboracion de factura Se presenta propuesta

Aceptacion del cliente

Realiza el trabajo

.

Figura 30. Diagrama de flujo

Fin del trabajo
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4.7.10 EVIDENCIA FISICA

Carta de presentacion (Diapositivas en Power Point)
Se realizara diapositivas especificando todos los servicios que ofrece la Compariia en cada area, para la entrega a los clientes en cada

empresa a la hora de ofrecer los servicios en reunion coordinada con la empresa.

QL
(]
ASESORES

Consultores Asesores S.A.

Quienes Somos ?

Somos un equipo de profesionalesy directivos
uertemente orientados a brindar asesoramiento y
onsultoria en general a nivel Individual y Corporativo.

Durante nuestra trayectoria hemos realizado actividades
especializadas en determinadas areas que han logrado
beneficios y resultados efectivos para nuestros clientes.

Con el fin de garantizarel éxito y compromiso de cada uno
de los serviciosen los que colaboramos.

Figura 31. Carta de presentacion

Presentacion de la Compafiia con los diferentes servicios que ofrece Consultores Asesores S.A, diapositivas que se entregaran cuando
se visiten a los clientes por medio de las relaciones Publicas que se realicen a las Empresas.
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()

*SESORES

Consultores Asesores
B Vision

&

Mision

&

ASESORES

Consultores Asesores S.A

» Constitucion, disoluciény liquidacién de Compariias, Sociedades de Hechoy Consorcios.

» Cesion de Accionesy Participaciones.

Aumentos de Capital y Cambios de Domicilio.

» Fusiones y Absorciones.

Figura 32. Diapositivas de Consultores Asesores S.A

» Elaboracién y registro de Nombramientos.

» Elaboracion y actualizacion de Libros Societarios.

o

0

Consultores Asesores S

» Obtencion y actualizacion del RUC.
» Declaraciones tributarias Mensuales de Impuestos y Anexos.
» Elaboracion y Analisis de Estados Financieros.
» Declaracion Impuestos por Internet.
Formularios 101-102-103-104-106.
Anexo Transaccionales, Anexo en Relacion de Dependencia.

> Anexo de Gastos Personales, declaracion Patrimonial Contable y Financiera.

» Presentacion de Estados Financieros a la Super Intendencia de Companias en linea.
» Elaboracion de Flujo de Caja - Proyecciones de ingresos y egresos.

» Toma Fisica y revision de Inventarios.

» Implementacion de NIIF.

Consultores Asesores S.A

v Elaboracion de Contratos.
v Elaboracion y aprobacion Reglamentos Internos de Trabajo.
v Aprobacion de Horarios y autorizacion para laborar Horas
Suplementarias y Extraordinarias.

v Patrocinio profesional para tramites de Visto Bueno, Desahucio
y Recursos Administrativos.
nsignacion de Liquidaciones de Haberes.
v Juicios por Despido Intempestivo.
v Seminarios de Actualizacion Laboral.

4
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I
ASESORES
) uopledadntaiectua,

O Declaraciones Juramentadas 0 Registro de Marcas.

Q Transferencias de Dominio. O Patentes.
0 Nombres Comerciales

0 Minutas de: Poder, Autorizacion
para Salidas del Pais.

I U Promesa y Compraventa de Inmuebles, 0 Representacion en Tramites de Oposicion.

Constitucion de Hipotecas, etc.

0

Consultores Asesores S.A

» Elaboracion, aprobacion y socializacion del reglamento interno de seguridad y salud.

» Diagnostico e identificacion de riesgos laborales.

» Mediciones técnicas para evaluacion de riesgos.

» Elaboracion, aprobacion y socializacion del plan de contingenciay emergencia.
» Implementacion e induccion del sistema de seguridad y salud ocupacional.

» Certificados de inspeccion final (departamento de ingenieria y proyecto)

Consultores Asesores S.A

L weoraciones vusern
C

UNIDAD EDUCATIVA

PRAGA

Ch &

SERVICENTRO VILLANVEVA

l Procisa Ecuador S.A H FourtowersS.A

H ObrasprivaS.A I

Figura 33. Diapositivas de Consultores Asesores S.A
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Tarjetas corporativas y papeleria: Se elaboraran tarjetas en horizontal,
que tendran como caracteristica principal la portada, que sera el logo de la
empresa. Las contraportadas seran iguales en todas las tarjetas, donde se
incluiran los datos de la fan page, contacto y localizacién de la empresa.
Asi mismo hojas membretadas con el logo de la empresa para la
elaboracion de las cartas o informes a las empresas, carpetas con bolsillo y

brochure.

Figura 34. Carta de presentacion de Consultores Asesores S.A
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[

ASESORES
(v} ]

)

ASESORES

Figura 35. Tarjetas de Presentacion

0997758361

j_iasesores@outlook.com

Kennedy Norte, Av. Miguel Alcivar
y Rosa Lince

Consultores Asesores S.A.

Figura 36. Carpeta

Ing. Johnny Pincay B.
GERENTE GENERAL

Movil: 0997758361
Email: j_iasesores@outlook.com

Direccion: Cdla Kennedy Norte
Miguel Alcivar y Calle G (esquina)
atras del Gran Chef

ASESORES
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l\ ASESORAMIENTO TRIBUTARIO Y FINANCIERO

Obtencion y actualizacion del RUC
Declaraciones tributarias Mensuales de Impuestos y Anexos

Elaboracion y Analisis de Estados Financieros
SESORES Declaracion Impuestos por Internet.
Formularios 101-102-103-104-106,
Anexo Transaccionales, Anexo en Relacidn de Dependencia
ﬁ

Anexo de Gastos Personales, declaracion Patrimonial Contable y Financiera
Presentacion de Estados Financieros a la Super Intendencia de Compaiiias en linea.
Elaboracion de Flujo de Caja - Proyecciones de ingresos y egresos.

QUIENES SOMOS 7 Toma Fisica y revision de Inventarios.

Implementacion de NIIF. :
NSULTORIA LE

Somos un equipo de profesionales y directivos fuertemente Co ggCIgTA:!IO GAL

orientados a brindar asesoramiento y consultoria én general

anivel Individual y COIDO’ZHIVO Constitucidn, disolucion y hquidacion de Compaiias, Sociedades de Hecho y Consorcios
Cesion de Acciones y Participaciones

Durante nuestra tray hemos realizado dad Elaboracion y registra de Nombramientos

en determinadas areas que han logrado beneficios y resultados efectivos Aumentos de Capitaly Cambios de Domicilio

para nuestros clientes. Elaboracion y actualizacion de Libtos Societanos.

v Fusiones y Absorciones.
Con el fin de garantizar el éxito y compromiso de cada uno de Nt

los servicios en los que colaboramos

SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL

.
MISION Elaboracion, aprobacion y socializacion del reglamento
Otorgar asesoria y consultoria con altos esquemas de calidad que ayuden intero de seguridad y salud :
anuestros clientes a mejorar su productividad y gestion empresarial Elaboracidn, aprobacion y socializacion del plan de
, contingencia y emergencia
V|S|0N Implementacion e induccion del sistema de
sequridad y salud ocupacional
Set reconocidos como una de las mejores empresas del Ecuador en las Certificados de final (di
dreas de asesoria y consultoria empresarial y corporativa de ingenieria y proyecto).
Certificado de bomberos

Ing. William Pincay B.
Gerente General

‘b M j_iasesores@outlook.com !I'

Figura 37. Brochure

4.8 Cronograma de actividades

Tabla 49

Cronograma de actividades

| CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES CONSULTORES ASESORES SA |

Actividades ene-19 | b-19 | mar-19

=
o

O |l | N | oo | = |co | o | —

Brandeo vehiclar

Publicifad pagada(Facebook)

Relaciores Piblcas a as Empresas

Afliacion Camra de Comercio de Guayagu
Redes Socials(menejo de fan page Facebook)
Tarjeas cororativas

Papeleria (hojas memoretacas y carpetas)
Brochure

Capaciacion a os asesores
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4.9 Auditoria de marketing

La Auditoria de Marketing es una herramienta que nos permite poder evaluar el
grado de eficacia de las acciones de marketing que estamos desarrollando y descubrir
problemas, oportunidades, areas de mejora, a los que tendremos que enfrentarnos en
un futuro, ademas de recomendar un plan de accion que mejore los resultados de la

empresa.

Tabla 50
Auditoria de marketing

Auditoria y Control cel Plan de Marketing

Indicadores Medicion Periocidad | Responsable del area

Participacion del mercado |Medir si el plan cumple con el objetivo| Semestraly Anual | Gerente General

Medr la satisfaccion y aceptacion del

Aceptacion del servicio g .
servicio por parte de los clientes

Mensual y anual | Asesor General

Incrementar las ventas en (Medi si las ventas aumentan seqin lo

. .| Semestralyanual | Gerente General
n30% estipulaco en el plan de marketing J

Para poder cumplir y llegar al objetivo de incrementar las ventas en un 30% al
finalizar el afio 2019, se ha dividido en tres categorias cada indicador con su
medicion, donde cabe indicar que la presencia del Gerente General y el Asesor
General sera de gran importancia para poder obtener el cumplimento de los objetivos

estipulados.

100



4.10 Conclusiones del capitulo

Conforme al objetivo planteado en este capitulo de incrementar las ventas para el
afio 2019 para la compafia Consultores Asesores S.A., se realizd6 un plan de
marketing con la finalidad de identificar a nuestros clientes potenciales, luego de este
proceso se segmento el mercado para conocer con detalles a nuestro pablico objetivo

y de esta manera ofrecer nuestros servicios aplicando un marketing mix.

Luego de esto se establecieron las estrategias promocionales para la compafiia,
aqui se emplearon los medios que segun la investigacion de mercado realizada en el
anterior capitulo son los mas relevantes el servicio de asesoria, estos medios son
redes sociales, publicidad pagada, afiliacion a la camara de comercio, tarjetas de

presentacion, rétulos.

Posterior a eso con las personas involucradas en este proceso, serd el gerente
general junto con el asesor general, una vez definida las 7 P”se realiz6 el cronograma
de actividades y la auditoria de marketing para consultar y verificar que se cumpla lo
realizado y planteado en este capitulo.
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5.0 ANALISIS FINANCIERO
5.1 DETALLE DE INGRESOS

De acuerdo con la informacion de ventas del afio 2016 y 2017 de la compafiia Consultores Asesores S.A se detalla en la tabla No.52 ventas

mensuales por cada servicio con el valor total generado en cada afo.

Tabla 51
Ventas afio 2016
No. DETALLE VENTAS ANO 2016
JULIO AGOSTO |[SEPTIEMBRE| OCTUBRE |[NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL GENERAL
1 |ASESORAMIENTO CONTABLE-TRIBUTARIO $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $250,00 $300,00 $1.550,00
2 |ASESORAMIENTO LABORAL $280,00 $250,00 $530,00
3 |ASESORAMIENTO SOCIETARIO $1.500,00 $1.500,00
4 |ASESORAMIENTO SALUD OCUPACIONAL $.380,00 $145,00 $230,00 $755,00
5 |ASESORAMIENTO ADMINISTRATIVO $200,00 $350,00 $120,00 $195,00 $650,00 $340,00 $1.855,00
6 |ASESORAMIENTO LEGAL (NOTARIAL -PROPIEDAD INTELECTUAL) $310,00 $310,00
TOTAL VENTAS MENSUAL $45000 | $1.260,00 $515,00 $985,00 $2.400,00 $890,00 $6.500,00

En el afio 2016, las ventas de Julio a diciembre suman $ 6500,00 por los servicios de asesoramiento contable-tributario, laboral, societario, salud

ocupacional, asesoramiento administrativo y asesoramiento legal (notarial y propiedad intelectual)
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Tabla 52
Ventas afio 2017

" VENTAS ANO 2017
DETALLE ENERO [FEBRERO| MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO JuLio AGOSTO  |SEPTIEMBRE | OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE | TOTAL GENERAL
1 |ASESORAMIENTO CONTABLE-TRIBUTARIO $110000 | $1.100,00 | $110000 | $1.10000 | $1.20000 | $140000 |  $110000 | $120000 | $120000 | $110000 [ $120000 | $110000 |  $1320000
2 |ASESORAMIENTO LABORAL $000
3 |ASESORAMIENTO SOCIETARIO $90000 $150000 $240000
4 |ASESORAMIENTO SALUD OCUPACIONAL $0,00
5 |ASESORAMIENTO ADMINISTRATIVO $60000 $45000 $385,00 $143500
6 |ASESORAMIENTO LEGAL (NOTARIAL -PROPIEDAD INTELECTUAL) $19763 $19763
TOTAL VENTAS MENSUAL $200000 | $1.70000 | $1.10000 | $155000 | $260000 | $110000 |  $129763 | $148500 | $110000 | $110000 | $110000 | $110000 |  $17.23263

En el aflo 2017 las ventas incrementaron en cada servicio, calculando los valores totales de enero a diciembre en $ 17,232.63, tal como se detalla

en la tabla No.52.

En el afio 2018, las ventas de enero a junio suman $ 9,865.07, por lo que la proyeccién en ventas para cerrar el afio sera de $19,730.14. Se
observa un porcentaje importante de crecimiento.

Tabla 53

Ventas afio 2018

VENTAS ANO 2018
No. DETALLE ENERO [FEBRERO| MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL GENERAL
1 |ASESORAMIENTO CONTABLE-TRIBUTARIO $ 450,00 $ 450,00 $ 450,00 $ 1.350,00
2 |ASESORAMIENTO LABORAL $ 250,00 $ 300,00 $ 550,00
3 |ASESORAMIENTO SOCIETARIO $ 600,00 $ 600,00
4 |ASESORAMIENTO SALUD OCUPACIONAL $ 700,00 $ 2.552,00 $ 450,00 $3.702,00
5 |ASESORAMIENTO ADMINISTRATIVO $1.200,00 [ $888,27 $ 256,80 $ 350,00 $2.695,07
6 |ASESORAMIENTO LEGAL (NOTARIAL -PROPIEDAD INTELECTUAL) $ 200,00 $ 168,00 $ 600,00 $ 968,00
TOTAL VENTAS MENSUAL $450,00 | $2.600,00 | $4.090,27 | $ 724,80 $ 800,00 $1.200,00 $9.865,07

103



Sobre la informacidn recopilada de la Compafiia Consultores Asesores S.A se determina el porcentaje de crecimiento anual y se estima el total de
ingresos a obtener en el afio 2019.

Tabla 54

Ingresos Anuales

Ao Ingreso anual % crecimiento anual
2017 $17.232,63
Estimacion afio 2018 $19.730,14 14,5
Estimacion afio 2019 $22.227,65 12,7

Para el afio 2019 se proyecto un crecimiento anual de un 12,7 %, con un total de ingreso de $ 22.227,65. Se espera un crecimiento del 30% por la
implementacién del plan de marketing, generando asi un ingreso total de $ 25.649,18.

Tabla 55

Estimacion plan de marketing

Estimacion Normal Afio 2019 $22.227,65 12,7%
Estimacion con Plan de Marketing $ 25.649,18 30%
Incremento por Plan de Marketing $3.421,53
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5.1.1 Estimaciéon mensual de la demanda
Con la implementacion del plan de marketing y la estacionalidad de las ventas historicas de Consultores Asesores S.A, se aprecia que para el afio

2019 las areas mas relevantes son el asesoramiento contable-tributario y societario con ingresos de $ 18.864,15 y 2.765,00 respectivamente.

Tabla 56
Estimacion ventas mensuales 2019

VENTAS ANO 2019

o DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL  MAYO JUNIO  JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE  DICIEMBRE  TOTAL GENERAL
1 ASESORAMIENTO CONTABLE-TRIBUTARIO $15800" $169800 $154800° $15800 $154800° $164800 $154800 $164815 $152800 $152600 $1.54800 $1.54800 $18864.15
2 ASESORAMIENTO LABORAL $000  $20000  $20000 $25000 $14120  $17310 $20000 $10000 $1.26430
3 ASESORAMIENTO SOCIETARIO $90000  $25500 $50000  $1.000,00 $11000 $2.76500
4 ASESORAMIENTO SALUD OCUPACIONAL $000 $11500 $11500
5 ASESORAMIENTO ADMINISTRATIVO $35000  $30000 $25250  $35000  §11500 $38500 $10000 $1.85250
6 ASESORAMIENTO LEGAL (NOTARIAL -PROPIEDAD INTELECTUAL) $000 $12000 $21323 $30000 $ 155,00 $78823
TOTAL VENTAS MENSUAL $279800 $245300 $186800 $228050 $336123 $176300 $198920 $2.20625 $184300 $1.681,00 $1.658,00 $1.74800 $25.649,18

5.1.2 Proyeccion anual de la demanda

La proyeccién para el afio 2019 sera del 30% del crecimiento una vez estipulado el plan de marketing para las ventas, posterior al plan el
incremento sera del 10% anual.
Tabla 57

Proyeccion anual

Afio venta en dolares
2019 $ 25.649,18
2020 $28.214,10
2021 $ 31.035,51
2022 $ 34.139,06

2023 $ 37.552,96 105



5.2 Detalle de egresos

Gastos de marketing

Para analizar los gastos de marketing se utilizardn cada uno de las actividades
propuestas dentro del cronograma del plan de marketing.

En el brandeo vehicular se utilizaran dos vehiculos, se colocara un rétulo en cada
vehiculo, se cancelara una sola vez por ello.

La publicidad pagada en Facebook se la realizara por 7 meses alternados, asi
mismo la afiliacion de la cAmara de comercio es para un afio, esto quiere decir un
solo pago por la membresia.

La impresién de las tarjetas corporativas serd de 2000 tarjetas, 1000 hojas
membretadas, 200 carpetas y 1000 brochure.

En cuanto a la capacitacion de los asesores sera de manera alternada por 5 meses en

el afio para los asesores de la compafiia.

Tabla 58
Gastos de marketing
No. Actividades Total 2019
1 Brandeo Vehicular $ 220,00
2 Publicidad Pagada ( Facebook) $ 210,00
3 Afiliacion Camara de Comercio de Guayaquil ~ $ 325,00
4  Tarjetas Corporativas $ 80,00
5 Papeleria (hojas menbretadas y carpetas) $ 180,00
6 Brochure $ 100,00
7  Capacitacion a los asesores $1.000,00
Gastos de marketing $2.115,00
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5.2.1 Estimacién mensual de costos y gastos

Tabla 59

Proyeccion mensual 2019

Ingresos

Gastos de Arriendo

Servicios Basicos

Salarios

Brandeo vehicular

Publicidad pagada(Facebook)

Afiliacion Cdmara de Comercio de Guayaquil
Tarjetas corporativas

Papeleria (hojas membretadas y carpetas)
Brochure

Capacitacion a los asesores

Total de Gastos

PROYECCION MENSUAL DE COSTOS Y GASTOS

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre
$279800 $245300 $1.86800 $2.28050 $3.36123 $1.76300 $1.98920 $2.20625 $1.84300
$22000  $22000 $22000 $22000 $22000  $22000  $22000  $22000  $22000  $220,00
$83,00 $ 75,00 $82,00 $ 89,00 $86,00 $ 88,00 $82,00 $ 83,00 $ 75,00 $ 82,00
$90000  $90000  $90000  $90000  $90000  $90000  $90000  $90000  $90000  $900,00
$220,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$30,00 $ 30,00 $0,00 $0,00 $30,00 $ 30,00 $0,00 $0,00 $0,00 $ 30,00
$ 325,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$80,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$ 180,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$ 100,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
$20000  $20000  $200,00 $0,00 $0,00 $000  $200,00 $0,00 $0,00 $0,00

Octubre Noviembre Diciembre
$1.681,00 $1.65800 $1.748,00

$22000  $220,00
$86,00 $ 89,00
$900,00  $900,00
$0,00 $0,00
$30,00 $30,00
$0,00 $0,00
$0,00 $0,00
$0,00 $0,00
$0,00 $0,00
$000  $200,00

"$2.338,00" $1.425,00" $ 1.402,00" $ 1.209,00" $ 1.236,00" $ 1.238,00" $ 1.402,00" $ 1.203,00 " $ 1.195,00" $ 1.232,00" $ 1.236,00" $ 1.439,00

5.2.2. Proyeccion anual de costos y gastos

Tabla 60

Proyeccion anual 5 afios

Ingresos

Gastos de Arriendo
Servicios Basicos
Salarios

Brandeo vehicular

P ublicidad pagada(Facebook)
Afiliacion Camara de Comercio de Guayaquil

Tarjetas corporativas

Papeleria (hojas membretadas y carpetas)

Brochure

Capacitacion a los asesores

Total de Gastos

PROYECCION ANUAL DE COSTOS Y GASTOS

2019
$ 25.649,18

$ 2.640,00

$ 1.000,00

$ 10.800,00

$ 220,00

$ 210,00

$ 325,00

$ 80,00

$ 180,00

$ 100,00

$ 1.000,00

"$ 16.555,00

2020
$ 28.214,10
$ 2.640,00

2021
$ 31.035,51
$ 2.640,00

$ 1.060,00 $ 1.040,00
$ 10.800,00 $ 10.800,00
$ 220,00 $ 220,00

$ 210,00 $ 210,00

$ 325,00 $ 325,00

$ 0,00 $ 100,00

$ 180,00 $ 210,00

$ 0,00 $ 0,00

$ 1.000,00 $ 1.000,00

$ 16.435,00 $ 16.545,00
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2022
$ 34.139,06
$ 2.640,00
$ 950,00
$ 10.800,00
$ 220,00
$ 210,00
$ 325,00
$ 0,00
$ 210,00
$ 0,00
$ 1.000,00
$ 16.355,00

2023
$ 37.552,96
$ 2.640,00
$ 1.060,50
$ 10.800,00
$ 220,00
$ 210,00
$ 325,00
$ 0,00
$ 210,00
$ 0,00
$ 1.000,00
$ 16.465,50



5.3 Flujo de caja anual
Tabla 61

Flujo de Caja Proyectado a 5 afios

Ingresos por servicio
Total Ingresos $2564918 $28.21410 $31.03551 $34.13006  $37.552,96

Gastos Administrativos

Gastos de Arriendo $2.64000 $2.64000  $2.64000  $2.64000  $2.640,00
Servicios Basicos $1.000,00 $1.060,00 $1.040,00 $950,00 $1.060,50
Salarios $10.80000 $10.80000 $10.80000 $10.800,00  $10.800,00

Gastos de Marketing

Brandeo vehicular $220,00 $220,00 $220,00 $220,00 $220,00
Publicidad pagada(Facebook) $210,00 $210,00 $210,00 $210,00 $210,00
Afiliacion Camara de Comercio de Guayaquil $325,00 $325,00 $325,00 $325,00 $325,00
Tarjetas corporativas $80,00 $0,00 $100,00 $0,00 $0,00
Papeleria (hojas membretadas y carpetas) $ 180,00 $ 180,00 $210,00 $210,00 $210,00
Brochure $ 100,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capacitacion a los asesores $1.00000  $1.00000  $1.00000  $1.00000  $1.000,00

TOTAL GASTOS $16.555,00 $16.43500 $16.54500 $16.355,00 $16.465,50

5.4 Marketing ROI
Para el célculo de retorno del marketing ROI se aplica la siguiente formula:

INGRESOS - INVERSION
ROI:—————

INVERSION

Figura 38. Formula ROI
Se calcularon los ingresos generados del afio 2019 por un valor de $25.649,18

menos los gastos de inversion de marketing por $2.115,00. Siendo el resultado un

valor de 11.13 lo que significa que la inversion es viable.
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CONCLUSIONES

A partir de la investigacion realizada en la Compafia Consultores Asesores S.A
cabe indicar que se cumplio con todos los objetivos realizados y especificados para la
implementacion del plan de marketing. Dentro del analisis situacional se identifico
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa, con el fin de
darle realce a las oportunidades y fortalezas, eliminando asi las debilidades y
contrarrestando las amenazas dentro del entorno de la Compafiia. Asi mismo se
identifico la participacion de mercado, conociendo asi la competencia de Consultores
Asesores S.A en la cual se pudo conocer cuantas empresas existen en la actualidad en

la ciudad de Guayaquil brindando el servicio de asesoria empresarial.

Es importante recalcar que dentro de esta investigacion se pudo conocer varios
aspectos de la competencia, en la cual muchas empresas de asesoria no se encuentran
activas y estan disueltas por la Superintendencia de Compaiiias. Quedando asi pocas
empresas activas que bridan el servicio de asesoria empresarial. Asi mismo existen
empresas que brindan asesoria en pocas areas, dando asi una mayor participacion de
mercado a Consultores Asesores S.A que brinda el servicio en varias areas acorde a
las necesidades del cliente. En la investigacion de mercado se realizé la investigacion
de forma cuantitativa (encuesta) y cualitativa (entrevista a profundidad y observacion
directa).Se menciona que dentro de la encuesta se pudo identificar a los clientes
potenciales como son las empresas de todo tipo: micro, pequefia, mediana y grande,
en la cual se pudo determinar que las empresas con mayor porcentaje a la hora de
elegir una empresa de asesoria son las Pequefias y Medianas, asi mismo se
identificaron aspectos muy importantes a eleccién como son la rapidez del servicio,

experiencia de los asesores, referencia y presencia en las redes sociales.

Conforme a estos aspectos se pudo realizar el plan de marketing cumpliendo asi
con el objetivo del plan que es incrementar las ventas y mejorar todos los aspectos
que se determinaron en la investigacion de mercado, cumpliendo asi en el analisis

financiero los ingresos y gastos e inversion del nuevo proyecto.
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RECOMENDACIONES

Implementar el plan de marketing desarrollado en este proyecto para la Compafiia
Consultores Asesores S.A con el fin de mejorar todo el entorno de la compafiia tanto
interno como externo, para asi poder incrementar sus clientes para de esta manera
obtener rentabilidad a la empresa, y por supuesto aplicar todas las estrategias

establecidas dentro del plan de marketing y diferenciarse asi de su competencia.

Con respecto sus clientes se recomienda segmentarlos tal como lo muestra el plan
de marketing, ya que gracias a la investigacion de mercado se pudo descubrir
aspectos muy relevantes y fundamentales que prefieren las empresas a la hora de

recibir asesoria.

Es muy importante aplicar cada punto desarrollado en este proyecto ya que de
esta manera la Empresa tendra un realce ante sus clientes y no solo se incrementaran
los clientes y las ventas, sino que la imagen de la empresa mejorard y por ende tendra
un buen posicionamiento en cada cliente por los servicios brindados por Consultores

Asesores S.A.

110



BIBLIOGRAFIA

Agueda, E. (2014). Investigacion de Mercado. Mexico: Esic.

Agueda, E., & Molina, A. (2014). Investigacion de Mercados. Mexico: Esic.

Alarcon, M. (2014). Investigacion de Mercados. Madrid: Esic Editorial.

Alcéazar, A. (07 de 01 de 2017). Estrategia de Crecimiento y Matriz Ansoff. Obtenido
de https://www.marketeroslatam.com/estrategias-crecimiento-matriz-ansoff/

Alegret, A. (21 de 12 de 2017). Analisis Pest. Obtenido de Analisis DAFO:
https://retos-directivos.eae.es/el-analisis-pest-una-herramienta-para-
planificar-tu-estrategia/

Alegret, A. (12 de 11 de 2017). Segmentacion de mercado. Madrid, Espafia.

Armstrong, G. (2012). Marketing. Mexico: Pearson Education.

Avilés, R. (11 de 03 de 2015). Rivalidad entre los competidores. Obtenido de
https://prezi.com/ocofahug_ooe/rivalidad-entre-los-competidores/

Ayala, F. (2013). Desarrollo de Estrategia de Posicionamiento.

Banco Central del Ecuador. (31 de 07 de 2018). El BCE actualiza la crifra de
crecimiento de la Economia . Obtenido de
https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/1113-el-
bce-actualiza-la-cifra-de-crecimiento-de-la-econom%C3%ADa-en-el-2017

Bittan, M. (26 de 11 de 2012). La Estrategia Competitiva y las cinco Fuerzas de
Porter . Obtenido de https://www.americaeconomia.com/analisis-opinion/la-
estrategia-competitiva-y-las-cinco-fuerzas-de-porter

Camara de Comercio de Guayaquil. (2018). Informes. Obtenido de
http://www.lacamara.org/website/informes/

Cérdenas, J. (05 de 05 de 2015). Ciclo de vida del producto. Obtenido de
https://www.educa3d.com/e-mprendedores/docs/ficha_3.2_fuente.pdf
Casanovas, J. (08 de 08 de 2014). Piensa antes de actuar. Obtenido de Tus clientes
te lo agradeceran: https://www.bluelawmarket.com/analisis-antes-de-tomar-

una-decision-importante-1-de-2/

Castillo, A. (22 de 07 de 2013). Revista Lideres. Obtenido de
https://www.revistalideres.ec/lideres/consultoria-don-explotar.html

Cea, M. (2012). Fundamentos y aplicaciones en metodologia cuantitativa. Madrid:

Sintesis.

111



Chévez, A. (21 de 10 de 2013). Matriz de evalucion de factores Internos ( EFI).
Obtenido  de  https://prezi.com/thsmuouj3yrm/matriz-de-evaluacion-de-
factores-internos-efi/

Companias, S. d. (15 de 09 de 2014). Constitucion de Compariias. Obtenido de
https://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/

Cortez, E. (24 de 01 de 2017). Oportunidades y Amenazas Matriz EFE. Obtenido de
https://www.administrabien.com/oportunidades-y-amenazas-analisis-externo-
matriz-efe/

Cuesta, M. (01 de 04 de 2014). Entorno Social. Obtenido de
https://www.importancia.org/entorno-social.php

Cuida tu Futuro. (30 de 01 de 2014). La Seguridad Social en Ecuador. Obtenido de
https://cuidatufuturo.com/la-seguridad-social-en-ecuador-2/

Diario EI Comercio. (16 de 05 de 2018). Lenin Moreno oficializ6 seis cambios en su
Gabinete de Ministros. Obtenido de
https://www.elcomercio.com/actualidad/leninmoreno-oficializo-cambios-
gabinete-ministros.html

Diario EI Comercio. (24 de 05 de 2018). Primer afio del presidente Lenin Moreno.
Obtenido de https://www.elcomercio.com/actualidad/especial-gobierno-
presidente-leninmoreno-politica.html

Echavarria, C. (21 de 02 de 2014). Matric FCB. Obtenido de
https://prezi.com/lw8lscnwplag/matriz-fch/

EducarPlus. (07 de 09 de 2017). Codigo de trabajo:. Obtenido de Obligacione y
Beneficios de Empleadores y Empleados:
https://educarplus.com/2017/09/codigo-trabajo-2017-obligaciones-beneficios-
empleadores-empleados.html

El Nuevo Diario. (06 de 06 de 2013). El valor de la asesoria empresarial. Obtenido
de https://www.elnuevodiario.com.ni/economia/288168-valor-asesoria-
empresarial/

Emprende, A. (09 de 06 de 2014). Cadena de valor. Obtenido de
https://docplayer.es/7786356-Cadena-de-valor-andalucia-emprende-
fundacion-publica-andaluza.html

Garcia, C. (03 de 12 de 2013). Proceso de decision de compra segun Kotler.
Obtenido de https://prezi.com/dOwjsjrxbhgc/proceso-de-decision-de-compra-

segun-kotler/

112



Garralda, J. (22 de 02 de 2013). La cadena de valor. Obtenido de
file:///C:/Users/Dr.%20Ricardo/Documents/Downloads/Lecturas_Cadena_de
_valor%20(1).pdf

Gestion.Org. (16 de 03 de 2018). ;Qué es la cartera de productos? Descubre como la
han creado las grandes compafiias.

Gonzélez, J. (26 de 04 de 2014). Asesoria empresarial. Obtenido de
http://www.jigconsultor.com/asesoria-empresarial/

InboundCycle, E. (24 de 09 de 2016). Como hacer una investigacon de mercado.
Obtenido de https://www.inboundcycle.com/blog-de-inbound-
marketing/como-hacer-una-investigacion-de-mercado-cuantitativa-y-
cualitativa-de-calidad

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social. (03 de 04 de 2014). Base legal. Obtenido
de https://www.iess.gob.ec/es/web/guest/base-legal-iess

Jane, I. (16 de 12 de 2015). Las Fuerzas de Porter- Gestion de Proveedores.

Koontz, H., Cannice, M., & Weihrich, H. (2012). Administracion Una perspectiva
global y empresarial. Mexico: McGraw Hill.

Kotler, P. (2016). Direccion de Marketing. Mexico: Pearson.

Kotler, P., & Keller, K. (2012). Direccion de Marketing. Mexico: PEARSON
EDUCACION.

Lopez, M. (2012). Direccion de Marketing Fundamentos y Aplicaciones. Madrid:
Esic.

Malhotra, N. K. (2016). Investigacion de Merados Conceptos Esenciales. Addison-
Wesley.

Manuel, J. (2017). Que es segmentar en marketing. Obtenido de
https://laculturadelmarketing.com/que-es-segmentar-en-marketing/

Martech Forum. (20 de 11 de 2017). Herramientas para realizar un estudio de
mercado. Obtenido de https://martechforum.com/articulo/herramientas-para-
realizar-un-estudio-de-mercado/

Martinez, D., & Milla, A. (2012). Analisis del Entorno. Diaz de Santos .

Ministerio de Relaciones Laborales. (24 de 01 de 2018). Acuerdo Ministerial.
Obtenido de MDT-2018-0006: http://www.trabajo.gob.ec/wp-
content/uploads/2018/01/mdt-2018-

0006_derechos_laborales_de los_migrantes_extranjeros_en_el_ecuador.pdf

113



Ministerio de Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion. (15 de 04 de
2013). Crecimiento economico ecuatoriano. Obtenido de
https://www.telecomunicaciones.gob.ec/ecuador-continua-creciendo-en-
tecnologia/

Monferrer, D. (2013). Fundamentos de Marketing. Espafia: UNE.

Municipalidad de Guayaquil. (03 de 10 de 2016). Tutorial para la Declaracion del
Impuesto 1.5 Por Mil sobre los activos totales. Obtenido de
http://www.guayaquil.gob.ec/tutorial-caso-1

Perez, M. (29 de 07 de 2017). ¢Qué es el Marco Referencial de una Investigacion?
Obtenido de https://www.lifeder.com/marco-referencial-de-investigacion/

Porter, M. (2014). Ser competitivo. Deusto.

Ramos, A. (22 de 04 de 2014). Macro y Microsegmentacion. Obtenido de
https://prezi.com/rmsmzb71dycz/macro-y-micro-segmentacion/

Revista Dinero. (31 de 03 de 2016). ¢(Por qué las empresas necesitan de la
consultoria? Obtenido de https://www.dinero.com/edicion-
impresa/negocios/articulo/la-importancia-de-la-consultaria-en-el-sector-
empresarial/221898

Ricaurte, B. (15 de 01 de 2018). Reforma tributaria 2018: ¢Conveniente para
microempresarios? Obtenido de Diario Metro Ecuador:
https://www.metroecuador.com.ec/ec/noticias/2018/01/15/renta-
microempresa.html

Riquelme, M. (06 de 2015). Las cinco Fuerzas de Porter. Obtenido de Clave para el
exito de la Empresa: http://www.5fuerzasdeporter.com/

Rivera, J. (2012). Direccion de Marketing. Esic Editorial.

Rodriguez, A. (2014). Fundamentos de Mercadotecnia. Guanajuato: Eumed.

Rosendo, V. (2018). Investigacion de Mercado. Madrid: Esic Editorial.

Sainz, J. (2013). El plan de marketing enla practica. Madrid: Esic.

Sainz, J. (2018). El plan de marketing digital. Esic Editorial.

Servicio de Rentas Internas. (26 de 04 de 2018). Reglamento Ley de Regimen
Tributario Interno. Obtenido de
http://gobiernoabierto.quito.gob.ec/Archivos/Transparencia/2018/04abril/A2/
ANEXOS/PROCU_REGLAMENTO_PARA_APLICACION_LEY_DE_RE
GIMEN_TRIBUTARIO_INTERNO.pdf

114



Sosa, H. (28 de 11 de 2013). Matrices EFI EFE y FODA. Obtenido de
https://prezi.com/eknw8lgng-j4/matrices-efi-efe-y-foda/
Supercias. (2012). Formularios. Obtenido de
http://appscvsmovil.supercias.gob.ec/guiasUsuarios/formularios.zul
Supercias. (15 de 09 de 2014). Constitucion de Compafiias. Obtenido de
https://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/

Superintendencia de Compaiiias. (20 de 05 de 2014). Ley de Compaiiias. Obtenido
de
https://portal.supercias.gob.ec/wps/portal/Inicio/Inicio/SectorSocietario/Norm
ativa/LeyCompanias

Superintendencia de Compafias. (2018). Ranking Empresarial. Obtenido de
https://appscvs.supercias.gob.ec/rankingCias/

Tamayo, M. (2012). El proceso de la Invstigacion cientifica. Mexico: Limusa
Noriega Editores.

115



Anexo 1. Encuesta

ANEXOS

1.- Actividad econémica de la Empresa (Seleccionar con una X)

Industrial () Turismo

)

Comercio ()

Ganaderia, agricultura, pesca () Servicios

¢ ) Otros (Cual?

Marque con una X la respuesta gue considere principal

2.- Nimero de trabajadores con los que cuenta la
Empresa:

1 a 9 trabajadores

10 a 49 trabajadores
50 a 199 trabajadores
200 en adelante

3.- Cargo que ocupa en la Empresa:

Propietario o Gerente General
Gerente de area

Jefe de area

Coordinador- Supervisor
Otro:

4.- Si su empresa recibe asesoria, seleccione con una X de
quien recibe asesoria. Marque maximo 2 opciones:

Empresa de Asesoria y Consultoria
Profesionales recomendados por conocidos
Amigos con conocimientos en el area
Familiares

Otros (Quién?

5.- Como lleva su empresa el control en cada una de las
siguientes areas? Marque con una X

Por medio
de Empresa
ejecutivos | asesora u
Areas dela otros | Ninguno
empresa ( control
(control externo)
interno)
Laboral

7.- Estaria dispuesto a contratar asesoria para los temas
que se detallan a continuacion:

Si
contrataria

No
contrataria

Tal
vez

Laboral
Contable-
Tributario
Salud
Ocupacional
Societario
Asesoramiento
administrativo
Legal (notarial-
propiedad
intelectual)

8.- Nombre otro tema sobre el que su empresa contrata
actualmente servicios de asesoria, o sobre los cuales estaria
dispuesto a recibir asesoria.

Tema:

Solo si su empresa accede actualmente a servicios de asesoria o si esta
dispuesto a contratar dichos servicios (en algunos de los temas
detallados anteriormente), favor continuar con la encuesta.
9.-Con qué frecuencia solicitaria la asesoria. Elija solo una
respuesta.

Quincenal

Semanal
M T

Contable-Tributario

Semestral

Salud Ocupacional
Societario
Asesoramiento
Administrativo
Legal
(notarial-propiedad
intelectual)

6.- Tiene su empresa presupuesto asignado para asesorias

o consultoria?

SI
NO
NO SE

Solo para necesidades puntuales
10.- Califique la importancia de cada uno de los siguientes
aspectos al momento de seleccionar una empresa de
asesoria:

. Moy Indiferente | . Nada
importante importante
Rapidez del servicio
Referencias
Experiencia de los
asesores

Imagen de los asesores

Precio del servicio

Presencia en las redes
sociales

| Imagen de las oficinas

Imagen de la pagina
web

Otro ;Cual?
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Anexo 2. Guia de preguntas
Entrevista a Profundidad

&

Entrevista a profundidad EMPRESA CONSULTORES ASESORES S.A

Nombre de la Empresa: Revista de Acuacultura Revacua S.A

Representante Legal: Niza Mercedes Cely Icaza

Edad: 62 afios  Direccion: Urdesa Norte Pasaje B

Actividad comercial de la Empresa: Actividades de Organizacién y direccion de eventos

1.- Desde cuando es usted cliente de Consultores Asesores S.A?
Desde hace 8 meses.
2.- De qué forma se enterd6 de la existencia de la empresa Consultores Asesores S.A.?

Realmente la comparfiia me la refirié mi hija, que es también cliente de ellos. Ella me indicé

gue la compariia le maneja muy bien su empresa y por esa razén los conoci.

3.- Que aspectos encontro6 usted al momento de elegir a Consultores Asesores S.A.?

Son muy responsables con el trabajo que entregan, ese fue uno de los aspectos por la que la

elegi y estoy a gusto con la eleccion.

4.-; Coémo califica el nivel de conocimiento de los asesores?

Hasta donde me han brindado asesoria considero lo suficiente en las areas de control de mi

empresa.

5.- ¢En que ha aportado Consultores Asesores S.A para el crecimiento de su empresa?

Ellos manejan mi area contable de la empresa me llevan la contabilidad, desde que ellos lo
hacen ha mejorado mucho el desempefio de mi empresa, por que tengo mas control en mis
finanzas gracias a la asesoria de ellos y por ende he podido administrar con orden, para el

bienestar no solo del mio sino de mis trabajadores.

6.- Para usted quienes son los principales competidores de Consultores Asesores S.A?

De la Unica compafiia que conozco es Novalumi S.A, ellos brindan también asesoria
empresarial, de ahi hay varias personas informales que brindan también asesoria con el
hecho de que sus valores son inferiores ,y en realidad lo hacen por conseguir el cliente y en

determinadas veces hacen un mal trabajo claro que no son todos, pero en lo personal me
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gusta trabajar con compafiias y que sean serias y que brinde varios servicios dentro de la

misma empresa, por esa razon soy cliente de Consultores Asesores S.A.

7.- Que ventajas cree usted que ofrece Consultores Asesores S.A sobre sus

competidores?

Realmente estoy muy contenta con el trabajo de la Compafiia, ya que ellos brindan un
excelente servicio y realizan un buen trabajo a diferencia de otras compafiias que sus precios
son muy elevados y se demoran demasiado tiempo en entregar el trabajo. Los precios de
Consultores Asesores S.A son muy accesibles, y asi mismo sus asesores tienen el

conocimiento en la mayor parte de las areas de trabajo.

8.- Esta usted conforme con los precios que maneja Consultores Asesores S.A con
relacion a sus servicios?

Por un buen servicio es necesario un precio justo, y la verdad si estoy conforme con los
precios, aunque hay que entender que cada trabajo en las diferentes areas que ofrecen los
valores son distintos, es dependiendo lo que se vaya a realizar porque hay trabajos que son
complicados y por ende tienen mayor peso en el costo.

9- Recomendaria usted los servicios de Consultores Asesores S.A a otras empresas?

Yo ya los he recomendado a varios amigos que tienen sus empresas 0 negocios.

10.- Para finalizar podria darnos alguna recomendacion para mejorar los servicios de
Consultores Asesores S.A

Mi recomendacion seria que estén siempre en constante actualizaciéon ya que siempre veo
gue las cosas cambian, las leyes las cambian, las disposiciones las nomas en cuanto a los
servicios que ofrecen y asi mismo que realicen charlas de determinados temas que nos

interesa siempre a los clientes para el mejoramiento de la empresa.
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Entrevista a profundidad EMPRESA CONSULTORES ASESORES S.A

Nombre de la Empresa: Grupo Optico Salud Visual

Representante Legal: Jenny Garzén Luna

Edad: 46 afios  Direccion: Kennedy Norte

Actividad comercial de la Empresa: Venta al por mayor de productos épticos

1.- Desde cuando es usted cliente de Consultores Asesores S.A?

Desde hace 2 afios.

2.- De qué forma se entero de la existencia de la empresa Consultores Asesores S.A.?
Mi esposo me recomendd la empresa, ya que anteriormente le realizaron a él unos trabajos en
el area laboral como unos finiquitos y décimos. Por esa razén conoci al duefio y en la

actualidad soy cliente de ellos.

3- Que aspectos encontré usted al momento de elegir a Consultores Asesores S.A.?

Son muy buenos asesores, te ayudan a solucionar problemas que a veces son un dolor de

cabeza para mi, y uno como cliente siempre quiere escuchar que todo se puede solucionar.

4.-;,Como califica el nivel de conocimiento de los asesores?

Tienen muy buen conocimiento, todos son profesionales y eso es un requisito fundamental
cuando uno elige una compafiia de asesoria ya que es importante mas alla de la experiencia de
cada uno de ellos es que tengan el conocimiento necesario para cada trabajo a solicitar y que

sean buenos profesionales.

5.- ¢ En que ha aportado Consultores Asesores S.A para el crecimiento de su empresa?
Han aportado de forma positiva a la Optica, porque me manejan el area laboral, todo lo que es
recursos humanos y también el area administrativa, me han sacado los permisos municipales

de mi empresa y el permiso de funcionamiento de salud publica.
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6.- Para usted quienes son los principales competidores de Consultores Asesores
S.A?

Un competidor debe ser otra empresa que brinde los mismos servicios que ellos, pero

no conozco otra compafiia que brinde los mismos servicios.

7.- Que ventajas cree usted que ofrece Consultores Asesores S.A sobre sus

competidores?

No conozco otros competidores de ellos, pero lo que si he visto es que hay personas
en las calles y en determinados lugares que se hacen pasar por asesores, y hay mucha
gente que tienden a engafiar, por tal razon no me gusta contratar un servicio sino es

de una compafiia que me hayan sugerido o recomendado.

8.- Esta usted conforme con los precios que maneja Consultores Asesores S.A

con relacién a sus servicios?

Si lo estoy, incluso cuando me han realizado varios trabajos ellos me han hecho un

descuento en el precio por que son varios trabajos juntos.

9- Recomendaria usted los servicios de Consultores Asesores S.A a otras

empresas?
Claro que si, yo confio mucho en ellos porque me han solucionado cosas que pensé
que eran dificiles de realizar por esa razon yo estoy muy agradecida por sus

Servicios.

10.- Para finalizar podria darnos alguna recomendacion para mejorar los

servicios de Consultores Asesores S.A

Lo que podria sugerirles es que amplien mas su cartera de servicios.
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Entrevista a profundidad EMPRESA CONSULTORES ASESORES S.A

Nombre de la Empresa: Importaciones VILSERVI S.A

Representante Legal: Julio Villanueva

Edad: 45afios  Direccion: Alborada, Av. Francisco de Orellana, 7ma Etapa, Mz.701.
Actividad comercial de la Empresa: instalacion, mantenimiento y reparacion de
dispositivos y artefactos eléctricos.

1.- Desde cuando es usted cliente de Consultores Asesores S.A?

Desde hace varios afios conozco al duefio, pero él se puso su compafiia hace dos 2 afios.

2.- De qué forma se enterd¢ de la existencia de la empresa Consultores Asesores S.A.?
De un amigo mio, el me indic6 que ellos ofrecian servicios muy interesantes para mi negocio,

le pedi el nimero a mi amigo y enseguida me contacte con ellos.

3- Que aspectos encontré usted al momento de elegir a Consultores Asesores S.A.?

A mi me gusta la rapidez en la entrega y la eficiencia de los trabajos.

4.-¢ Como califica el nivel de conocimiento de los asesores?

Solo conozco al duefio de la Compafiia el es mi asesor, realmente él tiene bastante

conocimiento en lo que ofrece su empresa.

5.- ¢ En que ha aportado Consultores Asesores S.A para el crecimiento de su empresa?

A lo largo de mi negocio se me han presentado muchos problemas dentro de mi local, desde
que lo conozco al duefio el me ha ayudado en muchas areas que desconocia y me ha orientado
que cosas debo hacer y que no me recomienda, por eso que cuando se me presenta algun

problema relacionado a mi negocio enseguida lo llamo.

6.- Para usted quienes son los principales competidores de Consultores Asesores
S.A?

Las empresas de asesoria empresarial, pero no recuerdo ninguno.
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7.- Que ventajas cree usted que ofrece Consultores Asesores S.A sobre sus

competidores?

El precio puede ser, porque siempre las empresas suben los precios de una manera

exagerada.

En los servicios ellos ofrecen una amplia variedad de servicios

8.- Esta usted conforme con los precios que maneja Consultores Asesores S.A

con relacién a sus servicios?

Son precios estandar, ni muy alto ni muy bajo.

9- Recomendaria usted los servicios de Consultores Asesores S.A a otras

empresas?

Si lo recomendaria ya que ha sido de gran ayuda para mi negocio.

10.- Para finalizar podria darnos alguna recomendacion para mejorar los

servicios de Consultores Asesores S.A

Mi recomendacion seria que brinden mas servicios en otras areas, puede ser el area

informética y control de calidad.
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