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RESUMEN

El presente trabajo, en su totalidad, esta orientado a establecer la factibilidad de crear
una firma consultora en aspectos legales y tributarios en la ciudad de Quito, para lo cual
se han estudiado aspectos como los deseos, preferencias y necesidades de los
consumidores, asi como la forma en la que el mercado los atiende. Partiendo de este
andlisis fue posible determinar la demanda insatisfecha del servicio de consultoria
tributaria, asi como disefiar productos y servicios a medida de los clientes, que puedan,
por una parte apoyar y optimizar su funcién gerencial en lo que a la planificacion fiscal
se refiere; y por otra parte, ser un pilar del cumplimiento voluntario de las obligaciones
tributarias de la sociedad en general.

Sobre la base de dicha informacion se desarrollo la ingenieria del proyecto, en la cual se
consideraron factores que van desde el tamafio, la localizacién y demas aspectos de la
infraestructura fisica, asi como del recurso humano necesarios para cumplir con los
objetivos de la firma. Adicionalmente se realizd un esbozo de la estructura
organizacional de que deberia tener la consultora, desde el punto de vista de los

procesos de la cadena de valor.

El estudio de factibilidad de un proyecto no puede concluir sin el andlisis y la
evaluacion financiera del mismo, el cual comprende sus fuentes de financiamiento,
tanto internas como externas, asi como el costo real de ese dinero; por otra parte se tratd
el tema del uso de los fondos del proyecto, es decir la inversion a largo plazo de la firma
y sus costos anuales de operacion; datos que terminan consolidandose en el estado de
flujos de efectivo proyectado a cinco afios, los cuales sirven de base para aplicar los
diferentes métodos de evaluacion de proyectos, a través de los cuales fue posible
corroborar la rentabilidad y vialidad del proyecto.

Finalmente, una vez realizado un estudio de factibilidad global del proyecto de creacion
de una firma consultora en aspectos legales y tributarios en la ciudad de Quito, se debe
indicar que la adecuada combinacion de los tres factores resumidos previamente incide

directamente en la obtencion de la rentabilidad esperada.
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CAPITULO |

PROPOSITO Y ALCANCE

En todo proyecto, es indispensable analizar el mercado al cual se esta incursionando a
fin de identificar las condiciones actuales del sector, conocer sus caracteristicas y
necesidades, asi como la forma en la que la compafiia podria atenderlas a traves de una
linea de productos elaborada adecuadamente.

ESTUDIO DE MERCADO

1.1  DIAGNOSTICO DEL MERCADO

Para realizar un diagnostico objetivo del sector de empresas consultoras en la ciudad de
Quito, mercado en el cual se pretende incursionar, es oportuno utilizar la teoria de la
ventaja competitiva desarrollada por Michael Porter en su libro del mismo nombre,
publicado en el afio 1991%, la cual plantea por una parte, que es indispensable
determinar las consecuencias de la rentabilidad de un mercado a largo plazo, por medio
de la evaluacion de sus objetivos y recursos frente a cinco fuerzas que rigen la

competitividad.

Y por otra parte, relaciona las cuatro fuentes de ventaja competitiva que se derivan de la
ubicacion de las empresas, de los sectores a los cuales pertenecen y sus interrelaciones
dentro de un mercado, conformando un diamante de competitividad que del cual
proviene una serie de circunstancias que pueden incidir positiva 0 negativamente en el

desempefio de una firma.

1.1.1 Analisis de determinantes del mercado

Segun Porter, existen basicamente cuatro factores que son determinantes en el mercado,

acompafados de dos aspectos externos, no controlables por parte de la empresa. Para

! PORTER, Michel, LA VENTAJA COMPETITIVA DE LAS NACIONES, Afio 1991




que cualquier negocio alcance la competitividad buscada, es importante que estos

elementos funcionen apropiadamente. Si bien es cierto, este modelo esta orientado a

medir la ventaja competitiva de un sector en todo su contexto, es importante realizar una

aplicacion del modelo para conocer que tan competitivo es el mercado de firmas

consultoras en aspectos legales y tributarios en la ciudad de Quito:

Condiciones de los factores:

Para que una compafiia tenga éxito en el mercado de consultoras, requiere contar

con factores tres factores especializados muy importantes que son:

El recurso humano: En el sector de servicios y especialmente en el area de
consultoria, el personal altamente calificado y conocedor de los temas tributarios,
hace la diferencia con el resto de empresas del medio. Dado que estan en juego
aspectos legales y econdmicos, la responsabilidad que los clientes ponen en manos
del personal que trabaja en la firma es muy grande, razén por la cual se lo debe

escoger y capacitar muy cuidadosamente.

La infraestructura fisica: es decir una oficina ubicada en un sitio estratégico y

accesible de la ciudad, dotada de amplitud y modernidad, que proyecte a los
clientes un ambiente de seriedad, seguridad y confianza en los servicios que se

estan ofreciendo.

La infraestructura tecnoldgica: es indispensable que la firma utilice tecnologia de

punta, para realizar las consultorias en plazos de tiempo mas cortos a los de la
competencia y de esta forma poder ganar posicionamiento en el mercado. El hecho
de tener automatizados los procesos de la firma, ademas de incrementar la
productividad, reduce ostensiblemente el margen de error en el trabajo

desarrollado por los empleados.

Obtener y mantener estos tres factores en un alto nivel es dificil y costoso, pero es el
precio de alcanzar una posicion, reconocimiento y prestigio necesario para tener

éxito en cualquier industria.
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Condiciones de la demanda:

Para analizar las condiciones de la demanda de servicios de consultoria tributaria, es
necesario mencionar que en crecimiento constante de las actividades de control por
parte de la autoridad tributaria en el Ecuador ha creado demasiadas, y en algunos
casos, complicadas obligaciones a los contribuyentes, lo cual ha creado una gran
demanda de pequefias y medianas empresas, conocidas como PYMES (sean éstas
personas naturales o juridicas), para las cuales, se ha vuelto indispensable que exista
en el mercado una firma de especialistas en la materia tributaria, que sea un soporte
para el correcto cumplimiento de sus obligaciones tributarias, puesto que en muchos
casos, el incumplimiento de la normativa legal se debe a la falta de conocimiento en
su aplicacion y en la correcta estructuracion de informacion para ser entregada al
SRI.

De esta situacién se desprende que existe un amplio y creciente mercado que
demanda la prestacion del servicio de asesoria financiera, contable y tributaria; por
lo que, éste sera el nicho de mercado que se pretende atender con el presente

proyecto.

Sectores de apoyo y conexos (clusters):

Partiendo de que un cluster es un conglomerado de empresas localizadas en un area
geogréfica especifica, trabajando en actividades relacionadas con un mercado y/o
producto en particular, se puede indicar los sectores de apoyo del mercado de firmas
consultoras en la ciudad de Quito, son basicamente los proveedores de tecnologia de
punta que permita prestar los servicios de consultoria en el menor tiempo posible;
por otra parte los sectores conexos, son los estudios juridicos que estan en
posibilidad de prestar servicios muy similares a los de consultoria, estando limitados
por supuesto al ambito legal, razén por la cual no constituyen, por si solos,
competencia directa para la empresa, pero si pueden ser un soporte para la atencion
a ciertos clientes que buscan una asesoria que abarque temas adicionales a los

tributarios (laboral, mercantil, etc.).
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Estrategia, estructuray rivalidad de las empresas:

La firma consultora se creard como una compafia limitada, es decir que estara
registrada y normada por todos los organismos de control correspondientes,
estrategia que responde a la necesidad de proyectar una imagen de seriedad y
confianza en los nuevos clientes de la firma. Por su parte, la estructura organica,
funcional y administrativa de la compafiia, serd detallada en el capitulo Il del

presente trabajo.

Finalmente, se debe indicar que precisamente por las condiciones de incremento en
el control tributario, ha provocado que a nivel nacional se formen muchas empresas
de asesoria contable y tributaria, lo cual puede considerarse una amenaza para la
firma, no obstante, el proyecto debe tener como uno de sus objetivos estratégicos el
mejoramiento continuo de sus procesos de atencion al cliente, administracion y
manejo mas eficiente de la informacion, con el fin de desarrollar una ventaja
competitiva frente a sus competidores y minimizar en lo posible los efectos de esta
amenaza. En conclusion, éste cuarto factor del Diamante de Porter, propicia la

formacion de la firma.

El gobierno:

El gobierno juega un papel fundamental en este negocio, puesto que todos los
procesos y productos que ofrezca la firma consultora en asuntos tributarios,
dependeran de la politica tributaria del gobierno de turno, de la legislaciéon que se
dicte para cumplir dicha politica y finalmente de las decisiones, peticiones y
programas que disefie el Servicio de Rentas Internas a fin de controlar y aplicar la

normativa legal vigente.
Asi mismo, las decisiones que tome el gobierno para el funcionamiento de las

empresas consultoras, para la creacion de nuevas firmas en el mercado, entre otras

cosas, supondran un incremento/decremento en aspectos competitivos del sector.
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Los hechos fortuitos o casuales:

Los hechos causales que mas pueden afectar a este sector son los fallos
tecnoldgicos, los cuales en muchos casos no pueden ser prevenidos y pueden

ocasionar perjuicios econdmicos a los clientes.

Por lo demas, por ser una empresa de servicios, no hay muchas posibilidades de

beneficios o dafios producidos por la casualidad.

1.1.2 Fuerzas competitivas del mercado

Esta teoria conocida como las cinco fuerzas de Porter, tiende a identificar a cada uno de

los aspectos que determinan la posicién que tiene una empresa dentro del sector en el

cual estd incursionando, considerando béasicamente cinco aspectos que influyen y

afectan drasticamente en cualquier decision que se tome al interior de la firma.

Entrada de nuevos competidores (barreras de entrada y salida):

Para entrar en el mercado de firmas consultoras en aspectos tributarios, el factor que
marca la diferencia es el conocimiento del negocio, es decir el “know how™ que se
necesita para poder asesorar a la demanda insatisfecha que pretende atender la

empresa.

Otros aspectos como la inversion inicial en tecnologia o infraestructura, no
constituyen barreras de entrada o de salida infranqueables, puesto que con un capital

de trabajo modesto se puede instalar una oficina e iniciar operaciones.

De la misma forma, es muy facil salir de este mercado, ya que la inversion realizada,

puede ser utilizada en cualquier tipo de empresa y las pérdidas serian minimas.
Visto de esta manera, las barreras de entrada al sector serian una amenaza para la

firma, razon por la cual debe haber un trabajo constante para obtener y mantener

posicionamiento en el mercado local.
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Rivalidad entre los competidores existentes:

En el mercado local existen basicamente tres clases de firmas consultoras (no solo
en aspectos tributarios, sino de asesoria gerencial), estos grupos, tienen
caracteristicas bastante diferentes y de la misma forma se orientan a cubrir nichos de
mercado distintos, tal como se ampliard més adelante en este mismo capitulo, en la

parte concerniente a la oferta.

Asi este mercado esta conformado por las grandes consultoras, que por lo general
son subsidiarias de firmas internacionales; por su parte, las firmas medianas que
manejan clientes con un nivel de ventas y transacciones considerable, y finalmente,
se encuentran los asesores personales o contadores que se dedican basicamente a la
atencion de empresas pequefias y de personas naturales obligadas a llevar
contabilidad.

Este ultimo grupo muy vulnerable y facilmente accesible, puesto que es un mercado
muy disgregado que no tiende a unirse. De modo que, depende del propio esfuerzo

de la firma para obtener y mantener posicionamiento en el mercado local.

En conclusion, para que la rivalidad entre los competidores no tenga un impacto
negativo sobre la empresa, es necesario que se implementen sistemas de atencion y
seguimiento a los clientes, de modo que se otorgue un servicio eficiente y confiable
que, desde un principio, le dé a la firma la imagen de respaldo, profesionalismo y
servicio integral, que ird mas alla que la simple presentacion de declaraciones. Es
decir que se utilizara una estrategia de diferenciacion para reducir la amenaza de

representan los competidores en cualquier mercado.

Poder de negociacion de clientes:

Como se ha mencionado, el mercado meta de la firma consultora, son las pequefias
y medianas empresas — PYMES, con o sin personeria juridica, las cuales tienen un

volumen de ventas superiores a US $ 60.000 anuales, es decir un promedio de
ventas mensual de US $ 5.000.
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Por el tamafio de estas empresas, su poder de negociacion es medio, puesto a pesar
de que se ofrece un servicio integral y de calidad a un precio razonable, existe una
amplia competencia que sera quién, en definitiva, defina las condiciones del

mercado.

e Poder de negociacion de proveedores:

Por ser una empresa de servicios, no existe mucha dependencia de proveedores
directos para influyan en el movimiento de la empresa, sin embargo, para la
adquisicién de bienes (como infraestructura y tecnologia) y servicios (publicos y

privados), la firma tendra un poder de negociacion practicamente nulo.

e Amenaza de sustitutos:

Los productos sustitutos de este mercado, son los servicios ofrecidos por contadores
que trabajan por horas en cada empresa, por los estudios juridicos que se limitan a
prestar asesoria legal y finalmente que la empresa maneje su contabilidad y asuntos

tributarios independientemente.

De este analisis de las cinco fuerzas de Porter, aplicadas al sector de firmas consultoras
en la ciudad de Quito, se desprende que es un mercado que ofrece multiples
oportunidades de crecimiento y desarrollo, mientras que las amenazas existentes, no son

infranqueables, sino por el contrario, son bastante manejables.

1.2 ANALISIS DE DEMANDA

En los apartados precedentes se analizaron ciertos aspectos del mercado que estan
orientados a conocer a grandes rasgos a sus principales actores, asi como la forma en la
que sus decisiones pueden afectar en el desarrollo del proyecto. No obstante, en este
punto es preciso entrar a definir ciertas condiciones puntuales del sector que influiran
radicalmente en la toma de decisiones, en los aspectos operativos, financieros y de

comercializacion o mercadeo.
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Asi es importante partir de que “la demanda se define como la respuesta al

conjunto de mercancias o servicios, ofrecidos a un cierto precio en una plaza

determinada v que los consumidores estan dispuestos a adquirir, en esas

circunstancias. En este punto interviene la variacion que se da por efecto de

los volimenes consumidos. A mayor volumen de compra se debe obtener un
menor precio. Es bajo estas circunstancias como se satisfacen las necesidades

de los consumidores frente a la oferta de los vendedores...” 2

Conocer la demanda es uno de los requisitos de un estudio de mercado, pues se debe
saber cuantos compradores estan dispuestos a adquirir los bienes o servicios y a qué
precio. De esta informacion se obtendrén datos sumamente importantes a efectos de

estructurar los flujos de efectivo del proyecto y asi establecer su factibilidad financiera.

La demanda que se va a analizar en el presente caso es la prestacion de servicios de
servicios de consultoria y asesoria tributaria a pequefias y medianas empresas —

PYMES, ya sean éstas, personas naturales o juridicas, en la ciudad de Quito.

1.2.1 Estimacion del universo

El universo es todo el conjunto de fendbmenos, cosas y personas que estan incluidos en
la hipotesis. El universo no se puede abordar al completo porque es imposible ya que es
muy amplio. Para poder contrastar una hipotesis se extrae una muestra de ese universo

que servira como muestra del grupo, objeto de estudio.

En el presente caso, el universo de posibles demandantes del servicio de consultoria esta
dado por todos los contribuyentes que ejercen actividades econémicas y que por tanto
estdn supeditadas a la normativa tributaria vigente, es decir el universo de
contribuyentes de la ciudad de Quito abarca aproximadamente 362.000 sociedades y

personas naturales.
Cuadro No. 01

PERSONAS NATURALES 314.669
SOCIEDADES 46.542
TOTAL 361.211

FUENTE: Base de datos SRI

2 \www.pymes.gob.mx/guiasempresariales
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No obstante, como se ha mencionado anteriormente, en un inicio la firma consultora
estara orientada a atender al segmento de las pequefias y medianas empresas — PYMES,
por lo tanto en la practica, éste serd el universo de andlisis del cual se escogera una

muestra que represente la situacion, necesidades y preferencias del sector.

Para lo cual, es pertinente realizar un analisis de las pequefias y medianas empresas —
PYMES en el Ecuador, a fin de establecer su importancia en la economia. De este modo
y, considerando que no existe una definicion consensuada de las caracteristicas del
sector, para los efectos del presente trabajo, se ha tomado como referencia el
diagnostico realizado por la Superintendencia de Compaiiias del Ecuador, en el afio
2004, segun el cual las pequefias y medianas empresas tienen las siguientes

caracteristicas:

Cuadro No. 02

Estructura legal: Personas juridicas y naturales

Empleados: Hasta 100 personas

Mediana : De 300 mil a 1,5 millones
Pequefia: De 60 mil a 300 mil
Activos totales: Hasta 800 mil

Patrimonio total: Hasta 350 mil

Ventas anuales:

De este estudio también se desprendié que de las 30.000 empresas registradas en la
Superintendencia de Compafiias hasta el afio 2004, el 6% son compafiias grandes, el 9%

medianas, el 27% pequefias y el 58% microempresas.’

Sin embargo, segun datos actuales, registrados por el Servicio de Rentas Internas, al
mes de abril de 2008, en la ciudad de Quito se encuentran registradas 46.542
sociedades; por lo que, siguiendo el esquema de porcentajes indicado previamente, la

distribucion actual de empresas es el siguiente:*

8 SUPERINTENDENCIA DE COMPARIAS, La competitividad empresarial ecuatoriana, diagnéstico y
propuestas de accién, Quito, Junio 2004

* www.sri.gov.ec
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Gréfico No. 01

Crecimiento "SOCIEDADES"
30,000
20,000 -
10,000 -
ol e—mmm =l _
Grandes Medianas Pequefias Microempresas

(6%) (9%) (27%) ( 58%)
@ 2004 1,800 2,700 8,100 17,400
Il 2008 2,793 4,189 12,566 26,994

Dicho esto, es preciso entrar a definir la demanda real y proyectada del servicio; para lo
cual, se realizd un conteo de los contribuyentes con jurisdiccion en la ciudad de Quito,
que presentaron sus declaraciones de Impuesto a la Renta de los periodos fiscales 2003,
2004, 2005 y 2006, con los parametros de ventas, activos totales y patrimonio total®,
establecidos previamente como mercado objetivo; para luego proceder a estimar la
demanda por el tiempo de vida del proyecto, esto es cinco afios, obteniendo el siguiente

resultado:

Cuadro No. 03

PERSONAS NATURALES SOCIEDADES
ANO # CONT. VARIACION ANO # CONT. VARIACION
2002 2925 - 2002 5444

5,26%

4,17%

5,26% 7,85%

1,25% 2,46%

31,81% 3,62%

2007 4735 10,62% 2007 6876 4,80%
2008 5314 12,24% 2008 7198 4,68%
2009 6057 13,98% 2009 7478 3,89%
2010 7097 17,16% 2010 7795 4,25%
2011 8055 13,50% 2011 8138 4,40%
2012 9200 14,22% 2012 8489 4,31%
2013 10554 14,72% 2013 8846 4,21%
PROMEDIO CRECIMIENTO  12,63% PROMEDIO CRECIMIENTO 4,52%

® Bases de datos del Servicio de Rentas Internas — SRI
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Al consolidar esta informacion, para conocer con mayor precision el tamafio del
universo del proyecto, es decir la cantidad de pequefias y medianas empresas — PYMES,
en la ciudad de Quito, se desprendié por una parte, una tasa de crecimiento promedio
del mercado del 8.6%,; y, una demanda total de aproximadamente 12.500 clientes

potenciales en el afio 2008 segln se puede observar en la siguiente tabla:

Cuadro No. 04
PYMES - QUITO

ANO # CONT. VARIACION
2002 8368 -
Datos reales
2007 11610 7.71%
2008 12512 8,46%
2009 13535 8,93%
2010 14892 10,70% Datos proyectos
2011 16193 8,95%
2012 17689 9,26%
2013 19400 9,46%

PROMEDIO CRECIMIENTO 8,58%

1.2.2 Disefio y tamafio de la muestra

Una muestra es un conjunto de unidades, una porcion del total, que nos representa la
conducta del universo en su conjunto. Una muestra, en un sentido amplio, no es mas

que eso, una parte del todo que llamamos universo y que sirve para representarlo.

Sin embargo, no todas las muestras resultan Utiles para llevar a cabo un trabajo de
investigacion. Lo que se busca al emplear una muestra es que, observando una porcion
relativamente reducida de unidades, se obtengan conclusiones semejantes a las que

lograriamos si estudiaramos el universo total.

Cuando una muestra cumple con esta condicion, es decir, cuando nos refleja en sus
unidades lo que ocurre en el universo, la llamamos muestra representativa. Por lo tanto,
una muestra representativa contiene las caracteristicas relevantes de la poblacion en las

mismas proporciones en que estan incluidas en tal poblacion. Sus conclusiones son
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susceptibles de ser generalizadas al conjunto del universo, aunque para ello debamos

afiadir un cierto margen de error en nuestras proyecciones.®

Asi, para establecer el tamafio de la muestra, se utilizard el método aleatorio
probabilistico, en el cual cada elemento elegible tiene la misma posibilidad de ser
muestreado.” Ahora bien, considerando que de la confiabilidad de la informacién que la
muestra seleccionada proporcione, dependera el éxito o fracaso del proyecto, es muy

importante escogerla apropiadamente.

Por su parte, para el calculo del tamafio de la muestra deberan tomarse en consideracion
algunas propiedades de la muestra y el grado de error maximo permisible de sus

resultados. Para calcular el tamafio de la muestra, puede utilizarse la siguiente formula:

Donde:

Tamafio de la muestra (n): Es la cantidad de personas a las cuales se les aplicara la

encuesta.

Desviacion estandar (o ): Existen basicamente tres formas de obtener este dato; éstas

son “la utilizacion de un estudio comparable, la realizacion de un estudio piloto o el

uso de un método basado en el intervalo™.

Debido a que en el mercado local no existen estudios acerca de los clientes potenciales
del servicio de consultoria para pequefias y medianas empresas — PYMES en la ciudad
de Quito, la Unica alternativa es utilizar la ultima opcién mencionada. Este método
consiste en obtener un valor estimado del mayor y menor valor de la poblacion, cuya
diferencia debera ser dividida entre seis desviaciones estandar (tres a cada lado de la

media).

¢ www.mailxmail.com/curso/empresa/inversion/capitulo3.htm
" SAPAG Chain, Nassir, Preparacion y evaluacién de proyectos, Mc Graw Hill, 4ta Edicién. Pag. 85
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Dicho esto, se considerard como el rango superior del intervalo el 10% del mercado
potencial del servicio para el afio 2008, segun lo detallado en el Cuadro No. 04, es decir
el 10% de 12.512 personas y como valor menor el 1% de esta misma poblacion; de este

modo, el valor de la desviacién estandar seré el siguiente:

. _ (12.512*10%) — (12.512*1%)
6

o =188

Nivel de confianza deseado (z): “Comunmente se utiliza niveles de confianza de 95% y

99%. EIl nivel de confianza de 95% corresponde al valor z= 1,96; en tanto que el 99%
es corresponde a z=2,58, y entre mayor sea este nivel, el tamafio de la muestra sera

mas grande.” Para el presente caso se utilizara el 95%.

Margen de error maximo permitido (E): “Este valor es la cantidad que se suma o resta

a la medida muestral para determinar los extremos del intervalo de confianza. Esta es
la cantidad de error que las personas que realizan el estudio estan dispuestas a tolerar.
Este valor corresponde a la mitad de la amplitud del intervalo de confianza”. ® Asi,
para establecer el tamafio de la muestra que se utilizara en este estudio, el margen de

error tolerable seré de +/- 35 personas.

Con los datos detallados previamente, la muestra a la cual se aplicara el cuestionario es

la siguiente:

o (1,96*188]2
35

n=111

8 LIND A. Douglas, ESTADISTICA PARA LA ADMINISTRACION Y ECONOMIA, Alfaomega 112
Edicion. Pag. 318 -319
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1.2.3 Elaboracion del cuestionario

La aplicacion de un cuestionario a la muestra busca medir las actitudes vy
comportamientos esperados del mercado. Para ellos es conveniente aplicar lo que se
denomina técnica estructurada, que consiste en facilitar respuestas breves, simples,

especificas y con opciones limitadas.®

Es asi que para determinar las tendencias de los consumidores de este mercado, se
aplicara el siguiente cuestionario, el cual esta dividido en seis bloques, los que estan
orientados a determinar, en primer término, las caracteristicas de los clientes; luego su
forma de administrar sus asuntos tributarios y legales y finalmente establecer la apertura

al cambio de cada tipo de cliente:

ENCUESTA SOBRE PREFERENCIAS Y DESEOS

SOBRE EL SERVICIO DE CONSULTORIA TRIBUTARIA

1 ) ¢Bajo qué modalidad administra su negocio?

Persona natural ]
Sociedad de hecho ]
Sociedad de derecho ]

2 ) ¢Cuéanto tiempo tiene su negocio en el mercado?

Menos de un afio
De 1 a 3 afios
De 3 a5 afios

De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

Oooooo

3 ) ¢En qué sector de la economia se encuentra?

Comercial
Industrial
Servicios corporativos
Servicios profesionales

NN

¥ SAPAG Chain, Nassir, Preparacion y evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, 4ta Edicién. Pag. 85
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4 ) ¢Cuantas transacciones (compras y ventas) mensuales aproximadamente realiza?

5)

10 )

11 )

Menos de 50 ]
Entre 51y 100 ]
Entre 101 y 500 1
Entre 501 y 1000 O
Més de 1000 ]

¢ QuEé tipo de servicios tributarios estaria dispuesto a contratar?

Presentacién de declaraciones mensuales

Presentacién de anexos transaccionales

Presentacién de declaracién anual de Impuesto a la Renta
Asesoria contable permanente

Planificacion fiscal

Capacitacion

Solicitudes de devolucion de impuestos

Patrocinio y auspicio legal

toooouod

¢Quién lleva su contabilidad?

Contador interno
Contador a medio tiempo
Empresa de servicios contables

0100

¢ Estaria dispuesto a tercerizar su contabilidad?

Si ]
No ]

¢ Conoce qué es la planificacion fiscal?

Si | Siga a la pregunta 9
No O Siga a la pregunta 11
¢Realiza su empresa planificacién fiscal?

Si ] Siga a la pregunta 10
No ] Siga a la pregunta 11

¢Quien realiza la planificacion fiscal de su empresa?

Personal de la empresa (gerencia, planificacion,
administracion, etc.)

Contador interno
Contador externo

Empresa especializada en servicios de asesoria tributaria

O Ug od

¢ Estaria interesado en realizar planificacion fiscal?

Si ]
No L]
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12 )

13 )

14 )

15 )

16 )

17 )

18 )

19 )

¢Ha solicitado la devolucion de impuestos indebida o excesivamente pagados?

Si | Siga a la pregunta 13
No ] Siga a la pregunta 14

La atencién de dicha (s) solicitud (es) ¢ha sido?

Totalmente favorable | Siga a la pregunta 15
Parcialmente favorable I Siga a la pregunta 16
Totalmente desfavorable ] Siga a la pregunta 16

En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales no ha solicitado la devolucion
de impuestos indebida o excesivamente pagados?

Desconocimiento del proceso

Falta de documentacidn de soporte
Temor a entregar informacién al fisco
Cuantias a recuperar muy bajas

gacooo

¢La Administracion Tributaria ha realizado algin proceso de control o determinacion a
su negocio?

Si ] Siga a las preguntas 16 y 17

No J

¢Ha presentado usted reclamos administrativos o recursos de revision a los actos
emitidos por la Administracion Tributaria?

Si ]

No ] Siga a la pregunta 18

¢Ha presentado usted juicios de impugnacion a dichos actos de la Administracién

Tributaria?
Si |
No J Siga a la pregunta 18

En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales no ha utilizado ninguna de
estas vias de impugnacion?

Desconocimiento del proceso
Cuantias a pagar bajas

Temor a entregar informacién al fisco
Evitar extensos tramites

Falta de confianza en el sistema

0 OO0

Cuando necesita asesoria legal en temas mercantiles y tributarios, ¢usted acude siempre
a la misma fuente?

Si |
No U
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20 )

21 )

22 )

¢La mencionada fuente de asesoria es?

Abogado interno

Abogado externo

Estudio juridico

Consultora especializada en dichos temas

N

Siga a la pregunta 22

En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales estaria dispuesto a cambiar de

¢Estaria dispuesto a cambiar la fuente de asesoria legal que utiliza al momento?
Si |

No ]

asesor legal.

Confianza y credibilidad
Costo
Recibir un servicio integral

O U

El resultado de las encuestas es el siguiente:

RESULTADOS DE LA ENCUESTA SOBRE PREFERENCIAS Y DESEOS

1)

2)

3)

SOBRE EL SERVICIO DE CONSULTORIA TRIBUTARIA

¢Bajo qué modalidad administra su negocio?

Persona natural
Sociedad de hecho
Sociedad de derecho

¢ Cuanto tiempo tiene su negocio en el mercado?

Menos de un afio
De 1 a 3 afios
De 3 a5 afios
De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

¢En qué sector de la economia se encuentra?

Comercial
Industrial
Servicios corporativos
Servicios profesionales

CANTIDAD

62
35
14

15
43
29
15

28
19
34
30

%

56%
32%
13%

8%
14%
39%
26%
14%

25%
17%
31%
27%
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4 ) ¢Cuantas transacciones (compras y ventas) mensuales aproximadamente realiza?

Menos de 50 17 15%
Entre 51y 100 35 32%
Entre 101 y 500 40 36%
Entre 501 y 1000 12 11%
Mas de 1000 7 6%

5 ) ¢Qué tipo de servicios tributarios estaria dispuesto a contratar?

Presentacidon de declaraciones mensuales 55 50%
Presentacion de anexos transaccionales 62 56%
Presentacion de declaracion anual de Impuesto

a la Renta 42 38%
Asesoria contable permanente 32 29%
Planificacion fiscal 37 33%
Capacitacion 9 8%
Solicitudes de devolucion de impuestos 13 12%
Patrocinio y auspicio legal 86 7%

6 ) ¢Quién lleva su contabilidad?

Contador interno 42 38%
Contador a medio tiempo 53 48%
Empresa de servicios contables 16 14%

7 ) ¢Estaria dispuesto a tercerizar su contabilidad?

Si 72 65%
No 39 35%

8 ) ¢Conoce qué es la planificacion fiscal?

Si 49 44%
No 62 56%

9 ) ¢Realiza su empresa planificacion fiscal?

Si 39 80%
No 10 20%

10 ) ¢Quien realiza la planificacion fiscal de su empresa?

Personal de la empresa (gerencia, planificacion,

administracion, etc.) 12 31%
Contador interno 9 23%
Contador externo 10 26%
Empresa especializada en servicios de asesoria

tributaria 8 21%

11 ) ¢Estaria interesado en realizar planificacion fiscal?

Si 49 79%
No 13 21%



12 )

13 )

14 )

15 )

16 )

17 )

18 )

19 )

¢Ha solicitado la devolucion de impuestos indebida o excesivamente pagados?

Si 84 76%
No 27 24%

La atencién de dicha (s) solicitud (es) ¢ha sido?

Totalmente favorable 5 6%
Parcialmente favorable 63 5%
Totalmente desfavorable 16 19%

En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales no ha solicitado la devolucion de
impuestos indebida o excesivamente pagados?

Desconocimiento del proceso 5 19%
Falta de documentacién de soporte 13 48%
Temor a entregar informacion al fisco 7 26%
Cuantias a recuperar muy bajas 2 7%

¢La Administracion Tributaria ha realizado algin proceso de control o determinacion a su
negocio?

Si 65 59%
No 46 41%

¢Ha presentado usted reclamos administrativos o recursos de revision a los actos emitidos
por la Administracion Tributaria?

Si 87 78%
No 24 22%

¢Ha presentado usted juicios de impugnacién a dichos actos de la Administracion
Tributaria?

Si 41 37%
No 70 63%

En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales no ha utilizado ninguna de estas
vias de impugnacion ?

Desconocimiento del proceso 12 17%
Cuantias a pagar bajas 9 13%
Temor a entregar informacion al fisco 22 31%
Evitar extensos tramites 14 20%
Falta de confianza en el sistema 13 19%

Cuando necesita asesoria legal en temas mercantiles y tributarios, ¢usted acude siempre a
la misma fuente?

Si 38 34%
No 73 66%
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20 ) ¢La mencionada fuente de asesoria es?

Abogado interno

Abogado externo 42 38%
Estudio juridico 53 48%
Consultora especializada en dichos temas 16 14%

21 ) ¢Estaria dispuesto a cambiar la fuente de asesoria legal que utiliza al momento?

Si 38 34%

No 73 66%
22 ) En orden de preferencia, enliste las razones por las cuales estaria dispuesto a cambiar de

asesor legal.

Confianza y credibilidad 38 34%

Costo 49 44%

Recibir un servicio integral 24 22%

De la tabulacion precedente se puede establecer que casi el 50% el mercado potencial de
la firma consultora esta conformado en por personas naturales que han realizado su
actividad economica entre 3 y 5 afios, estando concentrados la mayoria en el sector de
servicios profesionales y corporativos; del mismo modo, aproximadamente el 68% de
ese mercado realiza entre 50 y 500 transacciones de compras y ventas mensuales,
informacion que es muy importante para determinar la capacidad instalada que debera

tener el proyecto.

Por otra parte fue posible establecer que en promedio, el 74% del mercado tiene
predisposicion a tercerizar los servicios de contabilidad, presentacion de declaraciones,

planificacion fiscal y patrocinio legal en temas tributarios.

De estas cifras es posible determinar que en el segmento de pequefias y medianas
empresas encuestadas en la ciudad de Quito, existe una gran apertura a la contratacion
de los servicios de consultoria tributaria, especialmente en los productos mencionados
previamente, siendo esta la informacion fundamental que servira de base para la
estructuracion del mix de marketing del proyecto, que se desarrollard en el presente

capitulo.
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1.3  ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta es el nUmero de unidades de un producto o servicio que los vendedores estan
dispuestos a vender en determinados precios. El resultado que se pretende obtener de
este andlisis es conocer la oferta existente del servicio de consultoria legal y tributaria
en la ciudad de Quito, a fin de verificar si el servicio que se va a ofrecer al mercado

cumplira con las expectativas de los futuros clientes.

1.3.1 Estructura econémica del mercado

La estructura de mercado dentro de la cual se desarrollara el proyecto es el primer
aspecto a analizar dentro del estudio de la oferta; a fin de conocer, tanto el
comportamiento del mercado de firmas consultoras en el Ecuador, como el ambiente

competitivo en el cual se desenvolvera la firma.

Asi, de las cuatro formas de mercado méas comunes, la competencia monopolistica es el
sistema que mas se ajusta a las caracteristicas del mercado analizado, puesto que ésta se
define como “una organizacién de mercado en la cual se puede encontrar muchas

empresas que venden mercaderias muy similares a la de las demas pero no idénticas,

gracias a esta diferenciacion de productos, los vendedores tienen cierto grado de

10 situacién que se aplica

control sobre los precios que cobran al vender su producto
perfectamente a la industria de las firmas consultoras, ya que como se dijo
anteriormente existe una gran cantidad de competidores que estan dispuestos a ofrecer
un servicio similar, no obstante la existe la posibilidad de otorgar servicios adicionales
que le agreguen valor (programas de seguimiento para cumplir oportunamente las
obligaciones tributarias, puntualidad en el servicio, asesoria integral, atencion en el
domicilio del cliente, etc.), sin que involucren un costo elevado para la empresa pero

que tengan una importante retribucion en téerminos de fidelizar a los clientes.

1 N. GREGORY Mankiw, Principios de economia, Editorial McGraw — Hill, 3ra.Edicién. Madrid, 2004.
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1.3.2 Oferta actual y participantes del mercado

Tal como se mencion6 en el segundo acapite del punto 1.1.2., referente la rivalidad
entre competidores, el mercado de firmas consultoras en el pais esta claramente

segmentado, de acuerdo al siguiente detalle:

- Grandes firmas consultoras, avaladas por sus casas matrices internacionales, las
mismas que buscan prestar sus servicios de auditoria, asesoramiento fiscal, legal,
financiero y en transacciones locales e internacionales a grupos economicos,
multinacionales, corporaciones y empresas grandes. Generalmente el servicio que
prestan a estas empresas es complementario al trabajo realizado por el personal de
planta de las compafiias. Por las caracteristicas propias de este mercado cautivo,

los costos de estos servicios son bastante altos.

En este grupo, existen pocas firmas, que cubren el todo el mercado de las
empresas grandes (éstas son: PriceWaterHouseCoopers, Deloitte & Touche y
Ernst &Young). En este segmento también se encuentran los grandes estudios

juridicos que ofrecen sus servicios de asesoria integral a las empresas petroleras.

- Consultoras medianas que manejan clientes mas pequefios que los anteriores y que
cuentan con una capacidad instalada, (tanto en personal como en infraestructura),
mucho menor que el primer grupo, no obstante también manejan clientes grandes.
(Entre las principales firmas, se encuentran Hansen-Holm & Co., Moran Cedillo,
Moore Stephens Profile, BDO Stern, entre otras.

- Finalmente existen aproximadamente 1.600 empresas y personas naturales que se
dedican a prestar servicios de asesoria contable y tributaria, constituyéndose como

competidores directos de la firma que se encuentra en proyecto.

Segun las bases de datos del Servicio de Rentas Internas, este grupo esta divido en

siete actividades econdmicas relacionadas, que son:
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Cuadro No. 05

DETALLE ACTIVIDAD TOTAL %

Actividades de asesoramiento y representacion conexas. 237 15,06 %
Actividades relacionadas con el asesoramiento fiscal. 44 2,80 %
Actividades relacionadas con la auditoria. 290 18,42 %
Otrqs aE:t|V|dades reIz_amonat_jas con la contabilidad, 679 4314 %
auditoria y asesoramiento fiscal.
Preparacion de declaraciones de ingresos para personas 111 7.05%
y empresas.
Registro contable de_transaccmnes comerciales para a1 2.60 %
empresas u otras entidades.
Actividades relacionadas con la contabilidad 172 10,93 %

TOTAL GENERAL 1.574 100,00 %

FUENTE: Base de datos SRI

Grafico No. 02

! 8
DISTRIBUCION PORCENTUAL OActividades de asesoramiento

DE LOS OFERENTES y representacién conexas

BActividades relacionadas con
el asesoramiento fiscal.

OActividades relacionadas con
3% la auditoria.

OOtras actividades relacionadas
con la contabilidad, auditoria y
18% asesoramiento fiscal.

OPreparacion de declaraciones
de ingresos para personas y
empresas.

ORegistro contable de
transacciones comerciales
para empresas u otras
entidades.

BActividades relacionadas con

& la contabilidad

Con la finalidad de conocer, de mejor manera al mercado, es oportuno dividir a cada
uno de los grupos mencionados anteriormente en personas naturales y juridicas, puesto
que por obvias razones, cada uno de ellos tendra estrategias de posicionamiento

diferentes entre si.
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Cuadro No. 06

SOCIE-

PERSONAS

DETALLE ACTIVIDAD DADES NATURALES TOTAL
Actividades de asesoramiento y representacion
CONEXas 131 106 237
ﬁ;:é;\lndades relacionadas con el asesoramiento 22 22 44
Actividades relacionadas con la auditoria. 68 222 290
Actividades relacionadas con la contabilidad. 172 0 172
Otras actividades relacionadas con la contabilidad,
auditoria y asesoramiento fiscal. 109 679 788
Preparacion de declaraciones de ingresos para 0 2 9
personas y empresas.
Registro contable de transacciones comerciales 0 a1 a1
para empresas u otras entidades.

(30%) (70%) (100%0)

FUENTE: Base de datos SRI

servicio que se pretende brindar al publico.

la informacion inherente al negocio de consultoria:

 _ (L574*10%) — (1.574*1%)

=24

6

(1,96*24}2
n=|—"——
9

n=230

Una vez que se ha establecido la cantidad de oferentes del servicio, es indispensable

conocer ciertas caracteristicas que permitiran realizar un correcto dimensionamiento del

Asi, utilizando el mismo método con el cual se establecid la muestra de la demanda, a

continuacién se presenta el calculo la muestra de los oferentes a quienes se les solicitara

De modo que se procedié a aplicar el siguiente cuestionario a 30 competidores en el

mercado:
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1)

2)

3)

4)

ENCUESTA SOBRE EL SERVICIO DE ASESORIA Y
CONSULTORIA TRIBUTARIA EN LA CIUDAD DE QUITO

¢ Cuanto tiempo tiene su negocio en el mercado?

Menos de un afio
De 1 a 3 afios
De 3 a5 afios

De 5 a 10 afios
Mas de 10 afios

Qodo

De los servicios tributarios enlistados a continuacion, escoja aquellos que son proporcionados
por usted

Presentacion de declaraciones mensuales
Presentacién de anexos transaccionales
Presentacion de declaracion anual de
Impuesto a la Renta

Solicitudes de devolucion de impuestos
mensuales

Planificacion fiscal

Patrocinio y auspicio legal

Asesoria contable permanente

Oooo o goggd

Establezca el porcentaje de participacién que las siguientes actividades, representan para su
empresa

%
%

%

Presentacion de declaraciones mensuales
Presentacidn de anexos transaccionales
Presentacion de declaracion anual de
Impuesto a la Renta

Solicitudes de devolucion de impuestos
mensuales

Planificacion fiscal

Patrocinio y auspicio legal

Asesoria contable permanente

%

%
%
%

OoOod O ood

Indigue cuantos clientes tiene su firma consultora, segun los rangos de ventas anuales detallados
a continuacion

60,000 a 120,000
120,001 a 240,000
240,001 a 500,000
500,001 a 750,000
750,001 a 1,000,000
1,000,001 a 1,250,000
1,250,001 a 1,500,000

Oooooono
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5 ) ¢Cuantos clientes al mes le permite atender la capacidad instalada de su firma/negocio?

Entrely5
Entre 6y 10
Entre 11y 15
Entre 15y 30
Entre 30 y 50
Entre 50 y 100
Més de 100

Oooooono

6 ) ¢Qué forma de cobro utiliza con sus clientes?

Mensualidades

Porcentaje de la cuantia de cada servicio
Las dos anteriores

Otra (Especifique)

HININ

7 ) ¢Cudl es el principal factor que incide en la fijacion del precio de los servicios que proporciona?

Nivel de ventas del cliente

Cantidad de transacciones del cliente

Cuantia del servicio (Reclamo- Determinacion, etc.)
Costo para la firma por proporcionar el servicio
(hora/hombre; demas costos)

Otra (Especifique)

Ooonod

8 ) Segun el rango de ventas de sus clientes, escoja el precio que les a sus clientes por los siguientes
servicios tributarios:

Presentacion de declaraciones mensuales

Presentacion de anexos transaccionales

Presentacion de declaracién anual de Impuesto a la Renta
Solicitudes de devolucion de impuestos mensuales

NIVEL DE VENTAS
DE LOS CLIENTES
(EN DOLARES)

TARIFA
MENSUAL

60,000 a 120,000 Entre 150 y 200
Entre 201 y 300
Entre 301 y 400
Més de 400

120,001 a 240,000 Entre 400 y 500
Entre 500 y 600
Entre 600 y 700
Més de 700

240,001 a 500,000 Entre 600 y 700
Entre 701 y 800
Entre 801 y 900
Més de 900

500,001 a 750,000 Entre 800 y 900
Entre 901 y 1000
Entre 1001 y 1200
Més de 1200

O0obo dobo booo oood
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750,001 a 1,000,000

1,000,001 a 1,250,000

1,250,001 a 1,500,000

9 ) Segun el rango de ventas de sus clientes,
servicios tributarios:

Planificacion fiscal
Patrocinio y auspicio legal
Asesoria contable permanente

60,000 a 120,000

120,001 a 240,000

240,001 a 500,000

500,001 a 750,000

750,001 a 1,000,000

1,000,001 a 1,250,000

1,250,001 a 1,500,000

Entre 1000 y 1200
Entre 1201 y 1400
Entre 1401 y 1600
Mas de 1600

Entre 2000 y 2200
Entre 2201 y 2300
Entre 2301 y 2500
Mas de 2500

Entre 2500 y 3000
Entre 3001 y 3500
Entre 3501 y 4000
Més de 4000

escoja el precio que les a sus clientes por los siguientes

Entre 800 y 1000
Entre 1001 y 1200
Entre 1201 y 1500
Més de 1500

Entre 1200 y 1500
Entre 1501 y 1800
Entre 1801 y 2000
Més de 2000

Entre 1800 y 2000
Entre 2001 y 2200
Entre 2201 y 2500
Més de 2500

Entre 2200 y 2500
Entre 2501 y 2700
Entre 2701 y 3000
Més de 3000

Entre 2700 y 3000
Entre 3001 y 3300
Entre 3301 y 3600
Més de 3600

Entre 3600 y 4000
Entre 4001 y 4400
Entre 4401 y 4800
Més de 4800

Entre 4500 y 5000
Entre 5001 y 5500
Entre 5501 y 6000
Més de 6000

OO0 oo oo o-f

0ooo boboo oooo oo goobo oboo bdgao
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El resultado obtenido de la aplicacion de la encuesta a la muestra seleccionada es el

siguiente:
CANTIDAD %
1 ) ¢Cuéanto tiempo tiene su negocio en el mercado?
Menos de un afio 5 17%
De 1 a 3 afios 6 20%
De 3 a5 afios 9 30%
De 5a 10 afios 7 23%
Mas de 10 afios 3 10%

2) De los servicios tributarios enlistados a continuacién, escoja aquellos que son proporcionados

por usted
Presentacién de declaraciones mensuales 19
Presentacién de anexos transaccionales 20
Presentacién de declaracion anual de
25
Impuesto a la Renta
Solicitudes de devolucion de impuestos 10
mensuales
Planificacidn fiscal 5
Patrocinio y auspicio legal 11
Asesoria contable permanente 16
3) Establezca el porcentaje de participacion que las siguientes actividades, representan para su
empresa
Presentacién de declaraciones mensuales 21%
Presentacién de anexos transaccionales 25%
Presentacién de declaracion anual de
12%
Impuesto a la Renta
Solicitudes de devolucion de impuestos 11%
mensuales
Planificacion fiscal 8%
Patrocinio y auspicio legal 9%
Asesoria contable permanente 13%
100%
4) Indique cuantos clientes tiene su firma consultora, en cada uno de los rangos de ventas anuales
detallados a continuacion
TOTAL CLIENTES % PROMEDIO
POR RANGO POR RANGO
60,000 a 120,000 72 33% 5
120,001 a 240,000 49 23% 3
240,001 a 500,000 29 13% 2
500,001 a 750,000 22 10% 2
750,001 a 1,000,000 20 9% 2
1,000,001 a 1,250,000 14 6% 1
1,250,001 a 1,500,000 10 5% 1
216 100% 16
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5)

6)

7))

8)

¢Cuéantos clientes al mes le permite atender

firma/negocio?

Entrely5
Entre 6y 10
Entre 11y 15
Entre 15y 30
Entre 30 y 50
Entre 50 y 100
Mas de 100

¢ Qué forma de cobro utiliza con sus clientes?

Mensualidades

Porcentaje de la cuantia de cada servicio
Las dos anteriores
Otra (Especifique)

la CAPACIDAD

INSTALADA de

corBEvNuow

10%
17%
23%
37%
13%
0%
0%

0%
0%
100%
0%

su

¢Cudl es el principal factor que incide en la fijacion del precio de los servicios que

proporciona?

Nivel de ventas del cliente
Cantidad de transacciones del cliente

Cuantia del servicio (Reclamo- Determinacion, etc.)

Costo para la firma por proporcionar el servicio (hora/hombre; demas

costos)

Otra (Especifique)

(- oo o ©

30%
20%
27%

23%
0%

Segun el rango de ventas de sus clientes, escoja el precio que les a sus clientes por los siguientes

servicios tributarios:

Presentacién de declaraciones mensuales
Presentacién de anexos transaccionales

Presentacién de declaracién anual de Impuesto a la Renta
Solicitudes de devolucion de impuestos mensuales

NIVEL DE VENTAS
DE LOS CLIENTES
(EN DOLARES)

60,000 a 120,000

120,001 a 240,000

240,001 a 500,000

500,001 a 750,000

TARIFA

Entre 150 y 200
Entre 201 y 300
Entre 301 y 400
Més de 400

Entre 400 y 500
Entre 500 y 600
Entre 600 y 700
Més de 700

Entre 600 y 700
Entre 701 y 800
Entre 801 y 900
Més de 900

Entre 800 y 900
Entre 901 y 1000

Entre 1001 y 1200

Mas de 1200

= =
comols ~ruwoX

»

12

30%
43%
17%
10%

37%
27%
23%
13%

33%
20%
27%
20%

20%
17%
40%
23%
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750,001 a 1,000,000

1,000,001 a 1,250,000

1,250,001 a 1,500,000

Entre 1000 y 1200
Entre 1201 y 1400
Entre 1401 y 1600
Mas de 1600

Entre 2000 y 2200
Entre 2201 y 2300
Entre 2301 y 2500
Mas de 2500

Entre 2500 y 3000
Entre 3001 y 3500
Entre 3501 y 4000
Mas de 4000

10%
30%
33%
27%

23%
30%
33%
13%

13%
43%
27%
17%

9 ) Segln el rango de ventas de sus clientes, escoja el precio que les a sus clientes por los siguientes

servicios tributarios:

Planificacion fiscal
Patrocinio y auspicio legal
Asesoria contable permanente

60,000 a 120,000

120,001 a 240,000

240,001 a 500,000

500,001 a 750,000

750,001 a 1,000,000

1,000,001 a 1,250,000

1,250,001 a 1,500,000

Entre 800 y 1000
Entre 1001 y 1200
Entre 1201 y 1500
Mas de 1500

Entre 1200 y 1500
Entre 1501 y 1800
Entre 1801 y 2000
Mas de 2000

Entre 1800 y 2000
Entre 2001 y 2200
Entre 2201 y 2500
Mas de 2500

Entre 2200 y 2500
Entre 2501 y 2700
Entre 2701 y 3000
Mas de 3000

Entre 2700 y 3000
Entre 3001 y 3300
Entre 3301 y 3600
Mas de 3600

Entre 3600 y 4000
Entre 4001 y 4400
Entre 4401 y 4800
Mas de 4800

Entre 4500 y 5000
Entre 5001 y 5500
Entre 5501 y 6000
Mas de 6000

17%
33%
30%
20%

13%
47%
30%
10%

23%
20%
40%
17%

11%
25%
46%
18%

23%
17%
27%
33%

13%
20%
43%
23%

27%
20%
37%
17%
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De los resultados obtenidos a través de la encuesta aplicada a los oferentes del servicio
de asesoramiento contable y tributario es posible concluir que aproximadamente el 30%
de las personas naturales y sociedades encuestadas han formado parte del mercado
analizado entre 3 y 5 afios, lo cual implica que en el periodo de vida del proyecto serd

posible alcanzar un posicionamiento en el mercado.

Del mismo modo se puede establecer que entre el 63% y 83% del mercado se dedican a
la preparacion y presentacion de declaraciones mensuales y anuales, asi como de anexos
transaccionales; debiendo indicarse que los oferentes dedican el 60% de su tiempo a la
realizacion de dichas actividades. Por otra parte, del 17% de empresas que realizan
actividades de planificacion fiscal, le dedican tan solo el 8% de su tiempo para
efectuarlo, lo cual indica que a todas luces, este servicio no esta siendo debidamente
cubierto.

Paralelamente, como parte del conocimiento del mercado, fue necesario averiguar a
cuantos clientes les permite atender la capacidad instalada de los competidores,
pudiendo concluirse que el 60% de los oferentes puede atender entre 11 y 30 clientes; y,
de este porcentaje, el 33% registra un nivel de ventas anuales de entre US $ 60.000 y
US $.120.000 y el 23% vende hasta US $ 240.000 anuales.

Finalmente, se obtuvo informacion acerca del precio de los servicios que prestan los
competidores, con la finalidad de que los valores sobre los cuales se hagan las
proyecciones de ventas sean reales. Del mismo modo, se conocié que el mercado
maneja dos formas de cobro por sus servicios, los cuales también seran utilizados en el
proyecto y su mecanismo sera detallado en el acépite correspondiente a la estrategia

comercial.

1.4 DEMANDA INSATISFECHA

La demanda insatisfecha de un bien o servicio se establece a través de la comparacion
de los datos obtenidos, tanto de la oferta como de la demanda actual del mismo. De este
analisis se puede obtener un balance, que reflejaria un mercado saturado al cual no es
factible ingresar o bien se puede encontrar una brecha desatendida la cual representa el

mercado potencial del proyecto.
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De este modo, si se utiliza la forma tradicional para calcular la demanda insatisfecha de
un mercado, ésta seria la siguiente:
DI = demanda — oferta
Demanda _ insatifecha =12.512 -1.574
Demanda _ insatifecha =10.938

Sin embargo, la lectura que podria darse a este calculo es que existe una relacion uno a
uno entre los miembros del mercado, es decir que cada consultor tiene un solo cliente,
lo cual en la realidad no sucede, ya que existen competidores que tienen una mayor
participacion y posicionamiento de mercado que otros, lo cual obedece a aspectos como

la confianza, fidelidad con la marca, precio, antigiiedad en el mercado, entre otros.

Por lo expuesto, considerando que los demandantes del servicio constituyen una
poblacion demasiado extensa y diversa, como se pudo demostrar en la encuesta que se
aplico a la muestra seleccionada; para efectos del presente trabajo, se ha considerado
pertinente calcular la brecha de clientes insatisfechos, a partir de la informacion

proporcionada por los demas oferentes del mercado.

De este modo, segun las encuestas, los 30 competidores analizados tienen 216 clientes
en total, con un promedio de 16 clientes cada uno; lo cual significa que para cubrir un
mercado compuesto por 12.511 demandantes, serian necesarios 1.738 oferentes; por lo
que, considerando que solo existen 1.574 asesores y consultores tributarios en la ciudad
de Quito, existe una demanda insatisfecha de 164 clientes; y, en consecuencia, el

mercado permite el ingreso de 10 nuevos competidores al inicio del proyecto.

Es procedente indicar que a pesar de este célculo, como se ha mencionado en reiteradas
ocasiones, es posible entrar en el mercado de firmas consultoras, utilizando una
estrategia de diferenciacion en el servicio, la cual estara basada en el conocimiento y
experiencia de los consultores en el ambito legal tributario. No obstante, para efectos de
cuantificar la clientela de la firma y por esta via las ventas del proyecto se partira de una

cartera de 16 contribuyentes.
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15 ESTRATEGIA COMERCIAL

De lo expuesto en los numerales anteriores, es indispensable estructurar la estrategia
comercial del proyecto, la cual abarca cuatro decisiones fundamentales que deben
tomarse en la formulacion del proyecto, ya que de aqui parten las proyecciones de

ingresos y gastos que va a tener la empresa.

Esta teoria consiste utilizar una serie de herramientas para alcanzar las metas fijadas a
través de su combinacion o mezcla. Por ello, se lo puede definir como el uso selectivo
de las diferentes variables de marketing para alcanzar los objetivos empresariales. Fue
Jerome MCCARTHY quien aproximadamente en 1960, lo denomind la teoria de las
“Cuatro pes”, ya que utiliza cuatro variables, cuyas iniciales en inglés empiezan con
esa letra, asi: Product - Producto, Place - Distribucion o Venta, Promotion — Promocion

y Price - Precio.

Cada uno de estos elementos, estara condicionado, en parte, por los tres restantes, ya
que, el precio que se defina, la promocién elegida y los canales de distribucidn
seleccionados, dependeréan directamente de las caracteristicas del producto.*

1.5.1 Producto

De esta forma, las lineas de productos que se ofreceran en la firma consultora son de

dos tipos:

-> Consultoria tributaria

- Asesoria y colaboracion en la elaboracion de declaraciones y anexos
- Seguimiento para cumplimiento de obligaciones tributarias

- Asesoria y administracion contable

- Solicitudes de devolucién de impuestos

- Capacitacion

' SAPAG Chain, Nassir, Preparacion y evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, 4ta Edicion. Pag. 63
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> Asesoria legal

- Consultoria permanente y planeacidn fiscal anual

- Acompafiamiento en procesos de determinacion tributaria

- Patrocinio y representacion en procesos de peticiones, reclamos y
recursos administrativos y judiciales.

- Atencion a comunicaciones de las autoridades de control

- Asesoria legal en aspectos empresariales, tales como tramites societarios,

laborales, etc.

1.5.2 Precio

Una vez que se han establecido las dos lineas de productos que ofrecerd la firma

consultora, es necesario fijar sus precios, siendo este el punto mas critico de la estrategia

comercial, ya que determinara el nivel de ingresos y la rentabilidad del proyecto. Es asi

que la firma manejara dos formas de cobro, las cuales dependeran de la linea de

producto, asi:

Para el caso de consultorias tributarias se definira una tarifa mensual que debera ser

cancelada por el cliente.

Para calcular las tarifas mensuales del servicio es necesario dividir al mercado en
funcion de los niveles de ventas de los clientes, ya que este factor revela de cierto
modo la problematica y la cantidad de trabajo que tiene cada tipo de cliente
generara. Igualmente, con este criterio, es posible obtener la cantidad de clientes que
tiene cada segmento del mercado, porcentaje que se aplicard en cada afio de

duracion del proyecto.

El valor base del tarifario de servicio (US $ 225,00) es el resultado de un anélisis de
los precios de mercado vigentes, confirmado con las encuestas aplicadas a los
oferentes del servicio; debiendo indicarse que se realiz6 un promedio entre los dos

precios mas comunes reportados por la muestra encuestada.
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De este modo, a continuacion se presenta el tarifario que se utilizara en la

proyeccion de ventas de la firma consultora:

Cuadro No. 06

NIVEL DE VENTAS DISTRIBUCION TARIFA
DE LOS pLIENTES DE MERCADO 2008 MENSUAL

(EN DOLARES) # CLIENTES %

60,000 a 120,000 3.688,78 29% 225.00
120,001 a 240,000 3.630,03 29% 500.00
240,001 a 500,000 2.840,34 23% 700.00
500,001 a 750,000 1.066,55 9% 1,050.00

750,001 a 1,000,000 623,26 5% 1,500.00
1,000,001 a 1,250,000 389,93 3% 2,350.00
1,250,001 a 1,500,000 272,86 2% 3,500.00

12.511,75 100,00%

Para efectos del andlisis financiero, se considerara un crecimiento del precio
equivalente al 6%, correspondiente al aumento por inflacion registrado en el primer
semestre de 2008; y, por otra parte, el crecimiento del mercado o de la cantidad de
demandantes del servicio, el cual, como se indico anteriormente asciende al 8.6%

anual.

Por otra parte, para los servicios de asesoria legal se establecera un porcentaje sobre
cuantia del proceso solicitado, es decir, si se trata del patrocinio de un reclamo
administrativo de impugnacion de un acto de determinacién el porcentaje se aplicara
al ahorro buscado por la empresa; vy, si se habla de una solicitud de devolucion de
impuestos indebida o excesivamente pagado, el cliente debera cancelar el mismo

porcentaje por el dinero recuperado.

Esta estructura de cobro se utiliza en el mercado de firmas consultoras y estudios
juridicos, variando el precio en funcion del tipo y tamafio del contribuyente, es decir
de la cantidad de informacion que se debe procesar y entregar a la Administracion

Tributaria.

Con la finalidad de proyectar los ingresos que se obtendran por esta linea de

producto, se ha estructurado la tabla de precios que se detalla a continuacion:
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Cuadro No. 07

NIVEL DE VENTAS DISTRIBUCION ANTIA
DE LOS CLIENTES DE MERCADO (2008) (2%52 AHory | PRECIO COSTO
(EN DOLARES) #CLIENTES| % RECUP) ) (aprox.)
60,000 A 120,000 3.688,78 29% 30.000,00 4,00% 1,250.00
120,001 A 240,000 3.630,03 29% 60.000,00 3,00% 1,750.00
240,001 A 500,000 2.840,34 23% 125.000,00 2,00% 2,250.00
500,001 A 750,000 1.066,55 9% 187.500,00 1,50% 2,750.00
750,001 A 1,000,000 623,26 5% 250.000,00 1,50% 3,450.00
1,000,001 A 1,250,000 389,93 3% 312.500,00 1,50% 4,400.00
1,250,001 A 1,500,000 272,86 2% 375.000,00 1,50% 5,500.00
1251175 | 100,00%

Considerando que segun el articulo 37 de la Codificacion de la Ley de Régimen
Tributario Interno?, la tarifa de Impuesto a la Renta vigente en el pais corresponde
al 25%, en la tabla precedente se ha establecido la cuantia el ahorro o recuperacion
antes mencionados, a dicha tarifa impositiva, multiplicada por el valor superior del

rango de ventas de los clientes.

Paralelamente, se determind el porcentaje que se aplicard a cada rango, bajo los
mismos criterios establecidos para la otra linea de productos de la firma, estos son la

complejidad y cantidad de informacion que se deba analizar.

Por ultimo, el costo final establecido en la Gltima columna del cuadro precedente, es
el resultado de multiplicar la cuantia por el precio (expresado en porcentaje); v,
luego de compararlo con los precios del mercado obtenidos a través de la encuesta
aplicada a los oferentes del servicio, se establecié el precio detallado en dicho
tarifario. Igualmente, a efectos de proyectar los ingresos provenientes de esta linea
de productos, se considerd dicho costo por el porcentaje de clientes demandantes
que se encuentran en cada rango, segun el siguiente ejemplo realizado con los
valores del afio 2008, el detalle de los siguientes afios, se encuentra en el Anexo No.

02.
Cuadro No. 08

P Afo 0 - 2008
PS(E)T/EEIEIEL\OSN TARIFA # CLIENTES VENTAS
ANUAL POR RANGO TOTALES
60,000 A 120,000 1,250.00 1 1,250.00
120,001 A 240,000 1,750.00 2 3,500.00
240,001 A 500,000 2,250.00 2 4,500.00

12 Codificacion de la Ley de Régimen Tributario Interno, publicada en el Suplemento del Registro Oficial
No. 63 del 13 de junio de 2007.
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500,001 A 750,000 2,750.00 1 2,750.00

750,001 A 1,000,000 3,450.00 0 -

1,000,001 A 1,250,000 4,400.00 0 -

1,250,001 A 1,500,000 5,500.00 0 -
21,350.00 6 12,000.00

Cabe indicar que, a efectos de proyectar los ingresos, durante los 5 afios de vida del

proyecto, tanto la tarifa anual como los costos establecidos para cada rango de

clientes no variard, sino que el incremento de este rubro en el anélisis financiero del

proyecto estara dado por el crecimiento de clientes o demandantes del servicio.

1.5.3 Promocidn

Consciente de que para que un negocio, cualquiera sea éste, tenga el éxito esperado, es

muy importante dar a conocer a los clientes potenciales, las caracteristicas y cualidades

de los productos o servicios que se prestan. De este modo, se han escogido los

siguientes medios de comunicacion para promocionar la firma consultora:

e Un mes de publicidad en radio a horas pico en la mafiana y tarde.

e Spots promocionales en los sistemas de comunicacion por plasma instalados en

las estaciones del trolebus.

e Publicidad masiva via correo electronico, sobre la base de la adquisicion de

bases de datos.

e Alquiler de banners en las paginas Web de las camaras de comercio,

construccién, etc.

1.5.4 Distribucién o venta

Por tratarse de un servicio especializado, no existe la necesidad de utilizar canales de

distribucion, puesto que la firma realizara directamente las consultorias para las que sea

contratada.
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CAPITULO Il

1. PROPOSITO Y ALCANCE

La factibilidad técnica es el estudio que compara y evalua las alternativas mas
adecuadas provenientes del objeto del proyecto, para alcanzar sus objetivos; de este
modo, el presente capitulo abarcara aspectos que van desde la constitucién legal de la
empresa, la infraestructura humana y tecnoldgica necesaria para la operacion del
negocio, los procesos de la firma y la evaluacion financiera de los flujos futuros de la

consultora.
2.  ESTUDIO TECNICO CORPORATIVO
Una vez que se ha obtenido la informacion concerniente al mercado y a su
funcionamiento, es necesario detallar el procedimiento legal que se debe seguir para
constituir un firma consultora, asi como desarrollar la estructura corporativa de la firma
consultora, en aspectos como procesos, infraestructura, personal, tecnologia, etc.

2.1 Ingenieria del proyecto
El objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la empresa. Desde la definicion de
la estructura juridica, la localizacion y tamafio dptimo de la firma, descripcion de los
procesos, hasta las necesidades de equipos y personal.

2.1.1 Constitucion de la empresa

a) Marco legal
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El primer aspecto que debe considerarse para el desarrollo del proyecto y para verificar
la factibilidad de crear una firma consultora, es el marco legal al cual estara sometida la

empresa, tanto en la etapa de constitucion como en la de operacion.

Una decision basica que debera tomarse en la etapa de formacion del proyecto sera
adoptar la figura juridica que mejor se adapte a las actividades propias del tipo de
negocio. En esta etapa es indispensable conocer ciertas caracteristicas, derechos y
obligaciones que se adquieren ante la Ley y la sociedad al establecer una empresa de

ésta categoria.

Es asi que, por el tipo de servicios que va a ofrecer el proyecto, es posible que en un
inicio funcione como un grupo de personas naturales, que trabajen bajo la modalidad de
consultores individuales y honorarios profesionales, no obstante con el objetivo de
proyectar la imagen de seriedad y formalidad que necesita una firma consultora, desde
un principio se constituird una compariia de responsabilidad limitada, de acuerdo a lo

estipulado en el articulo 5 de la Ley de Consultoria™ que dispone: ... Las compafifas

consultoras nacionales s6lo pueden constituirse como compafiias en hombre colectivo o

de responsabilidad limitada y sus socios deberan reunir los requisitos establecidos en

el articulo siguiente...”” (el subrayado me pertenece).

La Ley de Consultoria establece como limitacién en la constitucion de la empresa
debido a que cada uno de los socios deben ser profesionales calificados y registrados
individualmente, por ende no es factible emitir y comercializar las acciones de la

compafiia, situacion que si es plenamente posible en el caso de las sociedades anonimas.

Dicho esto, es procedente indicar ciertos aspectos que se deben tomar en cuenta al
constituir una compafiia de responsabilidad limitada, de acuerdo con lo establecido en la

Seccion V de la Ley de Compaifiias:

e EIl nombre.- En este tipo de comparfiias puede consistir en una razén social, una

denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Superintendencia

13 ey de Consultoria, publicada en el Registro Oficial No. 136, del 24-11-89
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de Compaiiias, en coordinacién con el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual
- IEPI.

Solicitud de aprobacion.- La presentacion al Superintendente de Compafiias o0 a su
delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la compaiiia, a
las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la aprobacion del

contrato constitutivo.

Numeros minimo y maximo de socios.- La compaiiia se constituira con dos socios,
como minimo o con un maximo de quince y si durante su existencia juridica llegare

a exceder este numero debera transformarse en otra clase de compafiia o disolverse.

Capital minimo.- El capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es de
cuatrocientos dolares de los Estados Unidos de América. El capital debera
suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada
participacion.

Cumplimiento de otros requisitos en razén del objeto social: Compafiias
consultoras.- Esta clase de comparfiias debera adoptar, exclusivamente, el régimen
juridico de la compariia de responsabilidad limitada o el de la compafiia en nombre
colectivo, conforme a lo dispuesto en el articulo 5 de la Ley de Consultoria,
publicada en el R. O. 136 de 24 de febrero de 1989 y en consecuencia, su objeto
deberd contraerse Unicamente a la actividad consultora, en cualquiera de sus
manifestaciones. Los socios de este tipo de compafiia deberan acreditar titulo
profesional conferido por un instituto de educacion superior del pais o del
extranjero, siempre que, en este Ultimo caso, haya sido revalidado en el Ecuador

(articulo 6 de la Ley de Consultoria).
El origen de la inversion: Si en la constitucion de la compafiia invierten personas

naturales o juridicas extranjeras es indispensable que declaren el tipo de inversion

que realizan, esto es, extranjera directa, subregional o nacional, en los términos de la
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Decision 291 de la Comision del Acuerdo de Cartagena, publicada en el Suplemento
del R. O. 682 de 13 de mayo de 1991. **

b) Procedimiento para iniciar actividades:

Para poder empezar a prestar los servicios de consultoria la empresa debe cumplir las

siguientes formalidades:

e En la Superintendencia de Companiias: Se debe realizar la reserva del nombre de
la firma, posteriormente se elabora la minuta con los estatutos de la empresa, la cual
sera sometida a la debida autorizacion en la Superintendencia, la misma que sera
publicada con la correspondiente Resolucion. Hecho esto se procede a elevar a

escritura publica ante un notario.

e En el Registro Mercantil del canton correspondiente: Previo a esta inscripcion se
debe realizar una publicacion de un extracto de la escritura en la prensa y se debe
nombrar al representante legal de la compafiia, a fin de que tanto el nombramiento,

como la escritura de constitucion consten en el Registro Mercantil.

e En el Servicio de Rentas Internas: Una vez que se ha constituido y registrado
debidamente a la empresa, esta debera inscribirse en el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), dentro de los 30 dias siguientes al de su constitucion o

iniciacion real de sus actividades, segun el caso.™

Hasta el mes de agosto de 2008, las empresas consultoras estaban obligadas a
inscribirse en Asociacion de Compafiias Consultoras del Ecuador (ACCE) y en la
Secretaria Técnica del Comité de Consultoria; no obstante, por mandato de la Asamblea
Nacional Constituyente ya no es necesario inscribirse en ningin 6rgano colegiado para

ejercer actividad profesional alguna. Del mismo modo, con la promulgacion de la nueva

14 . - N . . o
Instructivo Societario para la constitucion, aumento de capital y mas actos de las compaiifas

mercantiles sometidas al control de la Superintendencia de Compafiias. Octubre 2006. Publicado en
WWWV.SUpercias.gov.ec.

1> Articulo 4 de la Codificacion 2004-022 de la Ley del RUC publicada en el Suplemento R. O. 398,
12-V111-2004
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Ley de Contratacion Publica, la Secretaria Tecnica del Comité de Consultoria dejo de
existir; por lo tanto, estos requisitos ya no son necesarios para el funcionamiento de la

firma.

2.2  Localizacion 6ptima

Uno de los principales factores que deben analizarse al momento de crear una empresa
es la localizacion geografica que ésta tendra. En empresas industriales esta decision se
debe tomar sobre la base de factores como la distancia de la planta con proveedores,
clientes y fuentes de insumos, las condiciones naturales que rigen en las distintas zonas
del pais, como el clima, los niveles de contaminacion y desechos, las comunicaciones,
carreteras, vias férreas y rutas aéreas, entre otros; no obstante por tratarse de una
empresa de servicios, esta decision es mucho mas sencilla puesto que solo debe
considerarse la cercania con las instituciones de control en las cuales se realizaran los

tramites de los clientes de la firma.

Desde este punto de vista, es preciso que la firma cuente con una oficina que proyecte la
imagen de profesionalismo, seriedad y confianza a sus clientes, la cual debera estar
situada en el sector norte de Quito, en el perimetro comprendido, en el sentido sur —
norte por las avenidas Colén y Naciones Unidas y en el sentido este — oeste por las

avenidas Eloy Alfaro y 10 de Agosto, es decir en el centro financiero de la ciudad.

2.3  Tamaiio optimo

La demanda es uno de los factores mas importantes para condicionar el tamafio de un
proyecto. El tamafio propuesto solo puede aceptarse en caso de que la demanda sea

claramente superior a dicho tamario.

De este modo, para efectos del proyecto, se alquilara una oficina de minimo setenta (70)
metros cuadrados, dentro de los cuales se puedan instalar dos oficinas de tamafio
mediano, de seis a ocho estaciones de trabajo para analistas, una sala de reuniones, un

archivo y una sala de espera, de acuerdo al siguiente esquema:
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2.4 Recursos humanos

De los puntos tratados previamente se desprende la necesidad de estimar la cantidad y

nivel profesional del personal que laboraré en la firma.

Asi, por tratarse de asesoria tributaria, es indispensable contar con especialistas legales
gue cuenten con una contraparte contable y financiera de modo que la firma pueda

ofrecer un servicio integral a sus clientes.

Para atender la demanda insatisfecha del mercado de firmas consultoras, se debe contar
con por lo menos dos profesionales en cada area, los cuales podran tener diferentes
niveles de conocimientos, en funcién de lo cual se asignaran responsabilidades y por

ende las remuneraciones correspondientes.

Cabe indicar que absolutamente todos sueldos de los empleados de la firma serén
variables, en funcion del nivel de ventas; asi, los consultores senior tendran ingresos
correspondientes al 1% de las ventas, en tanto que la remuneracion de los analistas
junior estara en el orden del 0.5% del mismo valor. Unicamente el sueldo del personal

administrativo sera un gasto fijo.

A continuacion se presenta un esquema muy simple de jerarquizacion de la firma:
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2.5  Recursos tecnolégicos

Como se ha mencionado, implementar una empresa de servicios es bastante mas
sencillo que la creacion de una industria puesto que no se necesita invertir mucho dinero
en maquinaria, equipos y demas recursos tecnoldgicos, por el contrario si es

indispensable adquirir programas o software que faciliten el trabajo de la consultora.

Dicho esto, a continuacion se detallan los equipos necesarios para la prestacion del

servicio:

e 4 computadores de escritorio

e 3 computadores portatiles

e Software legal

e Software contable - auditoria

e Software para administrar bases de datos por cliente
e 6 teléfonos

e 1 fax

e 1 proyector de imagen — infocus

e 1 impresora laser
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2.6 Procesos de la cadena de valor

Porter (1987) define el valor como la suma de los beneficios percibidos que el cliente
recibe menos los costos percibidos por él al adquirir y usar un producto o servicio. La
cadena de valor es esencialmente una forma de andlisis de la actividad empresarial
mediante la cual descomponemos una empresa en sus partes constitutivas, buscando

identificar fuentes de ventaja competitiva en aquellas actividades generadoras de valor.

Esa ventaja competitiva se logra cuando la empresa desarrolla e integra las actividades
de su cadena de valor de forma menos costosa y mejor diferenciada que sus rivales. Por
consiguiente la cadena de valor de una empresa estd conformada por todas sus

actividades generadoras de valor agregado y por los margenes que éstas aportan.
De este modo, el mapa de procesos de la cadena de valor de la firma consultora esta

conformada por tres macro procesos, en torno a los cuales gira la actividad de asesoria

tributaria:

Asesoria Asesoria
Comercializacién tribiutaria tribiutaria
CONTABLE LEGAL

C
L
|
Py E
R £ | Recursos humanos | N
0 T
C A | Compras y servicios generales | E
Ep S
S | Financiero |
(e}
° Y
S o | Desarrollo de procesos y productos |

2.6.1 Procesos que generan valor

a) Comercializacion de productos y servicios

Este macroproceso consiste en dar a conocer los productos de la firma, capacitar a los

vendedores y crear alianzas estratégicas con empresas de servicios integrales para que
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se conozca el funcionamiento completo de los programas y sus servicios con el fin de
atraer nuevos clientes y fidelizar a los antiguos.
. Publicidad

Consiste en hacer publicaciones de interés para el cliente promoviendo anuncios en las
asociaciones de servicios a socios (camaras, gremios, etc.), asi como disefiando

campanias publicitarias por correo directo, radio, etc.

= Ventas

Consiste en la venta tanto de paquetes de servicio de asesoria tributaria permanente, asi

como de servicios legales especificos.

b)  Asesoria tributaria contable

El macroproceso tiene como principal funcion llevar la contabilidad de los clientes, con
todas las tareas que esto conlleva, por ejemplo el manejo de facturas de compras y
ventas, preparacion de declaraciones y anexos, control de crédito tributario, solicitudes

de devoluciones de impuestos (en los casos que aplique).

Adicionalmente, como su nombre lo indica, debe asesorar a los clientes en lo referente a

los métodos contables mas apropiados para cada cliente.

c) Asesoria tributaria legal

La asesoria legal esta orientada por su parte al patrocinio de clientes en todo tipo de
tramites administrativos, sean estos solicitudes, peticiones, reclamos, recursos de

revision, juicios de impugnacion, etc.

Por la naturaleza de la materia tributaria los conocimientos legales y contables
mantienen una estrecha relacion puesto que el primero regula el funcionamiento del
segundo. Desde este punto de vista la asesoria legal también esta dada por la planeacion
fiscal, lo cual no es otra cosa que la utilizacion e interpretacion del marco juridico

vigente, de la forma mas favorable para el cliente. Esta practica es muy utilizada a nivel
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de las grandes corporaciones, pero muy poco aplicada por los pequefios contribuyentes,
en gran medida por su desconocimiento del tema.

2.6.2 Procesos de apoyo
Como en toda organizacion, para que los procesos que generan valor puedan llevarse a
cabo es indispensable contar con procesos de apoyo igualmente eficientes y flexibles
que los principales. Entre los procesos de apoyo estan:

a) Administracién de recursos humanos

Capacita y supervisa los conocimientos técnicos del personal con la finalidad de

mantener la filosofia de calidad y servicio al cliente.

b) Comprasy servicios generales

Se encarga del abastecimiento e inventario de la firma, asi como el control de los

servicios que ésta requiere.

c) Administracion financiera

Apoyara a los principales procesos en las actividades de administracion de la

organizacion, como facturacion, cobranzas, manejo de personal, contabilidad, etc.

d) Disefo de procesos y productos

Este proceso esta orientado a la busqueda de la informacién sobre la demanda del
cliente y la creacion de servicios que puedan satisfacer las necesidades de los usuarios

actuales y potenciales de los productos de la firma.

Considerando que la empresa gira alrededor del cliente, este proceso inicia identificando
primero que es lo que el cliente necesita, sus gustos, sus preferencias en base al servicio
que se puede entregar asi se plantean las mejores alternativas en disefio de paquetes para

el cliente.
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3.  ESTUDIO FINANCIERO

El analisis financiero busca determinar si el proyecto contara con los fondos suficientes
para iniciarlo y después para su adecuada operacion y mantenimiento. Para evaluar la
factibilidad financiera de un estudio, se requiere realizar proyecciones en el futuro.
Estas proyecciones analizan si una organizacion estard en capacidad de afrontar las

necesidades financieras de un proyecto en el largo plazo.

El analisis de factibilidad financiera también incluye la decision de si los beneficiarios
van o no poder pagar por los bienes y servicios, una vez implementado el proyecto. En
resumen, el andlisis financiero debe determinar no solo que beneficios financieros se
generaran por el proyecto, sino también que costos financieros se necesitaran para

alcanzar dichos beneficios y quien o quienes lo cubriran.

Es necesario evaluar si los origenes de fondos del proyecto cubren las diferentes
necesidades de usos sobre el tiempo. Los origenes de fondos incluyen ingresos por
operaciones y préstamos; y por otra parte, los fondos son usados para inversiones,

operacion y mantenimiento del proyecto y para servicios financieros. *°

3.1. ORIGEN DE FONDQOS DEL PROYECTO

De lo expuesto se desprende que es indispensable analizar el origen de los fondos del
proyecto, puesto que este concepto permitird a los administradores de la firma tener un

panorama claro de las fuentes de financiamiento que ésta tendra.

3.1.1 Financiamiento

Para la mayoria de los proyectos existen basicamente tres fuentes de financiamiento
que, si se analizan desde el punto de vista contable, se veran reflejadas en el pasivo, en
el patrimonio y en los ingresos operacionales que constan en el Estado de resultados del

proyecto, los cuales son analizados a profundidad a continuacion:

% programa Ejecutivo de Administracién y Evaluacion de Proyectos, presentado por la Escuela de Negocios de
Maastricht, Holanda al Instituto de Desarrollo Econémico del Banco Mundial. Copyright MCMLXXXV
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a. Endeudamiento

La principal fuente de financiamiento para el inicio y la operacion de cualquier negocio
es el endeudamiento con terceros y dicho con mas precision, en el Ecuador esta fuente

no es otra que la banca.

Este mecanismo de financiamiento de proyectos tiene ciertas ventajas, como lo son la
gran cantidad de bancos y productos financieros que éstas ofrecen, asi como amplios
plazos de pago de los créditos otorgados; no obstante las instituciones del sistema
financiero exigen el cumplimiento de muchos requisitos y ademas de las altas tasas de

interés que se deben cubrir al acceder a estos préstamos.

Otra fuente importante de financiamiento para las empresas suele ser el crédito que
otorgan los proveedores de bienes y servicios; sin embargo por ser la firma consultora,

una empresa de servicios, esta fuente no sera muy utilizada.

Como se menciond, el endeudamiento con terceros es registrado contablemente como
un pasivo del proyecto, que servira en su mayoria para adquirir los activos fijos que se

utilizaran en el funcionamiento de la firma.

b.  Capital propio

Por su parte, el aporte de capital de los socios constituye la segunda fuente de
financiamiento de un proyecto, este rubro es sumamente importante dentro de un

negocio puesto que representa la propiedad que los aportantes tienen sobre la firma.

Adicionalmente, como se explicd en el estudio técnico del proyecto, para crear el tipo
de firmar requerido, la Ley de Consultoria prevé que los socios, necesariamente deberan
ser profesionales calificados y registrados individualmente, es decir que el retorno sobre
la inversion realizada sera el resultado de la productividad y administracién eficiente del

negocio.
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Los aportes de los socios son registrados contablemente en el patrimonio de la empresa
y tendran como destino cubrir la parte inicial de las inversiones y ademas financiar el

capital de trabajo de la firma.

C. Estructura de financiamiento

Una vez establecidas las necesidades de inversion del proyecto, a continuacion se

detalla la estructura de financiamiento del mismo:

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

DETALLE USD. %
DEUDA BANCARIA 10,000.00 56.03%
CAPITAL PROPIO 7,846.00 43.97%
TOTAL DEL FINANCIAMIENTO 17,846.00 100%

El aspecto mas importante dentro del andlisis de la estructura de capital es el costo que
este le significara al proyecto. Esta tasa es conocida como costo promedio ponderado de
capital (kp) y seré el porcentaje que se utilizard mas adelante para descontar los flujos

futuros del proyecto. Este costo se puede obtener a través de la siguiente metodologia:

a) Para estimar la tasa de rendimiento del capital propio, en primer lugar se considerar
el factor beta, con la finalidad de atribuirle el riesgo sectorial al capital propio. Para
lo cual se ha utilizado el riesgo de la industria de firmas consultoras en los Estados

Unidos que para el mes de agosto de 2008 fue de 1.28."

Con este dato es posible establecer el costo del capital propio, en los siguientes

términos, para lo cual se utiliza la siguiente formula®;
ke =rf + g(rm - rf)
ke = 9.59% +1.28 (8.40%)

ke = 20.34%

7 www.damodaran.com
8 SAPAG Chain, Nassir, PREPARACION Y EVALUACION DE PROYECTOS, Mc Graw Hill, 4ta
Edicion. Pag. 335
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Donde:

(Risk free por sus siglas en ingles): La tasa libre de riesgo es la cotizacién de
los bonos global a 10 afios al 31 de agosto de 2008. Este valor incluye el

Rf indice de riesgo de los Bonos de los Mercados Emergentes (EMBI, por su
sigla en inglés), desarrollado por la firma calificadora JP Morgan, al 31 de
agosto de 2008.

B (Beta sectorial por riesgo): Valor obtenido del estudio estadistico de varias

industrias al 31 de agosto de 2008.

(Market risk por sus siglas en ingles): La tasa de riesgo de mercado fue
Rm obtenida de la publicacién anual realizada por Roger Ibbotson, a cerca de los
costos del capital en el mercado.*

Es oportuno relacionar el valor obtenido como tasa de rendimiento esperada por los
accionistas, la cual fue obtenida sobre la base de informacion internacional, con la
situacion actual del Ecuador; esto se logra comparando el rendimiento que
proporcionara la firma consultora con el que cualquier otra inversion en el mercado

local pueda ofrecer, debiendo el analista financiero escoger la mas conveniente.

Asi por ejemplo, si el socio consultor decidiera invertir igual cantidad de dinero en un
papel bancario, no obtendria un rendimiento superior al 7%%; por lo que,
necesariamente el proyecto debe ofrecerle una rentabilidad superior. Del mismo modo,
si se realizara la inversion en un negocio con un riesgo aproximado del 32% como en el
presente caso®!, la rentabilidad esperada debera ser igual o superior al porcentaje
establecido.

En conclusion, la tasa de rendimiento del 20,34% calculada previamente, si es coherente
con la realidad nacional y puede ser utilizada en el calculo de la tasa de descuento del

proyecto.

b) Por su parte la tasa de interés (kd) que se tomara para efectos del proyecto es de
11.74%, que corresponde a la tasa activa referencial (TAR), establecida por el
Banco Central del Ecuador para el segmento “Comercial - PYMES™ al 31 de agosto
de 2008, menos el 36,25% correspondiente al beneficio fiscal y a la participacion
laboral generados por el gasto financiero que disminuye estas obligaciones que el
proyecto debera asumir, siendo lo correcto es utilizar la tasa de interés real, esto es
sin escudos fiscales:

91BBOTSON, Roger, COST OF CAPITAL YEARBOOK. Stadistic for SIC Code 3. IBBOTOSON ®

20 www.bce fin.ec

21 \Ver Andlisis de riesgo que se presenta en el numeral 4 del presente capitulo, correspondiente a la
evaluacién financiera del proyecto.
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kd =11.74% * (1 - 36,25%)

kd=7.48%

Con estos datos es posible establecer el costo promedio ponderado del capital (WACC

por sus siglas en inglés) del proyecto de creacidn de una firma consultora, a través de la

siguiente formula

WACC = Kd(1-T)

CALCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL (Kp)

D + Ke

E

D+E

D+E

VALOR % TASA COSTO
\iLEs | PARTICIPACION | NOMINAL | PONDERADO

CONCEPTO USD DE CADA DE DE CADA

: FUENTE INTERES FUENTE

1 2 3=1x2

DEUDA BANCARIA 10,000.00 56.03% 7.48% 4.19%
CAPITAL PROPIO 7,846.00 43.97% 20.34% 8.94%
TOTAL DEL FINANCIAMIENTO 17,846.00 100.00% Kp 13.14%

3.12

Ingresos por operacion del negocio

Finalmente, los ingresos provenientes de la operacion del negocio, es decir de las ventas

que se realicen, constituiran la tercera fuente de financiamiento de la firma; este rubro

sera el unico que dependa de la gestion propia del negocio y serd el principal insumo de

los flujos de efectivo proyecto.

Las ventas del negocio estaran dadas por las dos lineas de producto detalladas en el

punto 1.5.1 del Capitulo I del presente estudio, asi como el esquema de precios que se

detallé en el punto 1.5.2 de mismo capitulo, el cual se resume asi:

Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afio 5
CONCEPTO
2009 2010 2011 2012 2013
Demanda total de clientes para el proyecto 17 19 20 22 24
Numero de clientes por consultoria tributaria 1 12 13 14 15
Nimero de clientes por asesoria legal 6 7 7 8 9
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Por consultoria tributaria 69,900.00 87,450.00 112,921.80 | 122,912.85 | 140,892.43
Por asesorias legales 12,000.00 14,450.00 16,100.00 16,700.00 18,950.00
Ventas totales 81,900.00 101,900.00 129,021.80 | 139,612.85 | 159,842.43

Es pertinente recordar que las ventas crecen en dos sentidos, estos son el precio del
servicio que registra un aumento anual del 6%; y, por otra parte, la cartera de clientes,

crece a un ritmo del 8.6% anual.

3.2 USO DE FONDOS DEL PROYECTO

Del mismo modo, en todo proyecto se deben realizar desembolsos de dinero, que son
necesarios para el funcionamiento del mismo. Asi, es necesario indicar que existen
egresos que pueden prorratearse a lo largo de la vida del proyecto y otros que, al igual
que en los ingresos, corresponden a la operacion del negocio.

3.2.1 Inversiones previas a la puesta en marcha del proyecto

Es indispensable realizar inversiones en ciertos activos fijos, los cuales permitiran que
el proyecto pueda ejecutarse. Igualmente se debera invertir en activos intangibles, tales
como la constitucién de la empresa, la creacion de la marca, gastos pre operativos y de
instalacion y puesta en marcha, etc. Estos desembolsos, se conocen como costos

hundidos, ya deben realizarse independientemente de sus rendimientos futuros.

Las inversiones son recuperadas a lo largo de la vida del proyecto, a través de las
cuentas de amortizaciones y depreciaciones, a las cuales se las conoce como costos
virtuales, es decir que se tratan y tienen el efecto de un costo sin serlo. Para calcular el

monto de los cargos, se deberan utilizar los porcentajes autorizados por la ley tributaria.

En el presente caso, las inversiones que se realizaran son:

[CANTIDAD| VALOR (USD) | TOTAL (UsD) |

Muebles y enseres

Teléfonos 6 30.00 180.00
Fax 1 100.00 100.00
Proyector de imagen — infocus 1 1,000.00 1,000.00
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Equipo de computo

Computadores de escritorio 4 600.00 2,400.00
Computadores portatiles 3 1,000.00 3,000.00

Impresoras 1 500.00 500.00

Software contable — auditoria 1 1,000.00 1,000.00

Software informacion por cliente 1 500.00 500.00
Constitucion de la compafiia 3.000,00 3.000,00

TOTAL INVERSION 11.680.00

3.2.2 Capital de trabajo

El capital de trabajo de un proyecto es el dinero que éste necesita para llevar a cabo su
propdsito y cumplir con sus objetivos. Representa el capital adicional con que hay que
contar para que empiece a funcionar una empresa; esto significa que hay que financiar
la primera produccién antes de recibir los ingresos, también se puede obtener créditos a
corto plazo, algunos servicios y proveedores. Asi, el capital de trabajo estd compuesto

por los siguientes costos:

a. Costos operativos

Tradicionalmente los costos operativos o de produccion estan dados por los tres
componentes del costo, que son: materia prima, mano de obra y gastos indirectos de
fabricacion; no obstante para el caso de las empresas de servicios, como lo es la firma
consultora de la que trata el proyecto, la materia prima o insumo a procesar, no tiene

incidencia econdémica puesto que lo que se procesara seré la informacién de los clientes.

El segundo componente del costo operativo es la mano de obra, la cual en el presente
caso estd conformada por los analistas juridicos y contables que procesaran las
transacciones realizadas por los clientes de la firma, convirtiéndolas en el producto final

que se presentard a la Administracion Tributaria.

CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
2009 2010 2011 2012 2013
Nivel junior
NUmero de analistas 2 3 3 4 4
Sueldo mensual por persona (USD.) 409.50 509.50 645.11 698.06 799.21
Sueldo anual total (USD.) 9,828.00 18,342.00 23,223.92 33,507.08 38,362.18
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Nivel senior

NUmero de asociados 2 2 2 2 2
Sueldo mensual por persona (USD.) 819.00 1,019.00 1,290.22 1,396.13 1,598.42
Sueldo anual total (USD.) 19,656.00 | 24,456.00 | 30,965.23 33,507.08 38,362.18
COSTO MANO DE OBRA
29,484.00 | 42,798.00 | 54,189.16 67,014.17 76,724.37
DIRECTA
Finalmente, los gastos indirectos estdn compuestos por los sueldos del personal
administrativo, comercial y gerencial de la firma, los pagos de servicios basicos tales
como agua, luz, teléfono, internet, limpieza, gastos de oficina en general, pagos de
condominio, etc.
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CONCEPTO
2009 2010 2011 2012 2013
Gerente general ( nUmero) 1 1 1 1 1
Sueldo mensual por persona (USD.) 819.00 1,019.00 1,290.22 1,396.13 1,598.42
Sueldo anual total (USD.) 9,828.00 12,228.00 | 15482.62 | 16,753.54 | 19,181.09
Asistente administrativa ( nimero) 1 1 1 1 1
Sueldo mensual por persona (USD.) 250.00 265.00 280.90 297.75 315.62
Sueldo anual total (USD.) 3,000.00 3,180.00 3,370.80 3,573.05 | 3,787.43
SUELDOS DE ADMINISTRACION
Y OFICINAS 12,828.00 15,408.00 | 18,853.42 | 20,326.59 | 22,968.52
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
CONCEPTO
2009 2010 2011 2012 2013
Costo mensual servicios corporativos 2,640.00 2,719.20 2,800.78 2,884.80 2,971.34
COSTO ANUAL SERVICIOS 31,680.00 32,63040| 33,609.31| 34,617.59| 35,656.12
DETALLE MENSUAL DE SERVICIOS Valor (US $)
SERVICIOS BASICOS (AGUA, LUZ, TELEFONO) 500.00
ALQUILER DE SOFTWARE LEGAL ACTUALIZADO (4 LICENCIAS) 600.00
TELEFONIA CELULAR 100.00
INTERNET 250.00
ALARMA Y MONITOREO 50.00
LIMPIEZA 170.00
SERVICIO DE PUBLICIDAD Y COMERCIALIZACION 200.00
ARRIENDO DE OFICINA 700.00
ALICUOTA DE CONDOMINIO 70.00
TOTAL 2,640.00

b. Costos de venta

Como se menciond anteriormente, para la comercializacién de los productos de la firma,

se contratara una agencia de publicidad, rubro que fue incluido en el detalle de gastos

precedente.
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C. Costos de financiamiento

Son los intereses que se deben pagar en relacion a capitales obtenidos en préstamos. Un

capital prestado puede tener usos muy diversos y no hay porqué cargarlo a un area

especifica. La ley tributaria permite cargar estos intereses como costos deducibles de

impuestos.

Para efectos del proyecto, el crédito bancario sera de cinco afios, durante los cuales se

mantendra el siguiente esquema de pago:

CONCEPTO Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
2009 2010 2011 2012 2013
Capital pendiente de pago 10,000.00 8,417.75 6,649.74 4,674.17 2,466.66
Pagos de principal 1,582.25 1,768.01 1,975.57 2,207.50 2,177.08
Tasa de interés : % 11.74% 11.74% 11.74% 11.74% 11.74%
Valor de los intereses (USD.) 1,174.00 988.24 780.68 548.75 289.59

Con esta informacidn, a continuacion se desarrolla el requerimiento de capital de trabajo

necesario para el proyecto:

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

CALCULO DEL REQUERIMIENTO DE CAPITAL DE TRABAJO

EN MILES DE DOLARES

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
CONCEPTO

2009 2010 2011 2012 2013
1.- COSTOS OPERATIVOS
SUELDOS MANO DE OBRA DIRECTA 29,484.00 42,798.00 54,189.16 67,014.17 76,724.37
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 12,828.00 15,408.00 18,853.42 20,326.59 22,968.52
SERVICIOS CORPORATIVOS POR PAGAR 31,680.00 32,630.40 33,609.31 34,617.59 35,656.12
REQUERIMIENTO DE EFECTIVO ANUAL 73,992.00 90,836.40 106,651.88 121,958.35 135,349.01
REQUERIMIENTO DE EFECTIVO
MENSUAL 6,166.00 7,569.70 8,887.66 10,163.20 11,279.08
2.- SALDO EN CUENTAS POR COBRAR
VENTAS x VENTAS A CREDITO 57,330.00 71,330.00 90,315.26 97,729.00 111,889.70
TOTAL ANUAL INVERTIDO EN CUENTAS
POR COBRAR 57,330.00 71,330.00 90,315.26 97,729.00 111,889.70
PLAZO MEDIO DE C TAS POR COBRAR 30 30 30 30 30
(DIAS)
TOTAL INVERTIDO EN EL PLAZO DE
CUENTAS POR COBRAR 4,777.50 5,944.17 7,526.27 8,144.08 9,324.14
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3.- REQUERIMIENTOS DE CAPITAL DE TRABAJO : RESUMEN

COSTOS OPERATIVOS 6,166.00 7,569.70 8,887.66 10,163.20 11,279.08
INVERSION EN CUENTAS POR COBRAR 4,777.50 5,944.17 7,526.27 8,144.08 9,324.14
TOTAL DEL REQUERIMIENTO DEL

CAPITAL DE TRABAJO 10,943.50 13,513.87 16,413.93 18,307.28 20,603.23
VARIACION DEL CAPITAL DE TRABAJO - 2,570.37 2,900.06 1,893.35 2,295.95
VARIACION DEL CAP. TRABAJO (%) - 19.02% 17.67% 10.34% 11.14%

Como resumen de los calculos presentados anteriormente, es necesario presentar los

costos y el financiamiento del proyecto, en el siguiente esquema, debiendo indicarse que

para efectos de esta estimacion, no se debe considerar la inversion en cuentas por cobrar

puesto que no es un desembolso real de efectivo al iniciar el proyecto, razén por la cual

solo se incluyen los costos operativos de la firma.

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

COSTO Y FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
EN MILES DE DOLARES

CONCEPTO VALOR PORCENTAJE
A.- COSTO DEL PROYECTO
A1 INVERSION FIJA : 8,680.00 49%
MUEBLES Y ENSERES 1,280.00 %
EQUIPO DE COMPUTO 7,400.00 41%
A.2 ACTIVOS DIFERIDOS 3.000,00 17%
GASTOS DE CONSTITUCION 3.000,00 17%
A.3 COSTOS OPERATIVOS 6,166.00 35%
SUELDO MENSUAL MOD 2,457.00 14%
SUELDO MENSUAL ADMINISTRATIVOS 1,069.00 6%
SERVICIOS CORPORATIVOS 2,640.00 15%
[TOTAL DEL COSTO DEL PROYECTO 17,846.00 100%

d. Punto de equilibrio

Dentro del calculo del capital de trabajo, es importante analizar el punto de equilibrio

del proyecto, técnica util para estudiar las relaciones entre los costos fijos, los costos

variables, y los beneficios. EI punto de equilibrio es el nivel de produccion en el que son

exactamente iguales los beneficios por ventas a la suma de los costos fijos y variables.

65




Es fundamental en todo proyecto y mas aun, en un negocio en marcha, conseguir el
equilibrio entre costos y gastos, puesto que Unicamente superado este nivel, es posible
obtener utilidades y por ende tener la rentabilidad esperada. Por lo tanto, a continuacién
se encuentra el calculo del punto de equilibrio del proyecto:

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

EN MILES DE DOLARES

CONCEPTO Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
2009 2010 2011 2012 2013
COSTO VARIABLE TOTAL
Mano de obra directa 29,484 42,798 54,189 67,014 76,724
Mano de obra indirecta 9,828 12,228 15,483 16,754 19,181
TOTAL 39,312 55,026 69,672 83,768 95,905
COSTO FIJOTOTAL
Depreciaciones 2,595 2,595 2,595 128 128
Amortizaciones 600 600 600 600 600
Su_el_dos de administracion y 3,000 3,180 3371 3,573 3,787
oficinas
Servicios corporativos 31,680 32,630 33,609 34,618 35,656
Gastos financieros 1,174 988 781 549 290
TOTAL 39,049 39,993 40,955 39,467 40,461
VENTAS TOTALES 81,900 101,900 129,022 139,613 159,842
Costo fijo / Ventas totales 48% 39% 32% 28% 25%
1.- PUNTO DE EQUILIBRIO CONTABLE
En miles de délares 75,094 86,942 89,034 98,668 101,153
Como porcentaje de las 91.69% 85.32% 69.01% | 70.67% | 63.28%
ventas totales
'(V'o/:‘)rge” de seguridad contablel g 579, 14.68% 3099% | 29.33% | 36.72%
2.- PUNTO DE EQUILIBRIO EN EFECTIVO
En miles de délares 68,950 79,997 82,089 96,848 99,333
Como porcentaje de las 84.19% 78.51% 63.62% 69.37% 62.14%
ventas totales
Margen de seguridad en 15.81% 21.49% 36.38% 30.63% 37.86%
efectivo (%)
3.- PUNTO DE EQUILIBRIO EN EFECTIVO INCLUIDO EL SERVICIO DE LA DEUDA
En miles de délares 71,993 83,841 86,383 102,367 104,776
Como porcentaje de las 87.90% 82.28% 66.95% 73.32% 65.55%
ventas totales
Margen de seguridad en 12.10% 17.72% 33.05% 26.68% 34.45%
efectivo (%)
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3.3 ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOQOS

Los estados financieros son una representacion financiera estructurada de la posicion
financiera y las transacciones realizadas por una empresa. El objetivo de los estados
financieros de propdsito general es proveer informacién sobre la posicion financiera,
resultados de operaciones y flujos de efectivo de una empresa que sera de utilidad para
un amplio rango de usuarios en la toma de sus decisiones econémicas. Los estados
financieros también presentan los resultados de la administracion de los recursos
confiados a la gerencia. Para cumplir con este objetivo, los estados financieros proveen
informacidn relacionada a la empresa sobre: activos, pasivos, patrimonio, ingresos y

gastos, incluyendo ganancias y pérdidas; y flujos de efectivo.

Esta informacidn, junto con otra informacién en las notas a los estados financieros,
ayuda a los usuarios a pronosticar los flujos de efectivo futuros de la empresa y en
particular la oportunidad y certeza de la generacion de efectivo y equivalentes de

efectivo.?

a. Balance General

El balance general o estado de situacion financiera es un informe contable que ordena
sistematicamente las cuentas de activo, pasivo y patrimonio, determinando la posicion
financiera de la empresa en un momento dado. El balance general muestra el valor real

de la empresa hacia el final de un periodo contable.

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
BALANCE GENERAL PROYECTADO
EN MILES DE DOLARES

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CONCEPTO
2008 2009 2010 2011 2012 2013
ACTIVOS
Activo corriente 4,846.00 10,034.74 15,847.84 28,793.47 37,754.79 51,271.55
Caja - bancos 4,846.00 5,257.24 9,903.67 21,267.20 29,610.70 41,947.41
Cuentas por cobrar - 4,777.50 5,944.17 7,526.27 8,144.08 9,324.14

*2 Norma Ecuatoriana de Contabilidad NEC No. 01 publicada en el Registro Oficial 273 del 09/09/1999
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Activo fijo neto 6.085,33 3.490,67 896,00 768,00 640,00
Muebles y enseres 1.152,00 1.024,00 896,00 768,00 640,00
Teléfonos 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Fax 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Proyector de imagen 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
(-) Depr. Acum. Muebles -128,00 -256,00 -384,00 -512,00 -640,00
y enseres
Equipo de computo 4.933,33 2.466,67 - - -
Computador de escritorio 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00
Computadores portatiles 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Impresoras 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Software contable - 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
auditoria
fﬁm’:re informacion por 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
(-) Depreciacion acum. -2.466,67 -4.933,33 -7.400,00
Equipo de computo
Activo diferido 3.000,00 2.400,00 1.800,00 1.200,00 600,00 -
Gastos de constitucion 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
(-) Cuota de amortizacion - -600,00 -1.200,00 -1.800,00 -2.400,00 -3.000,00
TOTAL ACTIVO 7,846.00 18,520.07 21,138.51 30,889.47 39,122.79 51,911.55
PASIVOS
Pasivo a LP 8,417.75 6,649.74 4,674.17 2,466.66 289.59
Préstamos por pagar 8,417.75 6,649.74 4,674.17 2,466.66 289.59
TOTAL PASIVO 8,417.75 6,649.74 4,674.17 2,466.66 289.59
PATRIMONIO
Utilidades acumuladas - - 2,256.33 6,642.76 18,369.30 28,810.12
Capital social 7,846.00 7,846.00 7,846.00 7,846.00 7,846.00 7,846.00
Utilidad del ejercicio - 2,256.33 4,386.44 11,726.54 10,440.82 14,965.84
TOTAL PATRIMONIO 7,846.00 10,102.33 14,488.76 26,215.30 36,656.12 51,621.97
ITOTAL PAS + PAT 7,846.00 18,520.07 21,138.51 30,889.47 39,122.79 51,911.55

b. Estado de Pérdidas y Ganancias

Es el informe contable que presenta en forma ordenada las cuentas de rentas, costos y
gastos, preparado a fin de medir los resultados y la situacion econdmica de una empresa
durante un periodo determinado. La finalidad del andlisis del estado de resultados o de
pérdidas y ganancias es calcular la utilidad neta anual, de la cual se desprenderan los
flujos netos de efectivo del proyecto.
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PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO
EN MILES DE DOLARES

CONCEPTO Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
2009 2010 2011 2012 2013
Ventas netas 81,900.00 101,900.00 129,021.80 139,612.85 | 159,842.43
Costos de operacion 32,078.67 45,392.67 56,783.82 67,142.17 76,852.37
Costo de la mano de obra directa 29,484.00 42,798.00 54,189.16 67,014.17 76,724.37
Costos indirectos: 2,594.67 2,594.67 2,594.67 128.00 128.00
Gasto depreciacion de muebles y enseres 128.00 128.00 128.00 128.00 128.00
Gasto depreciacion de equipo de computo 2,466.67 2,466.67 2,466.67 - -
Utilidad bruta en ventas 49,821.33 56,507.33 72,237.98 72,470.68 82,990.06
Gastos de administracion y ventas 45,108.00 48,638.40 53,062.73 55,544.18 59,224.64
Sueldos de administracion y oficinas 12,828.00 15,408.00 18,853.42 20,326.59 22,968.52
Servicios corporativos 31,680.00 32,630.40 33,609.31 34,617.59 35,656.12
Amortizacion de gastos de constitucion 600.00 600.00 600.00 600.00 600.00
Utilidad en operacion 4,713.33 7,868.93 19,175.25 16,926.50 23,765.42
Intereses o gastos financieros 1,174.00 988.24 780.68 548.75 289.59
Utilidad antes de participacion laboral 3,539.33 6,880.69 18,394.57 16,377.75 23,475.84
15 % de participacion laboral 530.90 1,032.10 2,759.19 2,456.66 3,521.38
Utilidad antes de impuesto a la renta 3,008.43 5,848.59 15,635.38 13,921.09 19,954.46
25 % de impuesto a la renta 752.11 1,462.15 3,908.85 3,480.27 4,988.61
UTILIDAD NETA 2,256.33 4,386.44 11,726.54 10,440.82 14,965.84
c. Estado de flujo de efectivo
La Norma Ecuatoriana de Contabilidad NEC No. 3 establece que la informacion sobre
flujos de efectivo es util para proveer al usuario de los estados financieros bases para
evaluar la habilidad de la empresa para generar efectivo y equivalentes de efectivo y las
necesidades de la empresa para utilizar esos flujos de efectivo®
PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS
CONCEPTO Afo 0 Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 ARo0 5
2008 2009 2010 2011 2012 2013
Utilidad neta - 2,256.33 4,386.44 11,726.54 10,440.82 |  14,965.84
Depreciaciones y amortizaciones - 3,194.67 3,194.67 3,194.67 728.00 728.00
Gasto financiero - 1,174.00 988.24 780.68 548.75 289.59
Valor residual activos fijos - - - - - 640.00
Inversion inicial -11,680.00 - - - - -
Capital de trabajo -6,166.00 - - - - -
FLUJO DE CAJA NOMINAL | -17,846.00 6,624.99 8,569.35 15,701.88 11,717.57 | 16,623.43

%* Norma Ecuatoriana de Contabilidad NEC No. 03 publicada en el Registro Oficial 273 del 09/09/1999
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4. EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

La evaluacion financiera es la parte final de toda la secuencia de analisis de la
factibilidad de un proyecto. En este punto ya se ha determinado la posibilidad de
ingresar al mercado, se ha encontrado un lugar éptimo para la localizacién del proyecto;
y, se conocerd las utilidades probables de operacion pero alin no se sabra si la inversién
es econdmicamente rentable; razén por la cual, la técnica financiera ha desarrollado
varios mecanismos para evaluar la rentabilidad de los proyectos, los cuales tienen como

base los ingresos futuros descontados.

El objetivo de descontar los flujos de caja futuros proyectados es entonces determinar
si la inversion en estudio rinde mayores beneficios que los usos de alternativa de la
misma suma de dinero requerida por el proyecto®. De los métodos que utilizan flujos

descontados, las mas utilizadas son las que se desarrollan a continuacién:

4.1 Valor actual neto (VAN)

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la
inversion inicial; sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial
equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos
necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en ese

momento (tiempo 0).

Asi, la formula que se utiliza para calcular el Valor Actual Neto (VAN), es la
siguiente®:
FNE FNE? FNE"

— + — + () + -
a+i)'  @+i)? (1+i)"

VAN = (-) Inversioninicial. +

* SAPAG Chain, Nassir, Preparacion y evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, 4ta Edicion. Pag. 295
% BACA Urbina, Gabriel, EVALUACION DE PROYECTOS, Mc Graw Hill, Tercera Edicion, Pag. 165
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De aqui que, una vez obtenidos los flujos netos de efectivo del proyecto de creacion de

una firma consultora en aspectos legales y tributarios, el VAN del mismo es:

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS

4.2 Tasa interna de rendimiento (TIR)

CONCEPTO Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
2009 2010 2011 2012 2013
FLUJO DE CAJA OPERATIVO
NOMINAL 6,624.99 8,569.35 15,701.88 11,717.57| 16,623.43
TASA PERTINENTE DE
DESCUENTO - % 13.14% 13.14% 13.14% 13.14% 13.14%
FACTOR DE VALOR ACTUAL A
LA TASA Kp 0.88 0.78 0.69 0.61 0.54
VALOR ACTUAL DE LOS
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS 5,855.72 6,694.80 10,842.66 7,151.81 8,967.97
SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJA
ACTUALIZADOS 39,512.96
COSTO (INVERSION) DEL PROYECTO -17,846.00
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 21,666.96

La Tasa Interna de Rendimiento o Retorno es aquella tasa de descuento que hace que el

VAN sea igual a cero; esta tasa iguala la suma de los flujos descontados a la inversién

inicial. Se llama tasa interna de rendimiento porque supone que el dinero que se gana

afio con afo se reinvierte en su totalidad. Es decir es la tasa de rendimiento generada en

su totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversién.?

Para obtener la TIR existen varios métodos como el de interpolacion o la aplicacion de

una formula matematica que cumple con el objetivo previsto; no obstante, una vez el

origen de los datos son los flujos netos de efectivo comparados con la tasa de descuento

prevista para el proyecto, que como se indicé en el literal ¢) del punto 3.1.1 del presente

capitulo, que presenta el costo promedio ponderado del capital, en base a lo cual se

obtiene el siguiente valor:

2 1bidem
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PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS

Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
CONCEPTO 2009 2010 2011 2012 2013
VALOR ACTUAL DE LOS
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS 6,624.99 8,569.35 15,701.88 11,717.57 16,623.43
TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (%) 31.28%

La tasa interna de retorno es aceptable, en tanto en cuanto supere a la tasa de descuento
de los flujos. En el presente caso, los flujos estan descontados al 14,00% v, el retorno

del proyecto es del 28,64%, este método confirma la factibilidad financiera del mismo.
4.3 Periodo de recuperacion (Payback)

Mide el nimero de periodos necesarios para cubrir los montos de inversion, utilizando
los datos del flujo de caja. La decision depende de si el periodo de recuperacion es
menor al tiempo predeterminado de reposicidn; en este caso, menos de cinco afios. Este
método utiliza el método de interpolacién entre el Gltimo periodo que registra un flujo
acumulado negativo y el primer periodo con flujo acumulado positivo; sin embargo para
obtener el tiempo exacto de recuperacion se aplica la siguiente formula®’:

pl
pl-p2

PB=pl+

6,694.80
10,842.66 - 6,694.80

PB= 2+

PB = 2.38 afios

4.4 Relacion beneficio / costo (B/C)

Representa uno de los criterios integrales de evaluacion, mostrando la cantidad de
dinero que se percibe por cada unidad monetaria utilizada (inversion y operacion),
expresado como valores actualizados, entre la sumatoria de los costos, también

actualizados, generados en toda la vida Gtil del proyecto. La tasa de descuento a utilizar

2 UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR, Guia de Estudios Didactica de la asignatura PREPARACION Y
EVALUACION DE PROYECTOS Il, para el periodo académico Octubre 2007 a Marzo 2008. Pags. 32 - 33
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es la misma que para el calculo del VAN 2. En este anélisis, si la relacién beneficio /

costo es mayor que la unidad (B/C >1) se justifica realizar el proyecto; asi, la

factibilidad de crear una firma consultora en aspectos legales y tributarios, vista desde

este indicador es:

_ Sumatoria de los flujos de caja actualizados

B/C

~ Costo (inversion y operacion) del proyecto

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS

CONCEPTO Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
2009 2010 2011 2012 2013
FLUJO DE CAJA OPERATIVO
NOMINAL 6,624.99 8,569.35 15,701.88 11,717.57| 16,623.43
TASA PERTINENTE DE
DESCUENTO : % 13.14% 13.14% 13.14% 13.14% 13.14%
FACTOR DE VALOR ACTUAL A
LA TASA Kp 0.88 0.78 0.69 0.61 0.54
VALOR ACTUAL DE LOS
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS 5,855.72 6,694.80 10,842.66 7,151.81 8,967.97
SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS 39,512.96
COSTO (INVERSION) DEL PROYECTO 17,846.00
RELACION BENEFICIO / COSTO (B/C) 2.38

En resumen, sobre la base de los resultados obtenidos en con los métodos de evaluacion

de proyectos planteados, es claro que el proyecto de creacién de una firma consultora es

viable y econdmicamente rentable.

. ] VALOR CRITERIO DE DECISION

INDICES DE EVALUACION OBTENIDO |PROYECTO|[PROYECTO

VIABLE [NO VIABLE
VALOR ACTUAL NETO (VAN) (En miles de USD. ) 21,666.96 X -
RELACION BENEFICIO / COSTO (En veces) 2.21 X -
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) (%) 31.28% X -
PERIODO REAL DE RECUPERACION (PRR) (Afios) 2.38 X -

4.5 Analisis de razones financieras

28 |bidem.

73




Existen técnicas que no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo y que no
estan relacionadas en forma directa con el analisis de la rentabilidad econdémica, sino

con la evaluacion financiera y de la eficiencia operativa del proyecto.

Este estudio implica métodos de calculo e interpretacion de resultados financieros para
analizar el desempefio del proyecto. Se parte de los datos consignados en el Balance
General y en el Estado de Resultados, siendo posible obtener cinco categorias basicas,
que son: liquidez, actividad, deuda, rentabilidad y mercado. Las tres primeras miden el
riesgo del proyecto; las de rentabilidad evalan la utilidad del mismo y las de mercado

consideran el riesgo v la rentabilidad al mismo tiempo.?*

Dicho esto, es preciso indicar que para efectos del proyecto Unicamente se analizaran las
razones de liquidez, deuda y rentabilidad, puesto que las razones de actividad y mercado
pueden variar de acuerdo a la politica que decida seguir la administracion del proyecto,

asi, a continuacién se presentan las razones financieras aplicables al proyecto analizado:

LIQUIDEZ
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CONCEPTO 2009 2010 2011 2012 2013
1) Circulante: Act. Corr./Pas. Corr. No aplica No aplica No aplica No aplica No aplica
2) Acida: (Act.Corr-Inv)/Pas. Corr. No aplica No aplica No aplica No aplica No aplica
3) Capital de trabajo: Act. Corr- 13,195 19,281 28,709 36,048 47,515
Pas. Corr.

Estos tres indices reflejan la capacidad que tendra el proyecto para satisfacer las

obligaciones que se van contrayendo en el corto plazo.

Para efectos del presente estudio, las razones de liquidez circulante y &cida no son
aplicables por cuanto se prevé que todos los pasivos corrientes seran liquidados al cerrar
el ejercicio y el siguiente afio se partird sin obligaciones pendientes de pago. Por lo
tanto, todo el activo corriente, conformado por caja y cuentas por cobrar; servira para

que el proyecto pueda afrontar todas sus necesidades de dinero durante cada periodo de

2 GITMAN J. Lawrence, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, Pearson, Décima
Edicion, Pag. 48-49
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tiempo. Siendo importante destacar la tendencia constante y sostenida que registra la

liquidez del proyecto.
Visto de otra forma, el capital de trabajo, que ya fue ya fue abordado en el punto 3.2.2.
del presente capitulo, se encuentra mas resumido y expresa el valor disponible para

poder llevar a cabo la actividad corriente de la firma.

Gréaficamente, estos indices muestran el siguiente movimiento:

Capital de Trabajo
50,000
/0
40,000 =
I 30,000 .
20,000 Y
10,000 4
2009 2010 2011 2012 2013
ENDEUDAMIENTO
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
CONCEPTO
2009 2010 2011 2012 2013
1 gcet‘f\‘jﬁ Total / Total de 45.45% 31.46% 15.13% 6.30% 0.56%
2) Deuda Total / Patrimonio 0.83 0.46 0.18 0.07 0.01
3) Cobertura de deuda 240.36% 310.91% 569.68% 425.13% 673.92%

En primer indicador refleja la cantidad de activos (inversiones) del proyecto esta
financiada por terceros, lo cual quiere decir que para el presente caso, el grado de
apalancamiento financiero es medio, ya que la deuda contraida se destind a la compra
de activo fijo que representa un poco mas del 40% del activo total. Asi, gracias a la
rentabilidad del proyecto, el endeudamiento se reduce constante y progresivamente,

situacion que habla muy bien del desarrollo del proyecto.

Visto de forma inversa, la relacion deuda - patrimonio refleja que el capital invertido

por los accionistas es suficiente para satisfacer la deuda adquirida; y, debido a que la
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deuda se reduce y a su vez las utilidades son reinvertidas, al final del proyecto, las dos

fuentes de financiamiento casi son iguales.

Por otra parte la razon de cobertura de deuda, no es mas que la capacidad de
cumplimiento de las cuotas de los préstamos otorgados para la realizacion del proyecto,
pudiendo establecerse que la operacién del negocio podréa ser cubierta con el excedente
de capital de trabajo mostrado en el analisis anterior, de modo que el flujo de caja

supera ampliamente a las cuotas de deuda por pagar.

RENTABILIDAD

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

CONCEPTO 2009 2010 2011 2012 2013
1) Rentabilidad sobre activos:
Utilidad Neta / Activo Total (%) 12.18% 20.75% 37.96% 26.69% 28.83%
2) Rentabilidad sobre Ventas
Utilidad Neta/ Ventas (%) 2.75% 4.30% 9.09% 7.48% 9.36%
3) Rendimiento sobre capital
Utilidad neta / Capital Social (%) 28.76% 55.91% 149.46% 133.07% 190.74%

Estos tres indicadores miden la capacidad y eficiencia de los administradores del
proyecto para obtener utilidades con los recursos que le fueron entregados, ya sean estos

propios (capital) o de terceros (deuda).

Como es normal en el desarrollo de proyectos, la rentabilidad tiene una curva creciente
que, en un primer punto se origina en la recuperacion progresiva de la inversion y por
otra parte obedece a la propia operacion del negocio. No se puede desconocer la tasa de

crecimiento de ventas implicita en el desarrollo del proyecto.
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Indices de Rentabilidad
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2009 2010 2011 2012 2013

Ademas del andlisis de rentabilidad es preciso utilizar el método DuPont, el mismo que
examina y combina cuentas de los dos principales estados financieros, tomando en
primer término, dos medidas de rentabilidad concisas que son rendimiento sobre los
activos y rendimiento sobre el capital, para luego considerar el apalancamiento

financiero en el rendimiento de los propietarios.
Este analisis tiene una estructura compleja que utiliza muchas cuentas tanto

operacionales como de inversiones, segun se presenta en el siguiente ejemplo que

contiene datos del ultimo periodo del proyecto:
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PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS
ANALISIS DUPONT
OPERATIVIDAD | INVERSIONES
RENDIMENTO/ PATRIMONIO
[ ROIXAP.AN 2899 % |
Rentabilidad Operacional (RONA) T APALANCAMIENTO FIN.
UTIL. NETA dpei L) T.PAS. +CCC VECES
< 2883 % e B
ACTIVOTOTAL PATRIMONIO
A
MARGEN UTIL. NETA ROTACIONACT. TOTALES I
UTI NETA dpei 0ml_ " VENTAS NETAS a0s| == T.PAS.+CCC PATRIMONIO
Vertas ’ ACTIVOTOTAL ) 5101155 5162197
I | |
UTILIDAD dpei = » VENTAS NETAS VTAS NETAS ACT TOTAL PAS TOTAL + PATRIMONIO
14,965.84 159,842.43 159,842.43 51,911.55 289.59 51,621.97
i 1 ) )
GASTOS DE
¢ OPER. ACT. Cte PAS.CTE
76,852.37 5127155
— 1 3
—PAR-I;NTPBAB E ACT. FlJO PASIVOLP
850099 640.00 280,59
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS BALANCE DE SITUACION

Finalmente, a continuacion se presenta el analisis DuPont de cada afio del proyecto,
informacién que confirma la tendencia de rentabilidad del mismo y por ende es un
indicador de la factibilidad econémica de la creacion de una firma consultora en la
ciudad de Quito.

ANALISIS DUPONT

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

CONCEPTO 2009 2010 2011 2012 2013
tggﬁf"&r;tﬁ(g :Bt)as @ 2.75% 4.30% 9.09% 7.48% 9.36%
ggﬁ‘;’éﬁ%ﬁ\{ ﬁét.{_‘ﬁ/s(;gt)a'es ) 4.42 4.82 418 3.57 3.08
gj&?ﬁﬁé&?&ﬁ%ﬁ?& e 1.83 1.46 1.18 1.07 1.01
ROE DU PONT (a*b*c) 22.33% 30.27% 44.73% 28.48% 28.99%
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4.6 Anélisis de riesgo

Dentro del contexto de la evaluacion de proyectos, el término riesgo se refiere a la
probabilidad de que un proyecto sea inaceptable (es decir que el Valor Actual Neto —
VAN sea menor a US $ 0,00 o la Tasa Interna de Retorno — TIR sea menor al costo de
capital). Dicho de otro modo, el riesgo es el grado de variabilidad de los flujos de
efectivo reales frente a los estimados; asi, aquellos proyectos con poca probabilidad de
aceptabilidad y un amplio margen de flujos de efectivo esperados son mas riesgosos que
proyectos que tienen una probabilidad alta de aceptabilidad y un margen estrecho de

flujos de efectivo esperados.

Existen métodos de comportamiento que permiten tener una idea del nivel de riesgo del
proyecto, en tanto que otros pueden reconocer explicitamente el riesgo en la preparacion
de un proyecto; estos pueden ser el andlisis de sensibilidad y de escenarios, arboles de
decision y simulacion.® Para efectos del presente estudio, solo se aplicara el analisis de
sensibilidad como indicativo de riesgo.

Para realizar la medicion del riesgo de un proyecto, es indispensable plantear escenarios
o0 situaciones probables que la administracion del proyecto debera enfrentar y que
indiscutiblemente modificara los resultados esperados del mismo. Desde este punto de
vista, lo mas comun en este tipo de analisis es generar tres escenarios, el optimista, el
mas esperado o probable y el pesimista. Cada escenario debe contener los supuestos que
difieren de la situacion actual hasta los flujos de efectivo que se obtendran en cada caso,
para finalmente valorarlos con sus probabilidades de ocurrencia, para obtener la
distribucion de los flujos futuros del proyecto; utilizando la desviacion estandar
existente entre dichos flujos, situacion que se puede cuantificar con la siguiente

formula®:

>|
I
=M=
>
;U

% GITMAN J. Lawrence, FUNDAMENTOS DE ADMINISTRACION FINANCIERA, Pearson, Décima
Edicién, Pag. 359
1 SAPAG Chain, Nassir, Preparacion y evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, 4ta Edicion. Pag. 349
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Donde A corresponde a la sumatoria de los valores actuales netos de los escenarios
planteados.

Cabe indicar que para obtener los dos escenarios adicionales (optimista y pesimista), se
modificaron tres factores que tendran incidencia directa en los flujos futuros del

proyecto, asi:

ESCENARIO | ESCENARIO | ESCENARIO
CONCEPTO PESIMISTA |ESPERADO (*)| OPTIMISTA

PLAZO DE LAS VENTAS A CREDITO (DIAS) 40 30 15

PORCENTAJE DE PARTICIPACION

“CONSULTORIA TRIBUTARIA” 50.00% 60.00% 70,00%

PORCENTAJE DE PARTICIPACION

SCSORIA LB " 50,00% 40,00% 30,00%

TASADE NTERES (TAR-BCE) 15.00% 11,74% 10,00%

(*) Este escenario es el analizado en el estudio econémico — financiero del presente capitulo.

Partiendo del supuesto que Unicamente cambian estos aspectos y todas las demas

variables propuestas para el presente proyecto se mantienen, a continuacion se detallan

los flujos de efectivo de cada escenario:

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

FLUJOS DE CAJA ESTIMADOS

ESCENARIO PESIMISTA

CONCEPTO Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
2008 2009 2010 2011 2012 2013

Utilidad neta - 158.95 -1,245.98 8,081.07 6,025.96 10,162.37
Depreciaciones y amortizaciones - 3,194.67 3,194.67 3,194.67 728.00 728.00
Amortizacion deuda L.P. - 1,500.00 1,277.53 1,021.68 727.46 389.11
Valor residual activos fijos - - - - - 640.00
Inversion inicial -11,680.00 - - - - -
Capital de trabajo -5,938.00 - - - - -
FLUJO DE CAJA NOMINAL -17,618.00 4,853.62 3,226.22 12,297.41 7,481.42 11,919.48
Tasa pertinente de descuento - 14.22% 14.22% 14.22% 14.22% 14.22%
Factor de valor actual a la i 0.88 0.77 0.67 0.59 0.51
tasa KP
Valor actual de los flujos de 17,618 4,249.23 2,472.76 8,251.77 439503|  6,130.26
caja operativos
SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS 25,499.05
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iINDICES DE EVALUACION

VALOR ACTUAL NETO (VAN) (En miles de USD.) 7,881.05
RELACION BENEFICIO / COSTO (En veces) 1.45
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) (%) 12.61%
PERIODO REAL DE RECUPERACION (PRR) (Afios) 2.23

PROYECTO FIRMA CONSULTORA EN ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

FLUJOS DE CAJA ESTIMADOS

ESCENARIO OPTIMISTA

CONCEPTO Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
2008 2009 2010 2011 2012 2013
Utilidad neta - 5,798.28 9,432.25 16,560.63 9,733.78 15,293.04
Depreciaciones y amortizaciones - 3,194.67 3,194.67 3,194.67 728.00 728.00
Amortizacion deuda L.P. - 1,000.00 836.20 656.03 457.83 239.82
Valor residual activos fijos - - - - - 640.00
Inversion inicial -11,680.00 - - - - -
Capital de trabajo -6,580.00 - - - - -
FLUJO DE CAJA NOMINAL -18,260.00 9,992.94 13,463.12 20,411.32 10,919.61 16,900.85
Tasa pertinente de descuento - 12.69% 12.69% 12.69% 12.69% 12.69%
Factor de valor actual a la i 0.89 0.79 0.70 0.62 0.55
tasa KP
Valor actual de los flujos de -18,260 8,867.40 10,601.12 14,261.98 6,77047 |  9,298.72
caja operativos
SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS 49,799.69
INDICES DE EVALUACION

VALOR ACTUAL NETO (VAN) (En miles de USD.) 31,539.69

RELACION BENEFICIO / COSTO (En veces) 2.73

TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) (%) 46.90%

PERIODO REAL DE RECUPERACION (PRR) (Afios) 243

Toda vez que se han determinado los flujos futuros y sus respectivos valores actuales

netos (VAN), estos deben ser equiparados a su probabilidad de ocurrencia, a fin de

establecer el valor esperado de distribucion de probabilidades (A):

ESCENARIO PESIMISTA [ ESPERADO [ OPTIMISTA
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) (%) 12.61% 31.28% 46.90%
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 7,881.05| 21,666.96 31,539.69
PROBABILIDAD DE OCURRENCIA 15% 60% 25%
VAN X PROBABILIDAD 1,182 13,000 7,885
VALOR ESPERADO DE DISTRIBUCION DE PROBABILIDADES A 22,067

Con estos datos se calcula la desviacion estandar de probabilidades, a través de la

estimacion de los rangos existentes entre los escenarios planteados:
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Ax- A (Ax- A) (Ax- A)? (Ax- A)? xPx A
21,666 -7,881 13,786 190,051,392 190,051,392 x 15% 28,507,709
21,666 - 21,666 - - 0 X 60% -
31,539-21,666 9,873 97,470,706 97,470,706 x 25% 24,367,677
VARIANZA = 52,875,385
o =./ 52875385 = 7,272

En este punto se debe calcular el coeficiente de variacion, que es la unidad de medida de
la dispersion relativa del riesgo. Este procedimiento indicara que mientras mayor sea el
coeficiente de variacion, mayor es el riesgo relativo del proyecto. Asi, solamente se dara
preferencia a un proyecto riesgoso, si su retorno es lo suficientemente mas alto que uno

menos riesgoso.*?

Para obtener el coeficiente de variacion se utiliza la siguiente formula:

O
V=—
A
V= 7272 =32,95%
22.967

Este resultado indica que el riesgo de creacion de una firma consultora en aspectos
legales y tributarios en la ciudad de Quito asciende al 32,95%, el mismo que es tan solo
un punto porcentual superior a la tasa de retorno que éste obtendrd, es decir que el segun

el andlisis de riesgo realizado el proyecto es factible.

Andlisis de sensibilidad

Como se menciond previamente, uno de los métodos de estimacion del riesgo de un
proyecto es el llamado ““Analisis de sensibilidad™, el cual se realiza con el objeto de
facilitar la toma de decisiones en la evaluacion de proyectos, ya que al sensibilizar uno o
varios factores del analisis financiero, se podra identificar las condiciones que mas

afectan el resultado econémico de un proyecto.

%2 |bidem. P4g. 351.
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La sensibilidad debe calcularse con respecto al parametro mas incierto; por ejemplo, si
se tiene una incertidumbre con respecto a la cantidad de ventas del articulo que se
proyecta fabricar, es importante determinar que tan sensible es la Tasa Interna de
Retorno (TIR) o el Valor Actual Neto (VAN) con respecto al precio de venta.

Asi, este puede ser aceptable bajo las condiciones previstas en el mismo, pero podria no
serlo si en el mercado las variables de costo variaran significativamente al alza o si las

variables de ingreso cambiaran significativamente a la baja.

Existen varias formas de realizar este analisis, las cuales dependen basicamente de la
cantidad de variables que se estudien; por ejemplo si solo se analiza la cantidad de
producto a vender, se trata de un modelo unidimensional, en el cual se pregunta
entonces cudl seria la Tasa Interna de Retorno (TIR) si esa variable aumentara o
disminuyera en una determinada proporcion ( £ 5%, 10%, 20%, etc.) Esa variacién
puede ser porcentual o puede ser un cambio a un determinado valor absoluto. Es claro
entonces que las demas variables de ingreso o de gasto permanecen constantes, es decir,
que no varian. Del mismo modo, existe un modelo multidimensional que considera el
cambio simultaneo de varias condiciones del proyecto, tales como la cantidad y el
precio del producto a vender, el incremento en los costos de mano de obra y materiales

directos, entre otros.

Para el presente caso, a continuacion se presenta que tendra la variacion en las ventas de
la firma consultora a lo largo del proyecto; analisis que es presentado por cada uno de

los escenarios descritos previamente:

ANALISIS DE SENSIBILIDAD POR LA VARIACION DE VENTAS
ESCENARIO PESIMISTA

VARIACION Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5

DE \Q(I,E/Ol\)ITAS 2009 2010 2011 2012 2013
-20% 60,960.00 66,657.60 93,691.55 98,197.18 113,003.26
-15% 64,770.00 70,823.70 99,547.27 104,334.51 120,065.96
-10% 68,580.00 74,989.80 105,403.00 110,471.83 127,128.67
-5% 72,390.00 79,155.90 111,258.72 116,609.15 134,191.37
0% 76,200.00 83,322.00 117,114.44 122,746.48 141,254.07
5% 80,010.00 87,488.10 122,970.16 128,883.80 148,316.78
10% 83,820.00 91,654.20 128,825.88 135,021.13 155,379.48
15% 87,630.00 95,820.30 134,681.61 141,158.45 162,442.18
20% 91,440.00 99,986.40 140,537.33 147,295.77 169,504.89
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La finalidad del analisis es determinar cual seria esa nueva TIR y su comparacién con la

TIR inicial del proyecto (obtenida con los datos de los flujos netos futuros del estudio)

para determinar la conveniencia o inconveniencia financiera del mismo, asi como las

holguras que se tienen para aceptar posibles cambios en cada una de las variables®, asf:

VARIACION )
DE VENTAS | TIR (%) [VARIACION
(%) TIR
-20% -23.271% 284.54%
-15% -12.44% 198.65%
-10% -3.22% 125.54%
-5% 5.03% 60.11%
0% 12.61% 0.00%
5% 19.71% 36.02%
10% 26.42% 52.27%
15% 32.83% 61.59%
20% 38.99% 67.66%

Visto en forma gréfica, es posible entender que el proyecto de creacion de una firma

consultora es muy sensible a la variacién de ventas; ya que, mientras ésta avanza en un

5%, es decir su crecimiento no es muy brusco, la pendiente de la curva de las

variaciones del TIR con relacién a la tasa determinada originalmente es muy

pronunciada. Este comportamiento de las curvas revela una fuerte influencia de este

factor en el desarrollo del proyecto.
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% www.geocities.com/gilberto-rojas/index35.html

84



Segun se puede observar en los siguientes cuadros, es evidente que la variacion de

ventas tiene un impacto muy importante en la tasa de retorno del proyecto,

independientemente del escenario en el cual éste se desarrolle, ya que la tendencia se

mantiene en las tres situaciones. Dicho de otra forma, la factibilidad en la creacion de

una firma consultora es altamente sensible a las variaciones de las ventas.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD POR LA VARIACION DE VENTAS
ESCENARIO ESPERADO
VARIACION Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afi0 5
DE VENTAS
(%) 2009 2010 2011 2012 2013
-20% 65,520.00 81,520.00 | 103,217.44 111,690.28 127,873.94
-15% 69,615.00 86,615.00 | 109,668.53 118,670.92 135,866.06
-10% 73,710.00 91,710.00 | 116,119.62 125,651.57 143,858.19
-5% 77,805.00 96,805.00 | 122,570.71 132,632.21 151,850.31
0% 81,900.00 101,900.00 | 129,021.80 139,612.85 159,842.43
5% 85,995.00 106,995.00 | 135,472.89 146,593.49 167,834.55
10% 90,090.00 112,090.00 | 141,923.98 153,574.14 175,826.67
15% 94,185.00 117,185.00 | 148,375.07 160,554.78 183,818.79
20% 98,280.00 122,280.00 | 154,826.16 167,535.42 191,810.91
TIR (%) VAR_:_/?'SION
-1.66% 105.36%
7.59% 75.50%
16.02% 48.29%
23.87% 22.95%
30.98% 0.00%
38.33% 19.17%
45.09% 31.29%
51.61% 39.97%
57.91% 46.50%
1.20
1.00
0.80 —e— VARIACION DE
VENTAS (%)
0.60
0.40 —8—TIR (%)
0.20 .
/,/o/’/‘ VARIACION TIR
- e i / : i i i
-0.20 5 6 8 9 10
-0.40
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD POR LA VARIACION DE VENTAS

ESCENARIO OPTIMISTA

VARIACION - ~ ~ - ~
DE VENTAS Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
(%) 2009 2010 2011 2012 2013
-20% 73,800.00 95,020.80 116,188.29 109,290.28 128,800.89
-15% 78,412.50 100,959.60 123,450.06 116,120.92 136,850.95
-10% 83,025.00 106,898.40 130,711.82 122,951.57 144,901.00
-5% 87,637.50 112,837.20 137,973.59 129,782.21 152,951.06
0% 92,250.00 118,776.00 145,235.36 136,612.85 161,001.12
5% 96,862.50 124,714.80 152,497.13 143,443.49 169,051.17
10% 101,475.00 130,653.60 159,758.90 150,274.14 177,101.23
15% 106,087.50 136,592.40 167,020.66 157,104.78 185,151.28
20% 110,700.00 142,531.20 174,282.43 163,935.42 193,201.34
TIR (%) VAR_:_/?}?CION
11.89% 78.18%
21.63% 60.30%
30.59% 43.85%
38.97% 28.47%
46.90% 13.91%
54.48% 0.00%
61.75% 11.77%
68.75% 20.76%
75.53% 27.87%
1.20
1.00
0.80 —e— VARIACION DE
VENTAS (%
0.60 (%)
0
o0 / —=—TR (%)
0.20 ! i
M VARIACION TR
- T T T /= T T T
-0.20 5 6 7 8 9 10
-0.40
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1.

CAPITULO 111

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Debido basicamente a la implementacion de controles, reduccién de costos
administrativos, a la aplicacion de la ley y a programas de capacitacion y difusion
creados por la Administracion Tributaria, las recaudaciones han aumentado
drasticamente a lo largo de la ultima década, lo que demuestra un incremento en la
cultura tributaria ecuatoriana. Esta misma situacion ha creado en las personas
naturales y juridicas que realizan algun tipo de actividad econdémica, la necesidad

de contar con el servicio de asesoria especializada en dicho ambito.

Del anélisis del mercado realizado se desprende que actualmente en la ciudad de
Quito y en general, a nivel nacional, la oferta del servicio de asesoria en asuntos
fiscales ha crecido en grandes proporciones; sin embargo este servicio, mas que
una consultoria es la realizacion mensual de la contabilidad; y, en el mejor de los
casos, la presentacion de las declaraciones correspondientes. Este servicio limitado
e incompleto, a todas luces, le ocasiona muchos perjuicios a los clientes del
mismo, en tanto en cuanto no se efecttan los andlisis necesarios de la situacion de

cada negocio, razén por la cual no se realiza una planificacion fiscal adecuada.

Esta planificacion es necesaria, por una parte para utilizar todos y cada uno de los
beneficios que la normativa tributaria le otorga, y por otra parte para evitar

sanciones y procesos de control de las autoridades correspondientes.
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Por su parte, para analizar la demanda del servicio descrito previamente, se
considerd que las pequefias y medianas empresas sSon un grupo importante y
creciente dentro de la economia ecuatoriana ya que contribuyen en forma decisiva
al desarrollo econémico y social del pais; ademas es un segmento que utiliza gran
cantidad de materia prima y mano de obra en la produccién de bienes y prestacion
de servicios. No obstante, justamente por su tamafio e infraestructura (fisica y
humana), en su mayoria no han establecido politicas de cumplimiento y
aprovechamiento fiscal; siendo este el escenario propicio para la prestacion del

servicio de asesoria financiera, tributaria y legal.

Del analisis del mercado en su conjunto, en el presente estudio se pudo establecer
que actualmente existen las condiciones propicias para el desarrollo del proyecto
de crear una firma consultora en aspectos legales y tributarios en la ciudad de
Quito, puesto que al momento existen oferentes de una parte del servicio que
prestara la firma, mas no cubren de manera técnica y especializada todos los
productos que ésta puede proporcionar, en tal virtud hay una gran demanda

insatisfecha de clientes potenciales que necesitan recibir dichos servicios.

Para culminar con los resultados del estudio de mercado, se debe indicar que para
lograr los objetivos de rentabilidad del proyecto, es necesario realizar una mezcla
de marketing en la cual el principal aspecto a definir es el precio de los servicios
de la firma, el cual se realiz6 bajo el método de tarifas establecidas en funcién de
las ventas del cliente y la cuantia del ahorro (actos de determinacion) o
recuperacion (devolucién de impuestos) del cual sea beneficiario el cliente;

practica que es comun en el mercado de consultoria.
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En lo que se refiere a la factibilidad técnica para crear una firma consultora, se
estudio por una parte el procedimiento legal de constitucion de la misma, el cual
solamente se diferencia de las demas sociedades, en el condicionamiento impuesto
por la Ley de Consultoria, que dispone la necesidad de que se sea creada por
compafia limitada, por cuanto todos los socios de la empresa deben ser

consultores calificados.

Por tratarse de una empresa de servicios profesionales, la ingenieria del proyecto
no es tan compleja como en otros tipos de negocio, siendo la localizacion de la
oficina, uno de los aspectos mas relevantes a efectos de mantener una imagen de

confianza y credibilidad en el medio.

Otro factor importantisimo dentro de este analisis es la estructuracion tanto
organica como de los procesos que se desarrollaran en la firma, ya que mientras
mas eficientes sean, sera posible maximizar la utilizacion de los recursos del

proyecto.

Con el propésito de establecer la factibilidad financiera del proyecto, se definieron
tres bloques de informacion, en los cuales constan las fuentes de financiamiento
del proyecto; el destino o los usos que ese dinero tendra a lo largo del mismo; y
finalmente se estructuraron los estados financieros proyectados del negocio, que
terminan demostrando que la firma consultora prevé obtener flujos positivos de

efectivo.
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Una vez que se descontaron los flujos de efectivo, utilizando el costo promedio
ponderado del capital del proyecto estimado en un 14,00%, fue posible calcular
los diferentes métodos de evaluacion de proyectos conocidos como VAN, TIR,
periodo de recuperacién de la inversion y razén beneficio — costo; cuyos
resultados fueron consistentes entre si, al demostrar la viabilidad financiera del

proyecto, en los siguientes términos:

. . VALOR

INDICES DE EVALUACION OBTENIDO
VALOR ACTUAL NETO (VAN) (En miles de USD. ) 21,666.96
RELACION BENEFICIO / COSTO (En veces) 2.21
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) (%) 31.28%
PERIODO REAL DE RECUPERACION (PRR) (Afios) 2.38

Adicionalmente del analisis de las razones financieras pudo establecerse que el
proyecto estard en capacidad de generar los flujos suficientes para mantener la
liquidez necesaria para su financiar su actividad, cubrir las deudas adquiridas para
iniciar el negocio y finalmente retribuir las inversiones con una rentabilidad
promedio del 25% anual, la cual resulta de la combinacion del margen de ventas,

apalancamiento financiero y la rotacion de activos totales.

Se desarrollaron tres posibles escenarios o situaciones a los que la administracion
del proyecto podria enfrentarse, para lo cual se modifico el tamafio del mercado
meta, la estructura de las lineas de producto y la tasa de interés del crédito

bancario, a fin de determinar el riesgo del proyecto.

El resultado de dicho analisis reflejo que el riesgo de creacion de una firma
consultora en aspectos legales y tributarios en la ciudad de Quito asciende
aproximadamente al 32%, el mismo que es aceptable en funcién de la tasa de
retorno (TIR) que éste obtendra, esta es el 31,28%.
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Del analisis de sensibilidad del proyecto se desprendié que el proyecto de creacion
de una firma consultora es muy sensible a la variacion de ventas; ya que, mientras
ésta avanza en un 5%, es decir su crecimiento no es muy brusco, la pendiente de la
curva de las variaciones del TIR con relacion a la tasa determinada originalmente
es muy pronunciada. Este comportamiento de las curvas revela una fuerte
influencia de este factor en el desarrollo del proyecto. Esta tendencia no cambia en

ninguno de los escenarios planteados.

Toda vez que se han analizado variables de mercado, organizacion interna del
negocio e inversion realizada, ha sido posible confirmar la hipotesis planteada
para el presente trabajo, la cual afirma que la adecuada combinacion de estos tres
parametros es determinante para la obtencion de rentabilidad en el proyecto de
creacion de una empresa consultora en aspectos legales y tributarios en la cuidad

de Quito.

RECOMENDACIONES

De los anélisis desarrollados en el presente trabajo se recomienda que implemente
el proyecto de creacion de una firma consultora en aspectos legales y tributarios en
la ciudad de Quito, ya que dadas las condiciones actuales de dicho mercado es

factible técnica y econdmicamente.

En caso de que se decida la implementacidn del proyecto, previamente debera
realizarse un extensivo analisis de la oferta de crédito actual, a fin adoptar la

opcidn de financiamiento méas conveniente a los intereses de los inversionistas.
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Del mismo modo, si se acepta el proyecto, es preciso crear la consultora con
profesionales de alto nivel, especializados en el ambito tributario, los cuales estén
en capacidad de realizar la planificacion fiscal de los clientes, con conocimiento
de causa y puedan ser responsables de las recomendaciones realizadas a los

contribuyentes.
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