CAPITULO I

1. Diagnóstico situacional
1.1. Antecedentes


El sector micro empresarial de la ciudad de Ibarra presenta características propias de este sector en lo que se refiere a fortalezas y debilidades que impiden un adecuado nivel de desarrollo.

 Sus actividades económicas principalmente comerciales, se desarrollan dentro de un mercado restringido en su gran mayoría por microempresas y pequeñas empresas. 

En su mayoría estas unidades productivas son de gestión familiar y es la experiencia y la tradición, los aspectos básicos que determinan su forma de administrar.

La pérdida de competitividad por la nuevas exigencias de mercados globalizados, o nuevas tendencias  y necesidades que tiene cada cliente no pueden ser atendidas por no disponer de estilo de gestión técnicos en el área de mercadotecnia y un refuerzo de seguimiento en el área de contabilidad, además los cambios tecnológicos, políticos, económicos, son factores que de una u otra manera incurren en el ámbito micro empresarial y que de estos nace la necesidad de buscar asesoramiento técnico y confiable que sirva como soporte para tener metas que nos lleve a un  mejor emprendimiento y desarrollo.

Siendo este un proceso que ayudará a las microempresas aprovechando  las oportunidades que brinde el mercado en que se va a desarrollar.
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1.2. OBJETIVO
1.2.1. Objetivo General:
Realizar un diagnóstico de la situación actual de las microempresas de comercialización de la ciudad de Ibarra con la finalidad de establecer las estrategias del FODA.
1.2.2. Objetivos Específicos:
1.2.2.1. Determinar la aceptación y valoración que tienen los microempresarios sobre el Marketing y la Contabilidad.

1.2.2.2. Determinar la utilización de los servicios de Marketing y Contabilidad.

1.2.2.3. Evaluar  el manejo básico de las herramientas de Marketing y Contabilidad que utilizan los microempresarios de la cuidad de Ibarra.

1.2.2.4. Identificar la existencia de microempresas dedicada al servicio de Marketing y Contabilidad.

1.2.2.5. Establecer qué conocimiento y aplicación del marketing y la contabilidad tienen los microempresarios sobre su negocio.
1.3. Variables Diagnósticas
1.3.1. Marketing, Contabilidad

1.3.2. Servicio de Marketing y Servicio de  Contabilidad

1.3.3. Herramientas del Marketing y la Contabilidad

1.3.4. Microempresas

1.3.5. Conocimiento y aplicación.
1.4. Indicadores

1.4.1. MARKETING Y CONTABILIDAD 

1.4.1.1. Marketing, contabilidad

1.4.1.2. Aceptación del marketing. 

1.4.1.3. Aceptación de la contabilidad.

1.4.1.4. Valoración del manejo del Marketing y la Contabilidad.

1.4.2. Servicio del Marketing y Servicio de Contabilidad

1.4.2.1. Publicidad

1.4.2.2. Investigación

1.4.2.3. Resultados económicos

1.4.2.4. Complemento de leyes

1.4.3. Herramientas del Marketing y la Contabilidad

1.4.3.1. Manejo básico

1.4.3.2. Conocimiento Básico

1.4.3.3. Utilización de herramientas contables y de marketing

1.4.3.4. Aplicación de dichas herramientas.

1.4.4. Microempresas

1.4.4.1. Estudiar la Competencia

1.4.5. Conocimiento y aplicación

1.4.5.1. Marketing

1.4.5.2. Contabilidad

1.5.   MATRIZ DE OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES

Cuadro Nro.1

	OBJETIVOS  ESPECÍFICOS
	VARIABLES
	INDICADORES
	TÉCNICA
	FUENTE DE INFORMACIÓN

	1. Determinar la aceptación y valoración que tienen los microempresarios sobre el Marketing y la Contabilidad.
	Marketing

Contabilidad
	* Aceptación
	Encuesta
	Microempresarios

	
	
	* Valoración
	Encuesta
	Microempresarios

	2. Determinar la utilización de los servicios de Marketing y Contabilidad.
	Servicios de

Marketing y Contabilidad
	*Publicidad

* Investigación

* Resultados económicos

*Complemento de leyes
	Encuesta
	Microempresarios

	
	
	
	Encuesta
	Microempresarios

	3. Evaluar  el manejo básico de las herramientas de Marketing y Contabilidad que utilizan los microempresarios de la cuidad de Ibarra.
	Herramientas del Marketing y la Contabilidad
	* Manejo básico

*Conocimiento
	Entrevista
	Expertos

	
	
	
	Entrevista
	Expertos

	
	
	* Utilización

*Aplicación
	Entrevista
	Expertos

	
	
	
	Entrevista
	Expertos

	4. Identificar la existencia de microempresas dedicados al servicio de Marketing y Contabilidad.
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Microempresas
	
	
	

	
	
	* Competencia
	Encuesta
	Microempresarios

	5. Establecer  que  conocimiento y aplicación de marketing y contabilidad tienen los microempresarios sobre su negocio.
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Conocimiento y Aplicación
	* Definición del mercado
	Encuesta
	Microempresarios

	
	
	
	Ob. Directa
	Microempresarios

	
	
	* Necesidades del mercado

*Gustos
	Encuesta
	Microempresarios

	
	
	
	Ob. Directa
	Microempresarios

	


Elaboración: Los  Autores

1.6. Identificación de la población

La investigación tuvo como población de estudio a los propietarios de las microempresas del sector urbano de la ciudad de Ibarra y a los clientes de estas microempresas. Así, las microempresas del sector urbano de Ibarra según el catastro del Municipio de Ibarra son: 5.736  microempresas.
1.6.1. Formula del cálculo de la población
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Siendo:
n =  el tamaño de la muestra a calcular

N = 5.736 microempresas que es la población de estudio




Z = 1.96 para un nivel de confianza del 95 %




e =  0.05 que es el error muestral del 5 %



          
δ² = 0.25 el valor de la varianza constante.

1.6.2. Cálculo de la muestra de la población


Luego del cálculo se obtuvo el tamaño de la muestra de 360 microempresas de la ciudad de Ibarra, y a las cuales se les aplicó una encuesta de formato estandarizado, escogiendo a los integrantes de la muestra con el criterio de muestreo opinático de conveniencia (no probabilístico).
1.6.3. Diseño de Instrumentos

La presente investigación se realizó  en base a las diferentes técnicas de campo siendo utilizadas para fundamentar nuestro estudio.
1.6.3.1. Información Primaria

a) Encuesta
Esta técnica permitirá recopilar información a los pequeños y medianos microempresarios de la cuidad de Ibarra, con el objetivo de conocer las servicios de Marketing y Contabilidad  que utilizan, fue aplicada a microempresarios de nivel medio bajo entre menos de veinticinco hasta los cuarenta y cinco años de edad.

b) Observación Directa
Conforme a lo dispuesto por los técnicos de investigación científica, se desarrolló un cronograma de visitas para ver si las microempresas cuentan con las herramientas de marketing y la contabilidad. En lo que referente a sus ventas, imagen, identidad y fidelidad del cliente, el manejo financiero, se pudo detectar cómo se encuentra con el manejo de estas herramientas que ayudan al fortalecimiento de compañía y la competitividad de la misma.

c) Entrevista
Con la finalidad de establecer el diagnóstico  se  entrevistó a técnicos especializados tanto en marketing como en contabilidad,  con el fin de conocer cuál es la apreciación profesional de las microempresas creadas en la ciudad de Ibarra, y sobre todo como es su evaluación hacia ellos en cuanto al manejo y utilización de la contabilidad y al marketing.
1.6.3.2. Información Secundaria


La presente Investigación  se sustentará de libros, revistas, folletos, internet, publicaciones, opinión de expertos, entre otros,  que ayudaron a la presente investigación.
1.6.4. Evaluación de la información


La Presente investigación se realizó en la cuidad de Ibarra distribuyendo  por sectores parroquiales para mayor énfasis y exactitud de los resultados.

1.6.5. Resultados de la encuesta aplicada las   Microempresas de Ibarra.

1.6.5.1. ¿Cómo valoraría usted a las siguientes herramientas que en la actualidad son muy útiles para su negocio?

Cuadro Nro.2
	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	       SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Marketing
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Bueno
	13
	11
	96
	155
	10
	285
	79,2

	Regular
	1
	2
	26
	40
	1
	70
	19,4

	Malo
	0
	0
	1
	3
	0
	4
	1,1

	NSP
	0
	0
	1
	0
	0
	1
	0,3

	
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   La mayoría de los microempresarios de la ciudad de Ibarra reconocen que en realidad las herramientas del marketing ayudan al progreso del negocio. Como también existen microempresarios que, por desconocimiento de dichas herramientas, no las aplican a su negocio.
Cuadro Nro.3
	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Contabilidad
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Bueno
	13
	12
	101
	159
	9
	294
	81,4

	Regular
	1
	2
	18
	33
	2
	56
	15,5

	Malo
	0
	0
	2
	4
	0
	6
	1,7

	NSP
	0
	0
	3
	2
	0
	5
	1,4

	 
	14
	14
	124
	198
	11
	361
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   De acuerdo a los sectores encuestados, observamos que gran mayoría de los microempresarios valoran a la contabilidad porque ayuda a llevar ordenadamente y conocer la rentabilidad del negocio, mientras que, ciertos microempresarios aún no conocen dichos beneficios y realizan sus ingresos empíricamente.

1.6.5.2. ¿Estaría dispuesto utilizar una consultoría donde le brinde mejores beneficios para su  microempresa?
Cuadro Nro.4
	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	DETALLE
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Si
	11
	11
	98
	144
	5
	269
	74,7

	No
	3
	2
	26
	54
	6
	91
	25,3

	
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Muchos microempresarios de la ciudad de Ibarra aspiran mejorar sus ingresos y posicionamiento; por tanto, sí desean el servicio de una consultoría donde les brinde un asesoramiento adecuado e idóneo para sacar adelante el negocio. Pero existen microempresas que aún tienen poco tiempo de iniciación y que no están dispuestos a pagar a una consultoría donde se atienda dicho servicio.
	Sí 

A continuación se realiza un análisis de las respuestas afirmativas  (sí), el resultado es el siguiente:
Cuadro Nro.5

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	DETALLE
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Mejoría de Negocio
	7
	5
	34
	50
	3
	99
	36,8

	Tener más información
	3
	0
	3
	10
	0
	16
	5,9

	Mejor preparación y control
	1
	2
	19
	31
	0
	53
	19,7

	Mayor Ventas
	0
	2
	8
	8
	1
	19
	7,1

	Mayor Rentabilidad  ingresos
	0
	1
	12
	25
	0
	38
	14,1

	Mejor Competencia
	0
	0
	7
	6
	1
	14
	5,2

	Necesario e indispensable
	0
	0
	5
	5
	0
	10
	3,7

	Ayuda a ver el déficit
	0
	0
	1
	0
	0
	1
	0,4

	Evaluar el negocio
	0
	0
	1
	1
	0
	2
	0,7

	Ninguno
	0
	1
	8
	8
	0
	17
	6,3

	 
	11
	11
	98
	144
	5
	269
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

  Los microempresarios que respondieron afirmativamente la necesidad de adquirir el servicio de una consultoría, aseguran que es necesario para la buena marcha de su negocio logrando así obtener los resultados esperados.
	  No

   A continuación se presenta un análisis de las respuestas negativas (no), en     resultado es el siguiente:
Cuadro Nro.6

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	DETALLE
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Posee propio
	0
	0
	3
	0
	0
	3
	3,3

	Está bien llevado el negocio
	2
	0
	0
	2
	0
	4
	4,4

	Se tiene un buen sistema
	0
	0
	1
	0
	1
	2
	2,2

	Tamaño del negocio no justifica
	0
	0
	3
	3
	0
	6
	6,6

	Sus propios argumentos
	0
	0
	2
	3
	0
	5
	5,5

	Ninguno
	1
	2
	17
	46
	5
	71
	78,0

	 
	3
	2
	26
	54
	6
	91
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   De acuerdo a los sectores seleccionados en la encuesta, determinados microempresarios son profesionales que saben llevar perfectamente su negocio, como también algunos de ellos ya  cuentan con un asesoramiento contable; por lo tanto, su respuesta ante nuestro servicio fue negativa.

1.6.5.3. Coloque una X en los casilleros y mida su conocimiento en cuanto  a las herramientas de Marketing y la Contabilidad. 

MARKETING
Cuadro Nro.7

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Marketing
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Bastante
	2
	2
	18
	51
	1
	74
	20,6

	Regular
	10
	7
	87
	119
	5
	228
	63,3

	Nada
	2
	4
	19
	28
	5
	58
	16,1

	 
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Los microempresarios en el transcurso del tiempo se han ido familiarizando ante muchas herramientas que en la actualidad el marketing aplica como propagandas, publicidades, spot publicitarios, etc. que son muy vistosas y atractivas ante el  consumidor, por lo que su respuesta ante el conocimiento de dichas herramientas del marketing son regulares ya que las ha visto pero no sabe el cómo elaborarlas.

CONTABILIDAD
Cuadro Nro.8

	
	   CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	      SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Contabilidad
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Bastante
	4
	1
	20
	76
	2
	103
	28,6

	Regular
	8
	9
	89
	106
	8
	220
	61,1

	Nada
	2
	3
	15
	16
	1
	37
	10,3

	 
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

    Los microempresarios de la ciudad de Ibarra reconocieron que su conocimiento ante las herramientas de la contabilidad es regular ya que muchos de ellos no cuentan con una preparación educativa, al menos de tercer nivel, pero que a través del tiempo han ido controlando sus negocios de una manera doméstica sin observar las técnicas que existen para el efecto.  
1.6.5.4. ¿Qué tipos de servicios le gustaría adquirir para su negocio?, marcar con una X.

MARKETING
Cuadro Nro.9
	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Marketing
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Imagen
	4
	4
	35
	62
	2
	107
	29,7

	Posicionamiento
	4
	2
	19
	55
	0
	80
	22,2

	oferta y Demanda
	2
	2
	29
	39
	4
	76
	21,1

	Publicidad
	4
	5
	38
	40
	5
	92
	25,6

	Otros
	0
	0
	2
	0
	0
	2
	0,6

	Técnicas nuevas de ventas
	0
	0
	1
	2
	0
	3
	0,8

	
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


  Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Los servicios que emplea el marketing son indispensables y atractivos en el negocio; por tanto, vemos que los microempresarios de la ciudad de Ibarra sí les gustaría adquirir dichos servicios para lograr una buena imagen ante el consumidor.
CONTABILIDAD
Cuadro Nro.10

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Contabilidad
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Asesoría Contable
	5
	8
	51
	88
	4
	156
	43,3

	Asesoría Tributaria
	4
	3
	28
	65
	1
	101
	28,1

	Evaluación Económica
	5
	2
	36
	40
	6
	89
	24,7

	Otros
	0
	0
	9
	5
	0
	14
	3,9

	 
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación


    Los servicios que los microempresarios de la cuidad de Ibarra solicitan y requieren es una asesoría contable la cual aporte al negocio a elaborar los balances financieros y poder diferenciar tanto los ingresos como los egresos, conocer la rentabilidad que genera su negocio, como también poder realizar sus declaraciones de forma adecuada y confiable. 
1.6.5.5. Conoce  y se ha beneficiado usted de alguna microempresa que brinde servicios de:

CONTABILIDAD
Cuadro Nro.11

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Contabilidad
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Si
	4
	1
	13
	21
	2
	41
	11,4

	No
	10
	12
	111
	177
	9
	319
	88,6

	 
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Observamos que en su mayoría los microempresarios confirman desconocer la existencia de microempresas que ofrezcan servicios de contabilidad. Por lo cual podemos decir que en la cuidad de Ibarra sí existe una gran demanda a la cual aportaremos nuestros conocimientos.

	SÍ
A continuación exponemos las respuestas afirmativas (SI) , el resultado es el siguiente:

Cuadro Nro.12

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	DETALLE
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	ASESORES CONTABLES
	2
	0
	0
	4
	0
	6
	14,6

	ASECONTRI
	1
	1
	5
	6
	2
	15
	36,6

	No Recuerda
	1
	0
	0
	5
	0
	6
	14,6

	Chacón de la Portilla
	0
	0
	4
	2
	0
	6
	14,6

	SIAC
	0
	0
	1
	1
	0
	2
	4,9

	COAFICT
	0
	0
	3
	0
	0
	3
	7,3

	ASESOR CONTABLE
	0
	0
	0
	1
	0
	1
	2,4

	INFORCONT
	0
	0
	0
	1
	0
	1
	2,4

	SEPAPRO
	0
	0
	0
	1
	0
	1
	2,4

	
	4
	1
	13
	21
	2
	41
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Con un número significativo de los negocios que conocen a las consultorías dedicadas a la Contabilidad entre las más importantes tenemos, Ase Contri, Chacón de la Portilla y Asesores. Nosotros podemos decir que, son nuestra competencia, a las cuales debemos superar con nuevas propuestas y mejores ofertas, con soluciones y actualizaciones  contables, tributarias; con más facilidad  de precios y comodidad para nuestros clientes.
MARKETING
Cuadro Nro.13

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Marketing
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Si
	0
	0
	2
	3
	0
	5
	1,4

	No
	14
	13
	122
	195
	11
	355
	98,6

	 
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Podemos apreciar que en su mayoría de los negocios desconoce la existencia de una consultoría dedicada al marketing, solamente manejan esta herramienta con un conocimiento empírico, por eso el proyecto está enfocado a este número mayorista de microempresarios que necesitan de la ayuda técnica para mejoramiento y crecimiento empresarial. 

A continuación presentamos un análisis de las respuestas afirmativas (SI), la respuesta es la siguiente:

·  Análisis e Interpretación

   El mayor porcentaje de encuestados manifiestan que el marketing es propio o particular porque lo han estudiado o solamente  lo operan empíricamente, de esta manera podemos resaltar que nuestra consultoría va a ser de beneficio en la ampliación de los negocios. 

1.6.5.6. ¿Cómo calificaría usted el servicio que le ofertan?

CONTABILIDAD

Cuadro Nro.14

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	      SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Contabilidad
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Bueno
	3
	1
	12
	15
	2
	33
	80,5

	Regular
	1
	0
	1
	6
	0
	8
	19,5

	Malo
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,0

	NSP
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,0

	 
	4
	1
	13
	21
	2
	41
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Del porcentaje analizado anteriormente de sí se conoce o no consultorías de contabilidad los dueños de los negocios supieron manifestar que los servicios percibidos de las consultorías  fueron buenos, con eso determinamos que debemos mejorar nuestras propuestas para poder competir en la rama de la Contabilidad.  

MARKETING
Cuadro Nro.15

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Marketing
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Bueno
	0
	0
	2
	3
	0
	5
	100,0

	Regular
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,0

	Malo
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,0

	NSP
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,0

	 
	0
	0
	2
	3
	0
	5
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Los negocios que conocen del servicio de marketing reconocen que en realidad es de gran ayuda la asesoría en marketing, por tanto califican un 100% a dicho servicio como bueno.
1.6.5.7. ¿De qué tipo de Servicios  usted se ha beneficiado? Enumérelos.
CONTABILIDAD
Cuadro Nro.16

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Contabilidad
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Nada
	1
	0
	0
	0
	0
	1
	2,4

	Control de contabilidad
	1
	0
	7
	11
	1
	20
	48,8

	Ayuda tributaria
	2
	1
	6
	10
	1
	20
	48,8

	 
	4
	1
	13
	21
	2
	41
	100


 Elaboración: Los  Autores

· Análisis e Interpretación

  Determinamos que los servicios que más necesitan y que utilizan los negocios de la  ciudad de Ibarra son el Control de la Contabilidad y Asesoría Tributaría, que les ayuda a verificar de una manera sus ingresos, gastos y utilidades; en cuanto a lo tributario es una obligación como negocio.

MARKETING
Cuadro Nro.17

	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Marketing
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Venta directa
	0
	0
	2
	3
	0
	5
	100,0

	Nada
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,0

	 
	0
	0
	2
	3
	0
	5
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   De los negocios que utilizan su propia mano de obra para determinar el área del marketing. Se pudo observar que para ellos la herramienta más necesaria es la venta directa, para poder darse cuenta cómo y cuándo necesita el consumidor, pero no es lo suficiente para que exista un mejor progreso como negocio.

1.6.5.8. ¿Cómo cree usted, que sus clientes salen al adquirir unos de sus productos o servicios?

Cuadro Nro.18
	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Variables
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Muy satisfechos
	9
	9
	46
	91
	7
	162
	45,0

	Satisfechos
	5
	4
	77
	106
	4
	196
	54,4

	Insatisfechos
	0
	0
	1
	1
	0
	2
	0,6

	Muy insatisfechos
	0
	0
	0
	0
	0
	0
	0,0

	 
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Los microempresarios de la cuidad de Ibarra por sus años de experiencia creen conocer al consumidor, y por lo mismo piensan que logran satisfacer en un 100% al cliente, careciendo de herramientas propias y adecuadas para el logro de una excelente satisfacción total. 

1.6.5.9. ¿Cree usted que necesita ayuda técnica tanto en Marketing como en Contabilidad  para mejora de su negocio y satisfacción de sus clientes?

Cuadro Nro.19
	
	CARANQUI
	ALPACHACA
	SAGRARIO
	SAN FRANCISCO
	PIORATO
	
	

	Variables
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	Frec.
	TOTAL
	%

	Si
	14
	12
	93
	157
	6
	282
	78,3

	No
	0
	1
	31
	41
	5
	78
	21,7

	 
	14
	13
	124
	198
	11
	360
	100


Elaboración: Los  Autores

·  Análisis e Interpretación

   Los microempresarios afirman oportunamente, que sí requieren de ayuda técnica tanto en Marketing como en Contabilidad,  logrando así obtener los beneficios de un negocio próspero y competitivo. De igual manera existen negocios que no requieren de nuestro servicio técnico porque en algunos casos ya tienen sus propios contadores, muchas veces son los propios dueños del negocio. 
1.7. Evaluación de la información DE LA Entrevista
1.7.1. Marketing
1.7.1.1. ¿Qué opina usted sobre la herramienta del marketing que aplican los microempresarios  de la ciudad de Ibarra?
Mediante la apreciación que nos manifestó el experto en marketing afirmamos que los microempresarios ven a esta herramienta como un gasto más no como una inversión; por la simple razón de que existen pequeñas y medianas empresas las cuales se abastecen con publicidades sumamente pequeñas y que no sean costosas, es más tratan de conseguir de una manara gratuita como el email y el buzón.
1.7.1.2. ¿Cree usted que los microempresarios requieren de un asesoramiento para que dichas herramientas del marketing se las aplique con conocimiento técnico y no empírico?

Lo importante que nos supo manifestar es que sí queremos que los microempresarios presten atención al Marketing debemos gratuitamente dar un asesoramiento de su finalidad, cómo funciona, cuáles son las ventajas y desventajas que generaría al aplicar el Marketing en su negocio. De esta manera aseguramos al futuro cliente que no solamente va a administrar de una manera empírica, más bien técnica.
1.7.1.3. ¿Usted como experto en al ámbito del Marketing, qué estrategias recomendaría a los microempresarios que recién entran al mercado a competir?

Las estrategias más importantes y relevantes son: el marketing directo y además el marketing base, radio y prensa,  el cual es costoso, pero útil para el problema costo de esta estrategia se manejaría tácticas de intercambio, la clave sería un marketing personalizado que demuestre la diferencia de su producto, su negocio hacia los competidores y sobre todo los clientes. 
1.7.1.4. Si usted tuviera una consultoría de Marketing, ¿Qué diferencia mostraría para poder competir y superar?

En la actualidad son contadas las consultorías de marketing por ser costosos el servicio;  la recomendación más fundamental es que si queremos ser una consultora debemos preocuparnos desde lo más principal  como un estudio de mercados hasta lo más pequeño, pero importante como es el negocio en si a la vista del competidor y el aprecio del cliente, debemos tener seguimiento al cualquier servicio que se ofrezca para ser diferente de los demás que han fracasado al querer intentar ser consultoras de marketing.

1.7.2. Contabilidad

1.7.2.1. ¿Qué opina usted sobre la Contabilidad que aplican los microempresarios  de la ciudad de Ibarra?

Mediante la encuesta realizada al experto en el tema de la contabilidad, supo manifestar que existen pocos microempresarios que llevan la contabilidad de una manera técnica  y en su mayoría ni siquiera lo emplean por la simple razón de no valorar el nivel profesional de este instrumento contable útil para mejoría y control económico de los negocios.

1.7.2.2. ¿Cree usted que los microempresarios requieren de un asesoramiento contable para que se aplique con conocimiento técnico y no empírico?
Realmente requieren un asesoramiento, pero en la actualidad los microempresarios prefieren evadir impuestos, además lo ven como un gasto, por esta razón lo utilizan de una manera errónea; es decir, empírica sin darse cuenta que a futuro tendrán muchas dificultades de ver el crecimiento de su microempresa.
1.7.2.3. Usted como experto en al ámbito contable ¿Qué recomendaría a los microempresarios que recién entran al mercado a competir?

La razón de dar un excelente servicio a futuro es tener profesionalismo, experiencia y sobre todo saber leyes y normas que rigen a la contabilidad. 
1.7.2.4. Usted como Consultora Contable ¿Qué nos recomendaría para poder mejorar y competir a futuro?

Estudiar los procesos, leyes, estatutos, reglamentos contables y tributarios que van apareciendo a futuro para poder ofrecer un servicio de calidad.
1.8. Construcción de la matriz FODA
1.8.1. FORTALEZAs
1.8.1.1. Calidad y variedad del servicio.

1.8.1.2. Puntualidad en la entrega de nuestro servicio.

1.8.1.3. Ser un ente ético.

1.8.1.4. Trabajo en equipo.

1.8.1.5. Contamos con nuestros conocimientos.
1.8.2. OPORTUNIDADES
1.8.2.1. Los microempresarios valoran las herramientas del Marketing y la Contabilidad.

1.8.2.2. La necesidad de una consultoría para mejora de su negocio

1.8.2.3. Genera buenos ingresos.

1.8.2.4. No existe mucha competencia en el ámbito de marketing.
1.8.3. DEBILIDADES
1.8.3.1. La falta de experiencia.

1.8.3.2. No poder cumplir con la sobrecarga de trabajo.

1.8.3.3. Somos nuevos en el mercado.

1.8.3.4. Falta de prestigio de nuestro servicio

1.8.3.5. Que nuestra empresa no cuente con una planificación adecuada.
1.8.4. AMENAZAS

1.8.4.1. Desconocimiento del beneficio de la Contabilidad y el Marketing.
1.8.4.2. Competencia.
1.8.4.3. Conformismo de los negocios.

1.8.4.4. Competencia Dumping

1.8.4.5. Futuros profesionales del Marketing y Contabilidad.

1.9.  CRUCES ESTRATÉGICO
Cuadro Nro.20

	ESTRATEGIAS FO
	ESTRATEGIAS FA

	1. Aprovecharemos la valoración del marketing y la contabilidad que tienen los negocios para dar a conocer la existencia de calidad y variedad de de nuestro servicio.
2. Establecer una norma de puntualidad en la entrega de resultados para generar mejores expectativas y aumento de ingresos.
3. Demostrar ser un ente ético, justo al ofrecer nuestro servicio.
4. Integrar el trabajo en equipo.

5. Aprovechar nuestro conocimiento para ofrecer un servicio ágil y poder abastecer a los microempresarios que requieran del  servicio. 
	1. Motivar y concienciar a los microempresarios que desconocen de los beneficios tanto del marketing y de la contabilidad para mejorar el servicio.

2. Lograr una perfección como consultoría mediante estrategias que sean competitivas hacia las demás consultoras.  

3. Ser un ente que pueda competir  sin salirse de lo ético y moral sin competir de una manera desleal más bien poseer propuestas y soluciones constructivas para el cliente. 
4. Demostrar que con el trabajo en equipo poseemos un arma secreta e indispensable para que nos podamos distinguir de los demás y ser la diferencia. 
5. Implantar soluciones que permitan lograr que los dueños negocios no sean conformistas con su mercado y la demanda.

	
	

	ESTRATEGIAS DO
	ESTRATEGIAS DA

	1. Lograr adquirir paulatinamente la experiencia necesaria para poder ofrecer un servicio ágil y productivo acorde a las necesidades de los microempresarios de la ciudad.

2. Proporcionar el servicio a un adecuado número de microempresas con las que podamos trabajar.

3. Implantar tácticas para llamar la atención de los microempresarios  para así  generar nuestros ingresos.

4. Lograr en los microempresarios un prestigio por la variedad y calidad de nuestro servicio.


	1. Establecer medios  que  permitan medir el grado de experiencia para poder así competir con los demás.

2. Contar con un equipo debidamente capacitado para contrarrestar la sobrecarga de trabajo logrando así obtener la fidelidad de estos.

3. Demostrar nuestro éxito en los resultados obtenidos de los microempresarios atendidos, para así motivar a los demás a adquirir nuestros servicios.

4. Aportar un servicio con soluciones creativas las cuales estemos preparados para competir a pesar de ser nuevos en mercado.


Elaboración: Los  Autores

1.10.  IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA DIAGNÓSTICO


 De los resultados obtenidos en la presente investigación utilizando las técnicas de la encuesta y observación directa a los futuros clientes, la entrevista a los expertos en el tema, el desarrollo de la evaluación y análisis, de la matriz FODA; tabulación y análisis,  se concluye que la problemática que afrontan los diversos microempresarios de la ciudad de Ibarra comprende una serie de problemas que son:

· La falta de conocimiento en la utilización de las herramientas de marketing y la errónea dirección de la contabilidad.
· La inconformidad de perfeccionamiento de los dueños de casa negocios de la ciudad de Ibarra.
· Inadecuado control en el área contable; el mismo que es manejado de una manera empírica con el único soporte de cumplir con las obligaciones tributarias, laborales y fiscales, etc.
· Los negocios no poseen estrategias de ayuda al control, y la ejecución de su negocio, que evite el decrecimiento.
Por todo lo expuesto es viable “LA CREACIÓN DE UNA MICROEMPRESA DE SERVICIOS DE CONSULTORÍA DE MARKETING Y CONTABILIDAD EN LA CIUDAD DE IBARRA”

CAPITULO   II
2. MARCO TEÓRICO
2.1.  ¿QUE ES MICROEMPRESA?


  La microempresa está considerada como la unidad productiva más simple de la economía y es de tipo familiar, desarrollando de actividades dedicadas a la producción, servicios y comercialización. Surge como la búsqueda de una nueva alternativa de supervivencia en un país poblado por el desempleo, por ello quizá la afluencia de negocios de esta índole en la ciudad de Ibarra y en quien nuestro estudio se encuentra enmarcado.
2.2. DEFINICIÓN DE LA MICROEMPRESA

MONTERO, Edgar; (2005), pág. 15; manifiesta: es una asociación de personas que, operando en forma organizada, utiliza sus conocimientos y recursos: humanos, materiales, económicos y tecnológicos para la elaboración de productos o prestación de servicios que se suministran a consumidores, obteniendo margen de utilidad luego de cubrir sus costos fijos, costos variables y gastos de fabricación

De acuerdo a las anteriores definiciones, planteamos la siguiente definición de Microempresa:
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Pequeña empresa que produce utilidades mínimas a su propietario, mediante un proceso para alcanzar sus metas, trabajando con y por medio de personas y otros recursos organizacionales.[image: image34.png]TEE PayPal




2.3.  VENTAJAS DE LA MICROEMPRESA

2.3.1. [image: image35.png]


Motiva a los empleados de corporaciones a formar empresas propias, debido a los bajos salarios y sueldos por la agravación que sufre la economía. 
2.3.2. Generación de empleos: Se le atribuye a las pequeñas empresas el mayor porcentaje de generación de empleos de un país. Es por esto que son consideradas como una importante red de seguridad de la sociedad. 
2.3.3. Fomento de la innovación: La navaja de afeitar de seguridad, el reloj de cuerda automática, el helicóptero, el acero inoxidable, la fotocopiadora, etc. 
2.3.4. Satisfacción de las necesidades de las grandes compañías: ya que surgen como distribuidoras de las empresas de mayor tamaño, agentes de servicios y proveedores. 
2.3.5. Ofrecimiento de bienes y servicios especializados: Pues las pequeñas empresas resuelven las necesidades especiales de los consumidores. Ej. Arreglar un reloj, comprar un disfraz, etc. 
2.3.6. Constituye una importante herramienta de la economía de servicios, la cual a través de los años ha desplazando la economía de escala de las grandes empresas. 
2.3.7. Consta de una técnica de manufactura asistida por computadora: La cual le permite ser tan eficiente como las grandes empresas. 
2.3.8. Poseen organización y estructura simples, lo que le facilita el despacho de mercancía rápido y ofrece servicios a la medida del cliente. 
2.4.  DESVENTAJAS DE LA MICROEMPRESA

2.4.1. Las posibilidades de financiamiento no son tan accesibles como las de las grandes empresas
2.4.2. Pagan compensaciones en efectivo y prestaciones laborales relativamente bajas. 
2.4.3. Sus empleados no cumplen con las reglas de modelo corporativo, por tener un bajo nivel de educación. 
2.4.4. El 25% de estos empleos generados son de medio tiempo.
2.5.   CARACTERÍSTICAS DE LAS MICROEMPRESAS

2.5.1. Suelen tener menos de diez empleados. En muchos casos cuentan simplemente con dos o tres personas.
2.5.2. Cuentan principalmente con empleados no asalariados y relacionados con la familia.
2.5.3. No existe, en la mayoría de los casos, separación entre presupuesto familiar de la microempresa.
2.5.4. Suele haber un alto porcentaje de mujeres propietarias del negocio.
2.5.5. Los activos de la microempresa son, habitualmente, escasos conocimientos  de gestión.
2.5.6. Tienen limitado acceso al sector financiero formal.
2.5.7. Suelen carecer de registro legal
2.5.8. Cuenta con un bajo nivel de tecnología.
2.6. TIPOS DE MICROEMPRESAS
Las microempresas pueden agruparse  en los siguientes tipos.
2.6.1. Microempresas de supervivencia o de subsistencia


Son unidades económicas que han comenzado debido a la falta de cualquier otra alternativa de empleo y suelen ser actividades comerciales o productivas muy simples. Muchas de ellas suelen cerrar después de algunos años de funcionamiento. En la mayoría de los países en vías de desarrollo la mitad de las microempresas pueden englobarse en este primer grupo, dentro del cual hay pequeños negocios de muy diverso tipo.

2.6.2. Microempresas consolidadas o de acumulación


Se trata de pequeños negocios que están algo más consolidados. Este grupo comprende un abanico más amplio que el anterior, que abarca desde autoempleo hasta microempresas con más de cinco trabajadores. Tienen potencial de crecimiento, pero raramente llegan a transformarse en empresa del sector moderno de la economía. A este grupo pertenecen, un promedio de países en vías de desarrollo, entre un 30% y un 40% de las microempresas.

2.7. IMPORTANCIA DE LAS MICROMPRESAS


La importancia constituye su contribución al desarrollo como medio para adelantar procesos eficientes de distribución del ingreso y generación de empleo.

“Las microempresas abarcan una parte importante del empleo. Sea que representen un cambio en la estructura del empleo o más bien una nueva manera de visualizarla, se les otorga una creciente atención. Un aspecto muy importante a valorar a la hora de crear o gestionar una microempresa es que existen sistemas de financiación creados especialmente para este tipo de empresas, tanto por parte de Bancos, Créditos con condiciones especiales como por parte del Gobierno de las que la microempresa se puede beneficiar en mayor medida si los propietarios entran dentro del perfil de joven emprendedor.

2.8. DEFINICIÓN DE SERVICIOS

KOTLER, Philip; (2006), pág. 402; manifiesta: "Un servicio se define
 como cualquier acción o cometido  esencialmente intangible que una parte ofrece a otra, sin que exista trasmisión de propiedad. Es aquel resultado de la aplicación de esfuerzos humanos o mecánicos a personas u objetos. 
De acuerdo al conceptos anteriormente mencionado podemos decir que los servicios son actividades identificables, intangibles y perecederas que son el resultado de esfuerzos humanos o mecánicos que producen un hecho, un desempeño o un esfuerzo que implican generalmente la participación del cliente y que no es posible poseer físicamente, ni transportarlos o almacenarlos, pero que pueden ser ofrecidos en renta o a la venta; por tanto, pueden ser el objeto principal de una transacción ideada para satisfacer las necesidades o deseos de los clientes.
2.8.1. Tipos de servicios

2.8.1.1. Servicio al cliente


   Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del mismo
2.8.1.2. Servicio posventa


Plazo posterior a la compra durante el cual el vendedor o fabricante garantiza asistencia, mantenimiento o reparación de lo comprado.
2.8.1.3. Servicio preventa


Se debe   dotar  al cliente potencial toda  información necesaria  antes que este  al solicite y quien ofrece  debe estar altamente calificado para  hacerlo.

2.8.2. Importancia de servicio 


Un buen servicio puede llegar a ser un elemento promocional para las ventas poderosas como los descuentos, la publicidad o la venta personal. Atraer un nuevo cliente es aproximadamente seis veces más caro que mantener uno. Por lo que las compañías han optado por poner por escrito la actuación de la empresa.

Se han observado que los clientes son sensibles al servicio que reciben de sus suministradores, ya que significa que el cliente obtendrá a las finales menores costos de inventario.
2.8.3. Características del Servicio
2.8.3.1. Intangibilidad 


Esta característica se refiere a que los servicios no se pueden ver, degustar, tocar, escuchar e inhalar antes de comprarse, por tanto, tampoco pueden ser almacenados, ni colocados en el escaparate de una tienda para ser adquiridos y llevados por el. Por ello, esta característica de los servicios es la que genera mayor incertidumbre en los compradores porque no pueden determinar con anticipación y exactitud el grado de satisfacción que tendrán luego de rentar o adquirir un determinado servicio. 

2.8.3.2. Inseparabilidad 


Los bienes se producen, se venden y luego se consumen. En cambio, los servicios con frecuencia se producen, venden y consumen al mismo tiempo, en otras palabras, su producción y consumo son actividades inseparables. Por ejemplo, si una persona necesita un corte de cabello, debe buscar estar ante un peluquero o estilista para que lo realice. Por tanto, la interacción proveedor-cliente es una característica especial de la mercadotecnia de servicios: Tanto el proveedor como el cliente afectan el resultado. 
2.8.3.3. Heterogeneidad 

Significa que los servicios tienden a estar menos nivelados o uniformados que los bienes. Es decir, que cada servicio depende de quién los presta, cuando y donde, debido al factor humano; el cual, participa en la producción y entrega. Por estos motivos, para el comprador, ésta condición significa que es difícil pronosticar la calidad antes del consumo. 

2.8.3.4. Carácter Perecedero 


Se refiere a que los servicios no se pueden conservar, almacenar o guardar en inventario. Por tanto, la imperdurabilidad no es un problema cuando la demanda de un servicio es constante, pero si la demanda es fluctuante puede causar problemas. Por ese motivo, el carácter perecedero de los servicios y la dificultad resultante de equilibrar la oferta con la fluctuante demanda plantea retos de promoción, planeación de productos, programación y asignación de precios a los ejecutivos de servicios. 

2.9. CONSULTORÍA DE MARKETING
La consultoría de marketing normalmente oferta una gran variedad de servicios adaptados a las características y necesidades del cliente, desde la asesoría en temas puntuales, hasta el desarrollo de planes estratégicos de marketing, pasando por estudios de mercado. Los servicios de las consultorías de marketing, no sólo son requeridos por empresas pequeñas y medianas que no disponen de recursos suficientes para tener un departamento de marketing propio, o en las que éste es insuficiente, sino que también las grandes empresas pueden necesitar de ayuda para temas específicos sobre los que no tienen conocimientos o experiencia, o para tener una visión diferente de expertos ajenos a la empresa con la que puedan contrastar sus opiniones.
2.10. DEFINICIÓN DE MARKETING

KOTLER, Philip; (2006), pág. 6; dice:”Marketing es un proceso social por el cual tantos grupos como individuos consiguen lo que necesitan y desean mediante la creación, la oferta y el libre intercambio de productos y servicios de valor para otros grupos o individuos”.
Concordando con la anterior definición, podemos decir que el Marketing es indispensable para cualquier empresa que desee sobrevivir en un mundo competitivo como el nuestro. Entonces, como el Marketing moderno nos afecta a todos los consumidores y empresarios, por tanto es necesario estudiarlo.

2.11. FUNCIONES DEL MARKETING

2.11.1. Análisis de las Oportunidades de Negocio


Esta función o etapa consiste en identificar y analizar las oportunidades de negocio que puedan existir en el mercado y podrían ser la oportunidad de crear nuevos productos complementarios al que ya tenemos, oportunidad de incursionar en nuevos mercados, de apostar por un nuevo rubro de negocios, de crear nuevas sociedades o alianzas, etc.

2.11.2. Segmentación y Selección de Mercados

Esta función o etapa consiste en dividir o segmentar el mercado total que existe para nuestro producto, en diferentes mercados homogéneos grupos de consumidores con características similares, y luego seleccionar de entre dichos mercados resultantes, el mercado que sean más atractivos para incursionar, enfocarnos solamente en un determinado tipo de consumidor, especializarnos en él, y de ese modo, poder ser más eficientes.

2.11.3. Análisis y Pronóstico de la Demanda

Esta función o etapa consiste en estudiar a nuestro público o mercado objetivo que hemos determinado en la etapa de segmentación de mercado, analizamos sus gustos, deseos, necesidades, preferencias, hábitos de consumo, comportamientos de compra, cuándo compran, por qué compran, cada cuánto tiempo compran, etc. Y a la vez tratamos de pronosticar cuántos de ellos estarían dispuestos a invertir en nuestros productos o servicios, es decir, a cuánto podría ascender nuestras ventas para un periodo de tiempo determinado.
2.11.4. Análisis de la Competencia
Esta función o etapa consiste en estudiar y analizar a nuestros competidores, determinar cuántos son, cuáles son, dónde están ubicados, cuáles son sus mercados, cuáles son sus principales estrategias, cuál es su experiencia, cuál es su capacidad, cuáles son sus fortalezas, cuáles sus debilidades; y  tomar así ventaja de la información que podamos recolectar de nuestros competidores, abarcando a mercados que ellos no estén tomando en cuenta, podemos optar por reducir nuestros precios si descubrimos que sus costos de producción son altos, etc.
2.11.5. Diseño de las Estrategias de Marketing

Esta función o etapa consiste en diseñar las estrategias referentes a cuatro aspectos del negocio: Producto, precio, plaza y promoción, es decir, las 4P de acuerdo a las características de nuestro público objetivo el cual hemos determinado en la etapa de segmentación de mercado, estudiado y analizado en la etapa del análisis de la demanda. En otras palabras, esta función o etapa consiste en formular, evaluar y seleccionar las estrategias de marketing que nos permitan satisfacer las necesidades o deseos de nuestro público o mercado objetivo, y que nos permitan competir adecuadamente con nuestros competidores.

2.11.6. Organización e Implementación

   Esta función o etapa consiste en que una vez ya diseñado nuestras estrategias de marketing, nos organizamos y determinamos nuestros objetivos, procedimientos, medios y las personas indicadas que se encargarán de realizar dichas estrategias. Y a continuación, las implementamos o ejecutamos.
2.11.7. Control

  Esta función o etapa consiste en que una vez implementadas nuestras estrategias de marketing, nos aseguramos de que se estén aplicando correctamente, alcanzando los objetivos propuestos,  y evaluando los resultados obtenidos con los objetivos propuestos.

2.12.   EL PROCESO DE MARKETING: ETAPAS

Estudio, selección y segmentación del mercado. 
2.12.1. Estudio y Selección:

Definición precisa y sistemática de nuestros clientes. Segmentación:
2.12.1.1. Mercados de Consumo: 

a) Demográficos (edad, sexo, estado civil)

b) Psicológicos (personalidad, clase social)

c) Geográficos (clima, población urbana o rural)
2.12.1.2. Mercados Industriales: 

d) Tipo y tamaño de la organización compradora del producto

e) Posición en el mercado

f) Ubicación geográfica
2.12.1.3. Un segmento es de interés para una empresa cuando es:

g) Medible cuantifica tamaño y cantidad de compra que puede realizar.
h) Accesible posibilidad de llegar a un segmento

i) Rentable justifica costos

2.13. LA PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA DE MARKETING.


Es un proceso en el que la empresa detecta las oportunidades del mercado, establece su posición en el mismo elabora los planes y los controla, para poder llevar a cabo los diferentes objetivos.

2.13.1. Análisis de la Situación.

  Consiste en identificar dónde estamos, identificar las oportunidades y amenazas que nos ofrece el mercado, para que en base a ello desarrollar una estrategia de marketing que nos permita aprovechar las oportunidades, analizar el entorno, realizar un análisis interno, un análisis del mercado y de la competencia que nos permita registrar y evaluar los distintos datos y convertirlos en información útil para tomar decisiones.

2.13.2. El análisis del entorno 


Consiste en identificar el medio de la empresa y su evolución para detectar en él las posibles oportunidades y amenazas y en base a ello desarrollar una estrategia de marketing adecuada.

2.13.3. El análisis interno 


Se refiere al estudio de las capacidades de la empresa, sus puntos fuertes y débiles, para aprovechar las oportunidades de marketing.
2.13.4. El análisis del mercado 


Se refiere al estudio de los clientes potenciales y de sus características, tratar de averiguar sus necesidades y deseos y en base a ello desarrollar una estrategia de marketing que permita satisfacer sus necesidades.
2.13.4.1. El análisis de la competencia 


Es esencial a la hora de desarrollar a estrategia. Una empresa no actúa sola en el mercado por lo que existen otras empresas que pueden satisfacer también las necesidades de nuestros clientes potenciales.

2.13.5.  FIJACIÓN DE LOS OBJETIVOS DE MARKETING.

Los objetivos que orientan la estrategia de marketing son:

2.13.5.1. El volumen de ventas

2.13.5.2. La participación en el mercado

2.13.5.3. La contribución a los beneficios 

2.13.6. LA IDENTIFICACIÓN, EVALUACIÓN Y SELECCIÓN DE LOS MERCADOS META.

 El mercado de la empresa está formado por numerosos clientes con necesidades diferentes. El responsable de marketing debe identificar los distintos grupos de clientes, evaluar su demanda actual y potencial, y seleccionar los más adecuados para conseguir los objetivos establecidos.

2.13.7. LAS ESTRATEGIAS DE MARKETING.


La formulación de las estrategias de marketing es la forma que tiene la empresa para influenciar sobre los clientes, porque la implantación de dichas estrategias suponen un elevado coste en recursos, y porque determinan la posición competitiva de los productos en la empresa.

2.13.7.1.  Tipos Básicos de Estrategias.

a) Las de segmentación del mercado: 

Definen la naturaleza y tamaño de los mercados  meta en los que la empresa desea actuar.
b) Posicionamiento del producto: 

En el posicionamiento se exige el conocimiento de las necesidades de los clientes potenciales.

2.13.7.2. Las Estrategias de Marketing mix: 


Estas estrategias están determinadas por las dos anteriores. El Marketing Mix consta de varios elementos: producto, precio, distribución y comunicación.

El producto define la oferta de bienes y servicios que la empresa hace a sus distintos mercados meta para satisfacer las necesidades. Implica definir las características del mismo, sus atributos, tales como la marca, el etiquetado, el envase o embalaje. También han de definirse las gamas de productos.  El precio viene determinado por la cantidad de dinero que pagarán los clientes para adquirir el producto así como las condiciones de venta.  La distribución consiste en el conjunto de actividades que la empresa realice para colocar los productos en los lugares donde van a ser demandados.  La comunicación reúne todas las actividades de publicidad para dar a conocer el producto.
2.13.8. CRITERIOS PARA EVALUAR LAS ESTRATEGIAS:

2.13.8.1.  Consistencia interna

Es la interrelación entre los objetivos y las estrategias.

2.13.8.2.  Consistencia externa 

 Se refiere a la capacidad de las estrategias para adaptarse al entorno.

2.13.8.3.  Capacidad de recursos 


Se considera si la empresa tiene o no suficientes recursos para llevar a cabo las estrategias.

2.13.9. LOS PLANES DE ACCIÓN DEL MARKETING.

Un plan no es más que la traducción táctica de una estrategia. Su horizonte temporal suele ser de un año. Un plan debe contener:

2.13.9.1.  Los objetivos o metas que desea alcanzar, son más concretos y específicos que los de las estrategias.

2.13.9.2. Las actividades necesarias para cumplimentar las metas definidas.

2.13.9.3. Los recursos necesarios para poner en marcha los planes.

2.13.10. EL SEGUIMIENTO Y EL CONTROL DE LAS    ESTRATEGIAS  Y DE LOS PLANES DE MARKETING.

 Se trata de evaluar si los resultados obtenidos se corresponden con los resultados deseados. En el caso de que esto no ocurra será necesario adoptar las mediadas oportunas.

2.14. DEFINICIÓN DE LA CONTABILIDAD
BRAVO, Mercedes; (2009), pág. 1 establece: “Se puede conceptualizar a la contabilidad como un campo especializado de las ciencias administrativas que se sustenta en principios y procedimientos generales aceptados, destinados a cumplir con  los objetivos de análisis, registro y control de las transacciones en operaciones realizadas por una empresa o institución en funcionamiento con las finalidades de informar e interpretar la situación económica financiera”

De acuerdo a las anteriores definiciones, planteamos la siguiente definición de Contabilidad:

 La contabilidad es el sistema que mide las actividades del negocio, procesa la información convertida en informes y comunica estos hallazgos a los encargados e interesados, para la toma de decisiones.

2.14.1. Objetivo de la contabilidad


Es conocer la situación económica financiera de una empresa en un período determinado, el que generalmente es de un año; así como también analizar e informar sobre los resultados obtenidos, para poder tomar decisiones adecuadas a los intereses de la empresa.

2.14.2. Clasificación DE LA CONTABILIDAD


Debido a su vital importancia, la contabilidad debe ser llevada en forma obligatoria por todas las instituciones privadas, públicas y autónomas, de acuerdo con lo que dispone la ley:

2.14.2.1. Comercial o general (de  compra – venta de bienes)

2.14.2.2. Industrial o de costos (de transformación en otros bienes)
2.14.2.3. Bancaria ( de servicios bancarios)

2.14.2.4. Agrícola ( de producción de bienes agrícolas)

2.14.2.5. De servicios en general ( de todos los servicios)
2.14.2.6. Gubernamental ( de las instituciones del gobierno)

2.14.2.7. Social (del país)

2.14.3. Importancia 

 
   La contabilidad es de gran importancia porque todas las empresas tienen la necesidad de llevar un control de sus negociaciones mercantiles y financieras. Así obtendrá mayor productividad y aprovechamiento de su patrimonio. Por otra parte, los servicios aportados por la contabilidad son imprescindibles para obtener información de carácter legal.

2.14.4. Ecuación Contable

  Conocida también como fórmula fundamental de la contabilidad, está compuesta por los siguientes elementos:
ACTIVO
=
PASIVO
+
CAPITAL

7.725,50
=
4.635,30
+
3.090,20
Despejando esta ecuación tendríamos:

PASIVO
=
ACTIVO
-
CAPITAL

4.635,30
=
7.725,50
-
3.090,20

CAPITAL
=
ACTIVO
-
PASIVO
3.090,20
=
7.725,50
-
4.635,30
2.14.5.  Principios y procedimientos contables

2.14.5.1. Principios Contables

     Se refieren a conceptos básicos o conjuntos de proposiciones directrices a las que debe subordinarse todo desarrollo posterior. Su misión es la de establecer delimitaciones en los entes económicos, las bases de la cuantificación de las operaciones y la presentación de la información financiera.

Los principios de la contabilidad se establecieron para ser aplicados a la denominada contabilidad financiera y, por extensión, se suelen aplicar también a la contabilidad administrativa. La contabilidad administrativa se planeará de acuerdo a las necesidades o preferencia de cada empresa, la cual podrá imponer sus propias regulaciones. La contabilidad financiera deberá planearse para proporcionar información cuantitativa, comparativa y confiable a sus usuarios externos.

2.14.5.2. Procedimientos Contables

El manejo de registros constituye una fase o procedimiento de la contabilidad. El mantenimiento de los registros conforma un proceso en extremo importante, toda vez que el desarrollo eficiente de las otras actividades contables depende en alto grado, de la exactitud e integridad de los registros de la contabilidad.

2.14.6. Paquetes contables 

Son software de aplicación que permiten realizar los ingresos de datos de comprobadores ligados a una aplicación de (ingresos y egresos) También son una excelente herramienta que posibilita que la labor del contador sea más eficaz y eficiente. Estos  programas computacionales permiten llevar registros de todas las actividades y procesos contables de una empresa así como la preparación de los diferentes reportes como estados financieros.

2.15.   Normas  Internacionales de Información Financiera 

2.15.1. NIIF 1  Adopción de las NIIF                                  


El objetivo de las NIIF es asegurar que los primeros estados financieros con arreglo a las NIIF de una entidad, así como su información financiera intermedia, relativos a una parte del periodo cubierto por esos estados financieros, contienen información de alta calidad que sea transparente para los usuarios y comparable para todos los periodos que se presenten. 

Los primeros estados financieros con arreglo a las NIIF son los primeros estados financieros anuales en los cuales la entidad adopta las NIIF, mediante una declaración, explícita y sin reservas, contenida en tales estados financieros, del cumplimiento con las NIIF. 

En particular, esta NIIF exigé que la entidad, al preparar el balance que sirva como punto de partida para su contabilidad según las NIIF. 

2.15.2. NIIF 2 Pagos Basados en Acciones 

   El objetivo de esta NIIF consiste en especificar la información financiera que ha de incluir una entidad cuando lleve a cabo una transacción con pagos basados en acciones. En concreto, requiere que la entidad refleje en el resultado del periodo y en su posición financiera, los efectos de las transacciones con pagos basados en acciones, incluyendo los gastos asociados a las transacciones en las que se conceden opciones sobre acciones a los empleados. 

Para las transacciones con pagos basados en acciones en las que los términos del acuerdo proporcionan, a la entidad o al proveedor de los bienes o de los servicios, la elección acerca de si la entidad líquida la transacción con efectivo o mediante la emisión de instrumentos de patrimonio, la entidad estará obligada a contabilizar esa transacción, o los componentes de la misma, como si fuera una transacción con pagos basados en acciones liquidadas con efectivo si, y en la medida en que, la entidad haya incurrido en un pasivo para liquidar en efectivo (o con otros activos), o como una transacción de pagos basados en acciones liquidadas con instrumentos de patrimonio si, y en la medida que, no haya incurrido en tal pasivo. 

2.15.3. NIIF 3 Combinaciones de Empresas 

Una combinación de negocios es la unión de entidades o negocios separados en una única entidad que emite información financiera. El resultado de casi todas las combinaciones de negocios es que una entidad, la adquirente, obtiene el control de uno o más negocios distintos, las entidades adquiridas. Si una entidad obtuviese el control de una o más entidades que no son negocios, la reunión de esas entidades no será una combinación de negocios. 

2.15.4. NIIF 4 Contratos de Seguros 


Un contrato de seguro es el que una de las partes la aseguradora acepta un riesgo de seguro significativo de la otra parte  el tenedor de la póliza, acordando compensar al tenedor si ocurre un evento futuro incierto que es el evento asegurado que afecta de forma adversa al tenedor del seguro. 

Esta NIIF se aplica a todos los contratos de seguro, incluyendo los contratos de reaseguro que haya emitido la entidad, así como a los contratos de reaseguro que posea, pero no se aplica a los contratos específicos cubiertos por otras NIIF. No se aplica a otros activos o pasivos de la aseguradora, tales como los activos financieros y los pasivos financieros que entran dentro del alcance de la NIC 39. 

La NIIF permite que la aseguradora cambie las políticas contables relativas a los contratos de seguro sólo cuando, a consecuencia de ello, sus estados financieros presentan información que es más relevante pero no menos fiable, o bien más fiable pero no menos relevante. 

2.15.5. NIIF 5 Activos no Corrientes Mantenidos para la Venta y Operaciones Discontinuadas 

Especificar el tratamiento contable de los activos mantenidos para la venta, así como la presentación e información a revelar sobre las operaciones discontinuadas. En particular, esta NIIF requiere que los activos cumplan los requisitos para ser clasificados como mantenidos para la venta, sean valorados al menor valor entre su importe en libros y su valor razonable menos los costos de venta, así como que cese la depreciación de dichos activos; y  se presenten de forma separada en el balance, y que los resultados de las operaciones discontinuadas se presenten por separado en el estado de resultados. 

2.15.6. NIIF 6 Exploración y Evaluación de Recursos Minerales 

El objetivo de esta NIIF es especificar la información financiera relativa a la exploración y evaluación de recursos minerales. 

Desembolsos efectuados por una entidad en relación con la exploración y la evaluación de recursos minerales, antes de que se pueda demostrar la factibilidad técnica y la viabilidad comercial de la extracción de recursos minerales. La búsqueda de recursos minerales, incluyendo minerales, petróleo, gas natural y recursos similares no renovables, realizada una vez que la entidad ha obtenido derechos legales para explorar en un área determinada, así como la determinación de la factibilidad técnica y la viabilidad comercial de la extracción de recursos minerales. 

2.15.7. NIIF 7 Instrumentos Financieros: Información a Revelar 


El objetivo de esta NIIF es requerir a las entidades que, en sus estados financieros, revelen información que permita a los usuarios evaluar la relevancia de los instrumentos financieros en la situación financiera y en el rendimiento de la entidad, la naturaleza y alcance de los riesgos procedentes de los instrumentos financieros a los que la entidad se haya expuesto durante el período y en la fecha de presentación, así como la forma de gestionar dichos riesgos, basándose en información provista internamente al personal clave de la dirección de la entidad. Juntas, estas informaciones a revelar dan una visión de conjunto del uso de instrumentos financieros por parte de la entidad y de la exposición a riesgos que éstos crean. 
La NIIF se aplica a todas las entidades, incluyendo a las que tienen pocos instrumentos financieros (por ejemplo, un fabricante cuyos únicos instrumentos financieros sean partidas por cobrar y acreedores comerciales) y a las que tienen muchos instrumentos financieros (por ejemplo, una institución financiera cuyos activos y pasivos son mayoritariamente instrumentos financieros). 

Los principios contenidos en esta NIIF complementan a los de reconocimiento, medición y presentación de los activos financieros y los pasivos financieros de la NIC 32 Instrumentos financieros: Presentación y de la NIC 39 Instrumentos financieros: Reconocimiento y medición.
2.15.8. NIIF 8 Segmentos de Operación

   Una entidad revelará información que permita que los usuarios de sus estados financieros evalúen la naturaleza y los efectos financieros de las actividades de negocio que desarrolla y los entornos económicos en los que opera.

2.15.8.1. Los estados financieros separados o individuales de una entidad:

(a) cuyos instrumentos de deuda o de patrimonio neto se negocien en un mercado público (ya sea una bolsa de valores nacional o extranjera, o un mercado no organizado, incluyendo los mercados locales y regionales), o

(b) que registre, o esté en proceso de registrar, sus estados financieros en una comisión de valores u otra organización reguladora, con el fin de emitir algún tipo de instrumento en un mercado público; y

2.15.8.2. Los estados financieros consolidados de un grupo con una entidad controladora:

(a) cuyos instrumentos de deuda o de patrimonio neto se negocien en un mercado público (ya sea una bolsa de valores nacional o extranjera, o un mercado no organizado, incluyendo los mercados locales y regionales), o

(b) que registre, o esté en proceso de registrar, los estados financieros consolidados en una comisión de valores u otra organización reguladora, con el fin de emitir algún tipo de instrumento en un mercado público.

2.16.   NORMAS INTERNACIONALES DE CONTABILIDAD

2.16.1. NIC1 Presentación de Estados Financieros


Provee los requerimientos para la presentación de estados financieros de uso general, que son “estados destinados a cumplir las necesidades de usuarios que no están en posición de pedir a una entidad que les prepare reportes específicos para sus requerimientos particulares”.

El objetivo de los estados financieros de uso general  es entregar información sobre la situación financiera, ejecución financiera y flujos de efectivo de una entidad que son útiles para una amplia gama de usuarios en la toma de decisiones financieras.      

Los estados a presentarse son un estado de la situación financiera al final del período, un informe de renta completa del periodo y un estado de evolución del patrimonio de un período.

2.16.2. NIC 2 Inventarios  


Define los inventarios como activos que son mantenidos para la venta durante el curso ordinario de los negocios; en proceso de producción para dicha venta; o en forma de materiales o suministros a ser consumidos en el proceso productivo o en la prestación de servicios.     

Mediante los inventarios al costo más bajo y valor neto realizable – preferible que el indeterminado término “mercado” – donde el valor neto realizable es definido como “el precio de venta estimado en el curso ordinario del negocio menos el costo de finalización estimado y los costos estimados necesarios para completar su venta”   

2.16.3. NIC 16 Propiedad, Planta y Equipo


Los objetivos de la NIC 16 es regular el tratamiento de la contabilidad para propiedad, planta y equipo así los usuarios de los estados financieros pueden distinguir la información sobre las inversiones de la entidad sobre su propiedad planta y equipo y cualquier cambio sobre estas inversiones.

Los temas principales asociados con la contabilidad de propiedad planta y equipo son el reconocimiento de los activos; la determinación del valor en libros de estos activos; y la determinación y cualquier pérdida en la rebaja en relación a estos activos.

Por consiguiente, el costo comprende el precio de compra menos cualquier descuento, más todos los impuestos y todo costo indirecto atribuible  a traer al activo a la ubicación y condición necesaria para la operación según desea la gerencia.

Una entidad debe valorar una partida de propiedad planta y equipo adquirido a cambio de activos no monetarios u otros activos, o una combinación de activos monetarios y no monetarios, a un valor razonable a menos que la transacción no tenga fundamento comercial.

2.16.4. NIC 18 Ingresos


Describe el tratamiento contable para los ingresos previamente de la venta de productos; la prestación de servicios, Intereses, regalías y dividendos.

Los ingresos son una entrada bruta de beneficios económicos durante el periodo surgidos en el curso de las actividades ordinarias de una entidad cuando esas entradas resulten en un incremento en el patrimonio neto, diferentes a los incrementos relacionados a las contribuciones de los propietarios del patrimonio.

El valor razonable es el monto por el cual un activo puede ser intercambio, o liquidando un pasivo, entre partes interesadas debidamente informadas en una transacción libre.

La valorización de los ingresos es valorado al valor razonable de facto recibido o por recibir.

La cantidad de ingresos derivados de una transacción es usualmente determinada por el acuerdo entre las partes, tomando en cuenta cualquier descuento comercial y rebajas por volumen permitidas.

2.17. LEY DE RéGIMEN TRIBUTARIO INTERNO

2.17.1. Impuesto a la Renta

2.17.1.1. Objeto del Impuesto


Establéese el impuesto a la renta global que obtengan las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras, de acuerdo con las disposiciones de la presente Ley.

2.17.1.2. Concepto de Renta  

Para efectos de  este impuesto se considera renta:

a) Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a título    gratuito o a título oneroso provenientes del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero, especies o servicios; y 

b) Los ingresos obtenidos en el exterior por personas naturales domiciliadas en el país o por sociedades nacionales, de conformidad con lo dispuesto en el artículo 98 de esta Ley.

2.17.1.3. Sujeto activo

El sujeto activo de este impuesto es el Estado. Lo administrará a través del Servicio de Rentas Internas.

2.17.1.4. Sujetos pasivos 


Son sujetos pasivos del impuesto a la renta las personas naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades, nacionales o extranjeras, domiciliadas o no en el país, que obtengan ingresos gravados de conformidad con las disposiciones de esta Ley.
Los sujetos pasivos obligados a llevar contabilidad, pagarán el impuesto a la renta en base de los resultados que arroje la misma.

2.17.1.5.   Base Imponible


En general, la base imponible está constituida por la totalidad de los ingresos ordinarios y extraordinarios gravados con el impuesto, menos las devoluciones, descuentos, costos, gastos y deducciones, imputables a tales ingresos.
2.17.1.6.   Obligación de llevar contabilidad

Están obligadas a llevar contabilidad y declarar el impuesto en base a los resultados que arroje la misma todas las sociedades. También lo estarán las personas naturales y sucesiones indivisas que al primero de enero operen con un capital o cuyos ingresos brutos o gastos anuales del ejercicio inmediato anterior, sean superiores a los límites que en cada caso se establezcan en el Reglamento, incluyendo las personas naturales que desarrollen actividades agrícolas, pecuarias, forestales o similares.

2.17.1.7. Sistemas de determinación 


La determinación del impuesto a la renta se efectuará por declaración del sujeto pasivo, por actuación del sujeto activo, o de modo mixto.
2.17.1.8. Retenciones en la fuente de ingresos del trabajo con  relación de dependencia

Los pagos que hagan los empleadores, personas naturales o sociedades, a los contribuyentes que trabajan con relación de dependencia, originados en dicha relación, se sujetan a retención en la fuente con base en las tarifas establecidas en el artículo 36 de esta Ley de conformidad con el procedimiento que se indique en el reglamento.

2.17.1.9. Retenciones en la fuente sobre rendimientos financieros

Las instituciones, entidades bancarias, financieras, de intermediación financiera y, en general las sociedades que paguen o acrediten en cuentas intereses o cualquier tipo de rendimientos financieros, actuarán como agentes de retención del impuesto a la renta sobre los mismos.

2.17.2. Impuesto al Valor Agregado

2.17.1.10. Objeto del impuesto

Establece el impuesto al valor agregado (IVA), que grava al valor de la transferencia de dominio o a la importación de bienes muebles de naturaleza corporal, en todas sus etapas de comercialización, y al valor de los servicios prestados, en la forma y en las condiciones que prevé esta Ley.

2.17.1.11. Concepto de transferencia 


   Todo acto o contrato realizado por personas naturales o sociedades que tenga por objeto transferir el dominio de bienes muebles de naturaleza corporal, aun cuando la transferencia se efectúe a título gratuito, independientemente de su designación o de las condiciones que pacten las partes;

La venta de bienes muebles de naturaleza corporal que hayan sido recibidos en consignación y el arrendamiento de éstos con opción de compraventa, incluido el arrendamiento mercantil, bajo todas sus modalidades; 

El uso o consumo personal, por parte del sujeto pasivo del impuesto, de los bienes muebles de naturaleza corporal que sean objeto de su producción o venta.

2.17.1.12. Transferencias que no son objeto del impuesto

No se causará el IVA en los siguientes casos:

a) Aportes en especie a sociedades

b)  Adjudicaciones por herencia o por liquidación de sociedades, inclusive de la sociedad conyugal;

c) Ventas de negocios en las que se transfiera el activo y el pasivo;

d) Fusiones, escisiones y transformaciones de sociedades;

e) Donaciones a entidades del sector público y a instituciones y asociaciones de carácter privado de beneficencia, cultura, educación, investigación, salud o deportivas, legalmente constituidas; y,

f)  Cesión de acciones, participaciones sociales y demás títulos valores.

g) Las cuotas o aportes que realicen los condóminos para el mantenimiento de los condominios dentro del régimen de propiedad horizontal, así como las cuotas para el financiamiento de gastos comunes en urbanizaciones.

2.17.1.13. Impuesto al valor agregado sobre  los servicios


El impuesto al valor agregado IVA, grava a todos los servicios, entendiéndose como tales a los prestados por el Estado, entes públicos, sociedades, o personas naturales sin relación laboral, a favor de un tercero, sin importar que en la misma predomine el factor material o intelectual, a cambio de una tasa, un precio pagadero en dinero, especie, otros servicios o cualquier otra contraprestación.

2.17.1.14. Hecho generador 


El IVA se causa en el momento en que se realiza el acto o se celebra el contrato que tenga por objeto transferir el dominio de los bienes o la prestación de los servicios, hecho por el cual se debe emitir obligatoriamente la respectiva factura, nota o boleta de venta.

En el caso de los contratos en que se realice la transferencia de bienes o la prestación de servicios por etapas, avance de obras o trabajos y en general aquellos que adopten la forma de tracto sucesivo, el impuesto al valor agregado IVA se causará al cumplirse las condiciones para cada período, fase o etapa, momento en el cual debe emitirse el correspondiente comprobante de venta.

2.17.1.15. Sujeto activo 


El sujeto activo del impuesto al valor agregado es el Estado. Lo administrará el Servicio de Rentas Internas (SRI).

2.17.1.16. Sujetos pasivos  

Son sujetos pasivos del IVA:

a) En calidad de agentes de percepción:

· Las personas naturales y las sociedades que habitualmente efectúen transferencias de bienes gravados con una tarifa;

· Quienes realicen importaciones gravadas con una tarifa, ya sea por cuenta propia o ajena; y

· Las personas naturales y las sociedades que habitualmente presten servicios gravados con una tarifa; y,

b) En calidad de agentes de retención:

· Las entidades y organismos del sector público; las empresas públicas y las privadas consideradas como contribuyentes especiales por el Servicio de Rentas Internas; por el IVA que deben pagar por sus adquisiciones a sus proveedores de bienes y servicios cuya transferencia o prestación se encuentra gravada, de conformidad con lo que establezca el reglamento;

· Las empresas emisoras de tarjetas de crédito por los pagos que efectúen por concepto del IVA a sus establecimientos afiliados, en las mismas condiciones en que se realizan las retenciones en la fuente a proveedores;

· Las empresas de seguros y reaseguros por los pagos que realicen por compras y servicios gravados con IVA, en las mismas condiciones señaladas en el numeral anterior; y,

· Los exportadores, sean personas naturales o sociedades, por la totalidad del IVA pagado en las adquisiciones locales o importaciones de bienes que se exporten, así como aquellos bienes, materias primas, insumos, servicios y activos fijos empleados en la fabricación y comercialización de bienes que se exporten. 

2.17.1.17. Los agentes de retención del Impuesto al Valor Agregado (IVA) 


Retendrán el impuesto en los porcentajes que, mediante resolución, establezca el Servicio de Rentas Internas. Los citados agentes declararán y pagarán el impuesto retenido mensualmente y entregarán a los establecimientos afiliados el correspondiente comprobante de retención del impuesto al valor agregado (IVA), el que le servirá como crédito tributario en las declaraciones del mes que corresponda. 

Los agentes de retención del IVA estarán sujetos a las obligaciones y sanciones establecidas para los agentes de retención del Impuesto a la Renta. 

2.17.3. Régimen Impositivo Simplificado

Establece el Régimen Simplificado (RS) que comprende las declaraciones de los Impuestos a la Renta y al Valor Agregado, para los contribuyentes que se encuentren en las condiciones previstas en este título y opten por éste voluntariamente.
2.17.2.  Contribuyente sujeto al Régimen Simplificado

Para efectos de esta Ley, pueden sujetarse al Régimen Simplificado los siguientes contribuyentes:

2.17.2.1. Las personas naturales que desarrollen actividades de producción, comercialización y transferencia de bienes o prestación de servicios a consumidores finales, siempre que los ingresos brutos obtenidos durante los últimos doce meses anteriores al de su inscripción, no superen los sesenta mil dólares de Estados Unidos de América (USD $ 60.000) y que para el desarrollo de su actividad económica no necesiten contratar a más de 10 empleados.

2.17.2.2. Las personas naturales que perciban ingresos en relación de dependencia, que además desarrollen actividades económicas en forma independiente, siempre y cuando el monto de sus ingresos obtenidos en relación de dependencia no superen la fracción básica del Impuesto a la Renta gravada con tarifa cero por ciento.   

2.17.2.3. Comprobantes de venta.- Los contribuyentes inscritos en el Régimen Impositivo Simplificado, que cumplan con sus obligaciones tributarias serán autorizados por el SRI únicamente para emitir notas o boletas de venta; o, tiquetes de máquina registradora, sin que en ellos se desglose el IVA y en los que deberá consignar obligatoriamente y de manera pre impresa la leyenda: “Contribuyente sujeto a Régimen Impositivo Simplificado”.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         

CAPITULO III

3. ESTUDIO DEL MERCADO

3.1. PRESENTACIÓN

Es de conocimiento general que el sector micro empresarial desempeña un rol importante en la dinámica económica de la ciudad de Ibarra, pero también es de conocimiento que algunas de las microempresas no tienen un desempeño óptimo que les permita ser competitivos a cualquier nivel, porque no aplican adecuadas estrategias de marketing y contabilidad. 

Los dueños tanto de los pequeños negocios como de las microempresas buscan tener un buen manejo de sus entes, pero al parecer carecen de herramientas adecuadas que les permitan mejorar su competitividad y su rentabilidad. Se podría decir que estas pequeñas unidades económicas no son competitivas porque lo que ofrecen no está cubriendo a cabalidad las necesidades de sus clientes  que les permita elevar los niveles de satisfacción y sobre todo se su ente económico.

El propósito de la presente investigación es evaluar dichas estrategias empleadas por los microempresarios para conocer las razones por las que no las emplean adecuadamente. 

El Objetivo es contribuir al análisis de la problemática que vive el sector micro empresarial de la ciudad de Ibarra sobre la errónea percepción de la contabilidad y el marketing como un servicio complementario.

Con la observación directa se pudo detectar que los clientes tienen una percepción diferente a la de los microempresarios, consideran que la calidad y variedad del producto o servicio no es buena, el precio no es el adecuado y el servicio que brindan es deficiente.  
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3.1.1. IMPORTANCIA DEL ESTUDIO DEL MERCADO

Es indispensable el establecimiento el estudio  del mercado al cual va destinado el servicio, así como dar la descripción del servicio a ofrecer previamente conociendo el análisis de la demanda y la existencia de la oferta la cual lo estableceremos mediante la técnica de la encuesta.

Este proyecto se enfoca para dar satisfacción a los microempresarios de la ciudad de Ibarra ayudando el adecuado manejo de las herramientas del marketing y la contabilidad que necesita cada negocio para ser más competitivo.

La finalidad del estudio de mercado es analizar  y determinar la oferta y demanda para ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado o la oportunidad de brindar un mejor servicio, además determinar cuáles son los medios que se emplean para ser llegar los bienes y servicios a los usuarios y lo más importante proponer una idea al inversionista  de que su producto o servicio tenga aceptabilidad en el mercado.

3.2. IDENTIFICACIÓN DEL SERVICIO

En base a la información obtenida mediante el diagnostico situacional los servicios que se ofrecerán son:
3.2.1. Contabilidad

Servicios dispensables y necesarios en beneficio de los pequeños y medianos microempresarios que tiene la idea errónea del manejo  de esta valiosa herramienta como es la contabilidad por esta razón nuestra consultoría asesorara el área contable, tributaria mediante soportes técnicos.

3.2.2. Marketing


Los servicios se basara en dar pautas y bases de cómo manejar con calidad la atención del cliente; la adecuada segmentación, fortalecimiento de las relaciones públicas, y sobre todo educaremos en el manejo del Marketing Mix la interrelación o combinación del producto, precio, plaza y promoción, Diseñar Estrategias de reposicionamiento y la identificación correcta de las necesidades del cliente.

3.3. MERCADO META
Para que los servicios especializados ofertados, se consoliden como primera instancia se tomara en cuenta a los pequeños y medianos microempresarios de la ciudad de Ibarra dedicados a la comercialización de productos o servicios tangibles e intangibles.

3.4. SEGMENTO DE MERCADO
Se tomo como referencia las preferencias, necesidades semejantes y poder  adquisitivo dimensión geográfica, variables demográficas, variables psicográficas, definición de perfiles, y sobre todo sus habilidades. Por ende el segmento es pequeños y medianos microempresarios de la ciudad de Ibarra zona urbana,  de estatus bajo y media los cuales atienden clientes de clase media y baja.

3.5. IDENTIFICACIÓN DE LA DEMANDA

3.5.1. CLIENTES
Los  potenciales clientes serán las pequeñas y medianas microempresas de la ciudad de Ibarra, las mismas que a través de  las encuestas ejecutadas, revelaron que requerirá el servicio de asesoramiento de marketing y contabilidad para proporcionar resultados beneficiosos para sus clientes.

3.5.2. BENEFICIOS DEL SERVICIO

Los microempresarios de la ciudad de Ibarra, buscan apoyo que les proporcione las pautas necesarias para un buen  manejo de sus negocios, adquiriendo así precios económicos, buena atención, excelentes resultados.

3.5.3. COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA historica
La cantidad total demandada de las microempresas de la ciudad de  Ibarra de los últimos 5 años, se lo realizo mediante fuente de información del Ilustre Municipio de Ibarra explicado en el siguiente cuadro. 
                                                   Cuadro Nro.21

	AÑOS
	PROYECCION DE LAS MICROEMPRESAS DE LA CIUDAD DE IBARRA ANUAL
	MICROEMPRESAS DE LA CUIDAD DE IBARRA MENSUAL

	2005
	2650
	221

	2006
	3102
	259

	2007
	3792
	316

	2008
	4539
	378

	2009
	5313
	443

	2010
	5736
	478


          Fuente: Investigación Directa

           Elaboración: Los  Autores

3.5.4. PROYECCIÓN DE LA DEMANDA


Para establecer la demanda proyectada se aplicó el método de   mínimos cuadros, ajuste lineal ya que es un método objetivo utilizando el SPSS Nro. 18  que permite obtenerlos datos aproximados a la realidad cuyas características de modelo son: 


· R (correlación perfecta)= 0.996 Representa a la relación del tiempo y el crecimiento

· R^2(modelo 100x100)= 0.993 Es el nivel de explicación del comportamiento del incremento de las microempresas

· Error Típico= 116.17 Es el error asociado para establecer el rango de aceptación

· F(nivel significativo)= 550.76 Es el nivel significativo de las variables del modelo que indica que no existe casualidad en las variables

· Crecimiento = la constante o año de referencia +  crecimiento anual de las microempresas ± el error:

· Crecimiento=1907,667 + 651,714x ± 116.17
Cuadro Nro.22
	Modelo
	B
	Error tip.
	Beta
	t

	Constante
	1907,667
	108,48
	
	17,639

	variable
	651,714
	27,770
	,996
	23,468

	Modelo
	R
	R cuadrado
	R cuadrado corregida
	Erro típico De la estimación

	1
	,996
	,993
	,991
	116,17

	Fuente: Investigación Directa

Elaboración: Los  Autores

3.5.4.1. Interpretación
Formula de taza de crecimiento

Método lineal

Y=      a+ bx

Y=

?

a=

Constante

1907,67

b=

Variable

651,74

x=

tiempo

7,8,9,10,11

Con estos resultados del SPSS se realizara la siguiente fórmula :Y=a+bx

	
	
	
	
	
	


3.5.4.2. CRECIMIENTO DE LAS MICROEMPRESAS
Mediante la fórmula expuesta anteriormente, se pudo determinar cuál es el crecimiento de las microempresas que se detallan a continuación: 
Cuadro Nro.23
	AÑOS
	CRECIMIENTO DE LAS MICROEMPRESAS

	2010
	5736

	2011
	6470

	2012
	7121

	2013
	7773

	2014
	8425

	2015
	9077


    
      Fuente: Investigación Directa

     
      Elaboración: Los  Autores

Mediante esta tabla se puede determinar que el crecimiento promedio aproximado de cada año es del 10%. Esto será  siempre y cuando los escenarios no tengan cambios significativos. 
3.5.4.3. DEMANDA POTENCIAL ANUAL A SATISFACER


Se tomo como referencia la pregunta Nro. 2 del levantamiento de encuestas donde el 74.7% de los encuestados afirman necesitar una consultoría basados en el marketing y la contabilidad que proporcione mejorías y ayuda técnica en el manejo de dichas herramientas; se debe tomar en cuenta que este porcentaje es nuestro universo o demanda potencial, mas no, nuestra meta potencial, y que están calculados en forma  anual. 
Cuadro Nro.24

	AÑOS
	CRECIMIENTO DE LAS MICROEMPRESAS
	DEMANDA POTENCIAL ANUAL A SATISFACER DEL 74.7%

	2010
	5736
	4285

	2011
	6470
	4833

	2012
	7122
	5320

	2013
	7773
	5807

	2014
	8425
	6294

	2015
	9077
	6780


      
Fuente: Investigación Directa

      
Elaboración: Los  Autores

3.6. OFERTA
3.6.1. Descripción de la Competencia

3.6.1.1. CONTABILIDAD

Dentro de las consultoras contables que laboran en la ciudad las que tiene mayor desarrollo son 3:
a) CHACON DE LA PORTILLA ( calles Oviedo y Olmedo)

b) ASECONTRI (Contadores y Asesores Tributarios) Calle Sucre 
c) EL ASESOR CONTABLE Of. #108 TELF: 604234
3.6.1.2. MARKETING
En la actualidad no existen micro empresas o consultoras dedicados al servicio de marketing en la cuidad de Ibarra, solo personas  dedicadas a diversas áreas del Marketing en forma ocasional

a) Ing.  Guillermo Brusil, (Estudios de Mercado)

b) Ing. Marcelo Quelal (Plan de Negocios, Segmentación)

c) Ing. Vicente Torres ( Auditoria de Marketing)

3.6.2. Oferta de la Competencia

Mediante las encuestas realizadas a los pequeños y medianos microempresarios se determino que la competencia ofrece al año el 11.4% del mercado, expuesta en los resultados de la pregunta Nro. 5 del diagnostico, calculado de la proyección del crecimiento de las microempresas. 
Esta proyección, asume una  tasa que no tendrá variaciones significativas al servicio para proyectar la posible cobertura de la competencia:
Cuadro Nro.25
	AÑOS
	OFERTA ANUAL

	2010
	654

	2011
	738

	2012
	812

	2013
	886

	2014
	960

	2015
	1035


Fuente: Investigación Directa

Elaboración: Los  Autores

3.6.3. Balance Oferta – Demanda
Una vez proyectado se procede a contrastar y obtener el superávit o demanda insatisfecha.

3.6.3.1. ANUAL
Cuadro Nro.26
	AÑOS
	DEMANDA
	OFERTA
	SUPERAVIT

	2010
	4285
	654
	3631

	2011
	4833
	738
	4095

	2012
	5320
	812
	4508

	2013
	5807
	886
	4921

	2014
	6293
	960
	5333

	2015
	6780
	1035
	5745


Fuente: Investigación Directa

Elaboración: Los  Autores

3.6.3.2. MENSUAL
Cuadro Nro.27

	DEMANDA
	OFERTA
	SUPERAVIT

	357
	54
	303

	403
	61
	341

	443
	68
	376

	484
	74
	410

	524
	80
	444

	565
	86
	479


    Fuente: Investigación Directa

     Elaboración: Los  Autores

3.6.4. DEMANDA A CUBRIR POR EL PROYECTO


El proyecto estima cubrir el 2% de la demanda insatisfecha, siendo un porcentaje apto para comenzar como consultoría, de acuerdo a los recursos humanos y materiales con los que cuenta la microempresa  a fin de brindar un servicio de calidad creando confianza y credibilidad.

Sin embargo en un futuro se aspira captar más demanda insatisfecha, pues el pilar fundamental será el crecimiento y aceptación que tenga nuestro servicio, incrementando  ayuda técnica, capital y esfuerzo físico. 
a) ANUAL

Cuadro Nro.28
	AÑOS

	SUPERAVIT
	DEMANDA POTENCIAL META DEL 2% ANUAL

	2010
	3631
	73

	2011
	4095
	82

	2012
	4508
	90

	2013
	4921
	98

	2014
	5333
	107

	2015
	5745
	115


     
Fuente: Investigación Directa

     
Elaboración: Los  Autores

b) MENSUAL

El crecimiento anual está basado en estas captaciones mensuales.
Cuadro Nro.29

	SUPERAVIT
	DEMANDA POTENCIAL META DEL 2% MENSUAL

	303
	6

	341
	7

	376
	8

	410
	8

	444
	9

	479
	10


     
     Fuente: Investigación Directa

    
     Elaboración: Los  Autores

3.7. PRECIOS
3.7.1. Nivel de Precios Actuales
Los precios que se establecieron se relaciono con el costo de la competencia mediante una observación directa, estos valores remuneran el esfuerzo físico, gastos, y la utilidad que como microempresas deseamos tener. 
A continuación detallaremos los precios:
Cuadro Nro.30
	SERVICIOS
	TIEMPO
	VALOR

	CONTABILIDAD
	
	

	IVA (Formulario 104)
	C/6Meses
	5,00

	IVA (Formulario 104)
	C/Mes
	5,00

	IVA(Formulario 104A)
	Mensual
	15,00

	Impuesto a la Renta P N Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 )
	Anual
	25,00

	
	
	

	Impuesto a la Renta P N no Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 A )
	Anual
	25,00

	Retenciones en la Fuente Impuesto a la Renta(Formulario 103)
	C/Mes
	5,00

	Proceso contable
	C/Mes
	180,00

	MERCADOTECNIA
	
	

	Segmentación Mercado
	C/Mes
	150,00

	Atención al Cliente
	C/Mes
	80,00

	Varios(Capacitaciones, Charlas)
	C/Mes
	100,00

	Marketing Mix (cuatro P)
	C/Mes
	100,00


     
Fuente: Investigación Directa

     
Elaboración: Los  Autores

3.7.2. Comportamiento de los Precios
Por motivo de la inflación existente en nuestro país, el comportamiento de los precios en el servicio de asesoramiento contable y marketing se incrementara o disminuirá paulatinamente.

3.7.2.1. Proyección de los Precios

Para la siguiente proyección, se tomo como referencia, la tasa de inflación que proporciona para el año 2011 el Banco Central del Ecuador que es del 3.17%. 
	PRECIO PROYECTADO DEL SERVICIO A OFRECER
Cuadro Nro. 31

	
	
	
	
	
	

	Inflación 
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%

	Precio del servicio anual
	1
	2
	3
	4
	5

	IVA (Formulario 104)
	5
	5,16
	5,32
	5,49
	5,66

	IVA (Formulario 104)
	5
	5,16
	5,32
	5,49
	5,66

	IVA(Formulario 104A)
	15
	15,48
	15,97
	16,47
	16,99

	Impuesto a la Renta P N Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 )
	25
	25,79
	26,61
	27,45
	28,32

	Impuesto a la Renta P N no Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 A )
	25
	25,79
	26,61
	27,45
	28,32

	Retenciones en la Fuente Impuesto a la Renta(Formulario 103)
	5
	5,16
	5,32
	5,49
	5,66

	Proceso contable
	180
	185,71
	191,59
	197,67
	203,93

	Segmentación Mercado
	150
	154,76
	159,66
	164,72
	169,94

	Atención al Cliente
	80
	82,54
	85,15
	87,85
	90,64

	Varios(Capacitaciones, Charlas)
	100
	103,17
	106,44
	109,81
	113,30

	Marketing Mix (cuatro P)
	100
	103,17
	106,44
	109,81
	113,30

	 
	690
	711,87
	734,44
	757,72
	781,74


   Fuente: Banco Central del Ecuador
   Elaboración: Los  Autores

a) Análisis e Interpretación

Los precios han ido cambiando debido a la inflación, El índice de crecimiento del precio es del 3.17% que se lo toma como tasa constante  para los demás años proyectados. 

3.8. SENSIBILIDAD DEL ESTUDIO

La sensibilidad del estudio se encarga de realizar un análisis profundo del estudio económico; es decir la incidencia que tendrá cada uno de los escenarios en cuanto se refiere a: cambios de precios de venta del servicio, aumentos de sueldos y salarios, nuevas políticas económicas y demás factores que provoquen cambios significativos en el proyecto.

3.9. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO

· Al final de esta investigación se concluyo que la mayoría de los empresarios de la ciudad de Ibarra tienen un concepto erróneo de lo que en realidad es marketing y contabilidad como servicios complementarios, y la mayoría creen que es realizar publicidad, aumento de ventas, etc.  En lo que respecta a la contabilidad el manejo contable y tributario  es lo básico, por lo que creemos que la mayoría de los negocios de Ibarra no están preparados en su totalidad para ser entes desarrollados y competitivos.

· Al tener una percepción equivocada del Marketing  y la contabilidad como paquete ignora su importancia y como tanto no aplica adecuadamente sus recursos.

· Existe un mercado potencial atractivo que puede ser cubierto por los servicios del proyecto holgadamente sin tener que llegar a situaciones agresiva de competencia, y tomando en cuenta que va a ser un servicio diferenciado por que se ofrece contabilidad y marketing.
CAPITULO   IV
4. ESTUDIO TÉCNICO – INGENIERÍA DEL PROYECTO

4.1. LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO

4.1.1. MACRO LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO


Para la macro localización se tomo en cuenta las siguientes determinaciones:

· Región: 
     Sierra

· Provincia:    
     Imbabura

· Cantón: 
     Ibarra
Figura Nro.1
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Fuente: Ilustre Municipio  de Ibarra

Elaborado: Los Autores
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4.1.2. MICRO LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO
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Para la micro localización del presente proyecto se decidió presentar diversos lugares centrales, por tener demanda de negocios y ser zonas urbanas.

· LUGAR   A: Los Ceibos 

· LUGAR   B: Sector Mercado Amazonas

· LUGAR   C: Centro (Calle Bolívar)

· LUGAR   D: Jaime Rivadeneira
Figura Nro.2
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  Fuente: Ilustre Municipio  de Ibarra

               Elaborado: Los Autores

4.1.3.  LISTADO DE FACTORES

            Se presenta los siguientes factores como ayuda para la elección del lugar apropiado para la existencia de la consultoría.
a) Seguridad

b) Costo de Arrendamiento

c) Proximidad a las áreas comerciales

d) Ordenanzas y aspectos sanitarios

e) Disponibilidad y aspecto físico

f) Usos y costumbres de los consumidores

g) Mercado

h) Comunicaciones

i) Normativa legal

j) Disponibilidad del sistema de apoyo

k) Actitud de la comunidad

l) Condiciones culturales y sociales.
4.1.4.  ESCALA DE EVALUACIÓN


La presente escala de evaluación servirá para asignar una simbología cualitativa y cuantitativa y así apreciar cual de los factores propuestos son óptimos para la consultoría.
Cuadro Nro.32

	ESCALA CUALITATIVA
	ESCALA CUANTITATIVA

	ÓPTIMO
	10   ALTA

	MUY BUENO
	9   ALTA

	
	8 BAJA

	BUENO
	7   ALTA

	
	6 BAJA

	REGULAR
	5 ALTA

	
	4  BAJA

	PÉSIMO
	3  ALTA

	
	2 BAJA

	NO ACONSEJABLE
	1


    
       Fuente: Investigación Directa
                   Elaboración: Los  Autores
4.1.5. DISEÑO DE LA MATRIZ DE FACTORES


Esta matriz asignara un valor y confirmará cual es el lugar más adecuado para la creación de la consultoría. Se debe tomar en cuenta que los valores asignados se los determinó mediante una observación directa, recolección de información histórica del Municipio de Ibarra y la Policía. 
Cuadro Nro.33

               FACTORES



      A
         B
            C
   D

	Seguridad
	 
	 
	 
	6
	4
	7
	5

	Costo de Arrendamiento
	 
	4
	5
	4
	4

	Proximidad a las áreas comerciales
	8
	9
	7
	7

	Ordenanzas y aspectos sanitarios
	7
	7
	7
	7

	Aspectos tributarios
	
	 
	7
	7
	7
	7

	Disponibilidad y aspecto físico
	 
	4
	3
	3
	4

	Usos y costumbres de los consumidores
	6
	9
	7
	7

	Mercado
	
	
	 
	5
	9
	8
	9

	Comunicaciones
	
	 
	8
	6
	6
	6

	Normativa legal
	
	 
	7
	7
	7
	7

	Disponibilidad del sistema de apoyo
	8
	5
	7
	6

	Actitud de la comunidad
	 
	9
	3
	5
	8

	Condiciones culturales y sociales
	 
	9
	3
	4
	8

	TOTALES
	 
	 
	 
	88
	77
	79
	85


 Fuente: Investigación Directa
 Elaborado: Los  Autores
4.1.6. PONDERACIÓN DE FACTORES


En la ponderación de factores se asignó porcentajes según la importancia de cada factor variable, que se consideró importante para determinar el lugar adecuado y seguro en donde funcionará la consultoría.
Cuadro Nro.34

	FACTORES
	 
	 
	PONDERACIÓN
	A
	B
	C
	D

	Seguridad
	 
	 
	 
	3%
	0,18
	0,12
	0,21
	0,15

	Costo de Arrendamiento
	
	5%
	0,2
	0,25
	0,2
	0,2

	Proximidad a las áreas comerciales
	11%
	0,88
	0,99
	0,77
	0,77

	Ordenanzas y aspectos sanitarios
	3%
	0,21
	0,21
	0,21
	0,21

	Aspectos tributarios
	
	
	1%
	0,07
	0,07
	0,07
	0,07

	Disponibilidad y aspecto físico
	
	3%
	0,12
	0,09
	0,09
	0,12

	Usos y costumbres de los consumidores
	20%
	1,2
	1,8
	1,4
	1,4

	Mercado
	
	
	
	30%
	1,5
	2,7
	2,4
	2,7

	Comunicaciones
	
	
	3%
	0,24
	0,18
	0,18
	0,18

	Normativa legal
	
	
	1%
	0,07
	0,07
	0,07
	0,07

	Disponibilidad del sistema de apoyo
	3%
	0,24
	0,15
	0,21
	0,18

	Actitud de la comunidad
	
	5%
	0,45
	0,15
	0,25
	0,4

	Condiciones culturales y sociales
	 
	12%
	1,08
	0,36
	0,48
	0,96

	TOTALES
	 
	 
	 
	100%
	6,44
	7,14
	6,54
	7,41


Fuente: Investigación Directa
Elaborado: Los  Autores
4.2. SEGUIMIENTO Y MONITOREO


De acuerdo al análisis en la micro localización, donde se plantea cuatro posibles lugares dentro de la ciudad de Ibarra, en la que se brindará el servicio, dio como resultado por influencia comercial y necesidad del servicio implantar el proyecto en el sector de los Ceibos.
4.3. UBICACIÓN DE LA PLANTA


La planta donde se realizará el servicio de asesoramiento contable y de marketing  estará ubicada en la ciudad de Ibarra, en la cual mediante el cuadro de Ponderación Factores y la Matriz de Factores hemos determinado que  el Barrio los Ceibos entre Jubones y Orinoco 1-39. Una opción viable para la creación e implementación de la consultoría.
El lugar establecido tiene afluencia comercial, por lo cual es idóneo para llevar a cabo el proyecto.
4.4. TAMAÑO DEL PROYECTO


Este proyecto está determinado de acuerdo al análisis de la demanda y sobre todo a una inversión según el financiamiento tramitado y recursos propios. Los negocios existentes en la ciudad de Ibarra se encuentran estancados por el desconocimiento del correcto manejo financiero y publicitario provocando que la mayoría trabaje empíricamente y no de forma técnica, dando resultados no favorables a su gestión administrativa, sin poder incrementar sus utilidades y beneficios. 

Los recursos financieros que requiere la implementación del proyecto corresponde en un 40 % con capital propio y el otro 60% se prevé el financiamiento con una institución financiera con una tasa de interés de 22% anual del Banco Internacional; lo que ofrece seguridad para implementar el proyecto. El financiamiento está relacionado con la capacidad del servicio.

4.5. CAPACIDAD DEL SERVICIO

La microempresa está en capacidad de brindar asesoría contable y Marketing con  pleno conocimiento, experiencia y profesionalismo en el desarrollo del trabajo, complementando con la voluntad de salvaguardar los recursos económicos de los negocios de la ciudad de Ibarra.

4.6. FLUJOGRAMA DE PROCESO
[image: image43.png]A ...




Cuadro Nro.35

    

      
 Fuente: Investigación Directa
                                    Elaborado: Los  Autores

4.6.1. FLUJOGRAMA DEL SERVICIO DE MARKETING
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Figura Nro. 3
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FLUJOGRAMA DEL SERVICIO DE CONTABILIDAD.
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 Figura Nro. 4
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4.6.3. FLUJOGRAMA DEL SERVICIO CONTABLE Y DE MARKETING.
Figura Nro. 5
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4.7. EQUIPAMIENTO PARA LA INSTALACIÓN


El equipamiento que se requerirá para la microempresa de  servicios de marketing y contabilidad es la siguiente:
4.7.1. EQUIPO DE COMPUTACIÓN Y OFICINA

Cuadro Nro.36

	DESCRIPCIÓN
	UNID.

	EQUIPO DE COMPUTACIÓN Y OFICINA
	

	COMPUTADORES
	2

	IMPRESORA HP F2180
	1

	IMPRESORA EPXON
	1

	CALCULADORA
	4

	TELÉFONOS
	4


     
      Fuente: Investigación Directa
                  Elaborado: Los  Autores
4.7.2. MATERIALES Y SUMINISTROS DE OFICINA

Cuadro Nro.37
	DESCRIPCIÓN
	UNID.

	MATERIALES Y SUMINISTROS DE OFICINA
	

	FACTUREROS
	1

	CARPETAS
	25

	LIBROS DE REGISTRO
	10


     
      Fuente: Investigación Directa
                  Elaborado: Los  Autores
4.7.3. MUEBLES Y ENSERES

Cuadro Nro.38
	DESCRIPCIÓN
	UNID.

	MUEBLES Y ENSERES
	

	Archivadora
	3

	Escritorios Metálicos
	4

	Sillas Giratorias
	4

	Sillas Giratorias
	6

	Estanterías
	2

	Basureros
	4

	Extintores de Incendios
	1


     
      Fuente: Investigación Directa
                  Elaborado: Los  Autores
4.7.4. PERSONAL ADMINISTRATIVO Y OPERATIVO

Cuadro Nro.39
	PERSONAL
	Nª
	TIEMPO

	Asesora de Contabilidad y Tributación
	1
	Completo

	Auxiliar Contable
	1
	Completo

	Asesoría de Marketing
	1
	Completo

	Auxiliar Marketing
	1
	Completo


     
      Fuente: Investigación Directa
                  Elaborado: Los  Autores
4.8.  DISEÑO DE INSTALACIONES



Figura Nro.6 
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Fuente: Arq. Patricio Pazmiñó

4.8.1. Análisis e Interpretación

           El plano representa la estructura de la planta, que está  formada de un piso,  el cual tiene  departamentos divididos en secciones, organizados y bien definidos para llevar a cabo el trabajo de asesoría de marketing y contabilidad. Dispondrá de  suficiente espacio para que las actividades se realicen de una forma cómoda e independiente proponiendo de esta manera, espacio necesario a las personas que van a requerir de este servicios profesional.
 El sector donde se ubicará la microempresa de asesoría contable y de marketing cuenta  con todos los requerimientos y servicios básicos de luz eléctrica, agua potable, red telefónica e Internet.  

Las vías de acceso a la zona donde estamos ubicados permiten el ingreso de transporte, lo cual facilita la comodidad y seguridad del cliente.  Los servicios profesionales necesarios para brindar el servicio propuesto, está integrado por personas debidamente capacitadas y con experiencia en el manejo Contable y Marketing, dando así seguridad del servicio a ofertar.

4.9.  DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA

Para el buen funcionamiento de la microempresa es necesario subdividirla en diferentes secciones o áreas tales como: área Administrativa y área Operativa, cuyas actividades están orientadas al logro de un mismo objetivo.
4.9.1. DISTRIBUCIÓN DEL ÁREA DE CONSTRUCCIÓN 
Cuadro Nro.40
	ÁREAS

	DIMENCIÓN EN M2 


	Asesora de Contabilidad y Tributación
	10mtr.

	Auxiliar Contable
	10mtr.

	Asesoría de Marketing
	12
	

	Auxiliar Marketing
	10
	

	TOTAL

	42 
	M2


Fuente: Arq. Patricio Pazmiñó

Elaboración: Los  Autores

4.10. ORGANIZACIÓN DEL PROYECTO

4.10.1. MARCO LEGAL


Por la facilidad que brinda se considera al principio en un periodo de corto plazo y detallado lo necesario para hacer que funcione como microempresa, por lo que se detalla a continuación todos los pasos necesarios para su funcionamiento y constituirle como tal cumplimiento con la legislación vigente.

4.10.1.1. La microempresa según su actividad

a) Comercial: Es una microempresa que vende directamente en producto terminado.

4.10.1.2. La microempresa según su capital

b) Privada: Es una microempresa que tiene un capital total o mayoritario que pertenece a particulares
4.10.1.3. La microempresa por el número de personas

c) Unipersonal: Es microempresa constituida por una sola persona. Por lo general se encuentra como microempresa.
4.10.1.4. La microempresa según su escala

d) Microempresa: Es la más pequeña de la escala empresarial, que no sobrepasa los US$ 30.000 y los 10 trabajadores.
4.10.1.5. La microempresa según el Marco Jurídico

e) Empresa Social de hecho: Por ser aquella que se constituye sin necesidad de cumplir ninguna solemnidad, puesto que no existe ley que determine algún tipo de obligación para su constitución.
4.10.2. ASPECTOS FISCALES DE LA  MICROEMPRESA


Para constituir la Idea de Negocio con personería natural, se debe realizar el siguiente trámite.
4.10.1.6. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

Para obtener el RUC se requiere:

a. Cédula de identidad;

b. Recibo de agua, luz o teléfono

c. Llenar formulario 

Es un instrumento que tiene por función registrar e identificar a los contribuyentes con fines impositivos y como objetivo proporcionar información a la administración tributaria. LEY REGIMEN TRIBUTARIO INTERNO 2009.

Están obligados a inscribirse todas las personas naturales y jurídicas, nacionales y extranjeros, que inicien o realicen actividades económicas en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos que generen u obtengan ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios y otras rentas sujetas a tributación en el Ecuador.

El plazo para inscribirse es de treinta días contados a partir de la constitución o iniciación de las actividades económicas. Los requisitos para inscribir una microempresa son la cedula de identidad y llenada del formulario.

La actualización de los datos de inscripción procede siempre y cuando haya:
a. Cambiado de actividad económica

b. Cambiado de domicilio

c. Cesado de actividad
d. Aumentado o disminuido el capital.

4.10.3. ASPECTOS LEGALES DE LA MICROEMPRESA


El listado que deberá considerar la microempresa tanto para su implantación como para su operación, incluido el lugar donde se debe llevar a cabo a su costo.

4.10.1.7. PATENTE MUNICIPAL


Es un comprobante de pago emitido por la Administración zonal correspondiente por la cancelación anual del impuesto de patentes municipales que se grava a toda persona natural o jurídica que ejerza una actividad comercial o industrial y opere en el sector.
a) Tiempo: De inmediato despacho a través de la ventanilla de recaudación.

b) Requisitos: En caso de inscripción para obtener la patente por la primera vez, presentar:
c) Patente persona natural: Formulario de declaración  del impuesto de Patente, original y copia; RUC original y copia; copia de cedula de ciudadanía; copia de carta de pago del impuesto predial del año en curso; Formulario de categorización emitido por la oficina de Control Sanitario ( para las actividades comerciales que requieran el permiso sanitario)
4.11. BASE FILOSÓFICA DE LA MICROEMPRESA


El ente, valorará  los conocimientos y aplicaciones  que  tienen  los microempresarios de la ciudad de Ibarra sobre la contabilidad y el marketing, para determinar  el nivel de rendimiento y manejo de sus negocios.

Además la consultoría tendrá la responsabilidad de evaluar permanentemente toda la estructura del control interno y externo de los negocios, flujos de información para evitar que surja e incremente el nivel de riesgos y errores, asegurando su solvencia actual.
4.11.1. OBJETIVO
Brindar servicios profesionales de contabilidad y marketing con calidad, para el fortalecimiento y crecimiento de las pequeñas y medianas microempresas.
4.11.2. MISIÓN

Contribuir con conocimientos prácticos,  teóricos en el progreso y crecimiento de los microempresarios que requieran de nuestros servicios, siendo un referente por la capacidad de respuesta y la calidad del servicio ante  las demandas. 
4.11.3. VISIÓN

En los próximos cinco años el asesor contable & marketing será un ente líder, reconocido por su competitividad, con un personal capacitado para ofrecer el mejor servicio del mercado con una excelente calidad que cumpla con las expectativas de los futuros clientes.
4.12. POLÍTICA DE CALIDAD


Satisfacer los requisitos de nuestros clientes, ofreciendo servicios con   calidad y oportunidad.

4.13. VALORES CORPORATIVOS

Cuadro Nro.41
	
	NOMBRE
	DEFINICION

	OPERATIVOS
	Servicio de excelencia

Honestidad

Calidad

Productividad 

Compromiso con el cliente
	Cumplir con las demandas y satisfacer al máximo

Con los clientes y los compañeros de trabajo

Calidad en el servicio, procesos, evaluaciones, controles, etc.

La productividad en procesos de cada cliente

Comprometerse a satisfacer cada una de sus exigencias y necesidades.

	SOCIALES
	Respeto a las personas

Calidad Humana

Sinceridad 

Valores Éticos

	Respeto a la raza, sexo, cultura, religión y las creencias

Compromiso personal por ser mejores cada día

Sinceros con los clientes tanto internos como externos

Moral, colaboradores, principios morales

	ECONOMICOS
	Excelencia Operativa

Rentabilidad

Ahorro Productivo
	Optimización de recursos en el servicio a prestarse

Crecimiento económico y empresarial

En la utilización de tiempo y esfuerzo


Fuente: Investigación Directa

Elaboración: Los  Autores

4.14. SERVICIOS  QUE SE OFRECERÁ


Los servicios que se ofrecerán son diversos tanto en el ámbito de la contabilidad como la del marketing, y cada uno de estos servicios ayudara y sustentara el crecimiento de cada una de las microempresas que confíen en nuestro trabajo por esta razón proponemos los siguiente.
4.14.1. CONTABILIDAD
4.10.1.8.  ASESOR CONTABLE :

a) Proceso Contable 

b) Elaboración de Informes

c) Elaboración de Balances y su  Interpretación

d) Análisis Financiero
4.10.1.9.  ASESORÍA TRIBUTARIA:

a) Ley de Régimen  tributario interno

b)  Código Tributario 

c) Autorizaciones y disposiciones del SRI 

d) Declaraciones (Llenada de Formularios) 
4.14.2. MARKETING

4.10.1.10. Calidad en la atención al cliente

4.10.1.11. Diseñar la adecuada segmentación. 

4.10.1.12. Charlas y capacitaciones en cuanto al manejo de la atención al cliente, promociones, y marketing Mix.
4.10.1.13. Marketing Mix. 

e)  Producto

f)  Precio

g)  Plaza

h)  Promoción
4.15. FINALIDADES

4.15.1. Asesorar a los negocios con el propósito de que logren mayor   eficiencia en la gestión micro empresarial.

4.15.2. Crear normas leyes y reglamentos que regulen en funcionamiento adecuado de cada una de las microempresas.

4.15.3. Evaluar el cumplimiento de los objetivos plantados por los diversos negocios con el fin de ver si la aplicación contable y de marketing este correctamente manejas y aplicadas.

4.15.4. Analizar y mejorar el sistema de control interno para que cada negocio alcance la máxima eficiencia operacional.
4.16. IMAGEN CORPORATIVA


Nuestro signo de identidad o imagen corporativa se refleja personalizando todo el material que se utiliza en la consultoría: carpetas, hojas, sobres, tarjetas, facturas, volantes, credenciales, etiquetas, certificados etc. Con el fin de permanecer en la mente de nuestro clientes.
4.17. ESTRUCTURA ORGÁNICA  
Figura Nro.7




Elaboración: Los  Autores

4.18.  FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES DE TRABAJADORES QUE CONFORMAN LA CONSULTORÍA DE MARKETING Y CONTABILIDAD.

4.18.1. INTRODUCCIÓN


El presente Manual de funciones y responsabilidades es con el propósito de brindar información en forma clara y sencilla acerca de la descripción de puestos y servir como instrumento de apoyo para mejorar la administración del personal.
4.18.2. OBJETIVO DEL MANUAL ORGÁNICO

4.10.1.14. Asesorar a los miembros que conformen la consultoría en el cumplimiento efectivo de las responsabilidades.

4.10.1.15. Conocer de manera general la estructura organizacional de la consultoría.

4.10.1.16. Evaluar y controlar constantemente el cumplimiento  de las labores y cargas de trabajo que se presente en el servicio.

4.18.3. GESTIÓN DEL TALENTO HUMANO

4.18.3.1. GERENTE FUNCIÓN 

a) Representar legalmente a la empresa.

b) Dirigir, coordinar y supervisar las funciones productivas, financieras, logísticas, contables, administrativas.

c) Velar por el cumplimiento de las metas de rentabilidad y otros indicadores de la gestión de la empresa.

d) Planear, organizar, dirigir, coordinar y supervisar las actividades del más alto nivel.

e) Cumplir y hacer cumplir las políticas y objetivos aprobados por los directivos.

f) Organizar las actividades en cada una de las áreas determinadas, para obtener un mejor control y manejo de la empresa.

g) Responder por la marcha administrativa, operativa y financiera

h) Realizar contratos con proveedores y clientes, previo al asesoramiento de los técnicos.   

4.18.3.2. RESPONSABILIDADES

a) Responsable por el cumplimiento de las políticas objetivos y gestión de la empresa.

b) Despachar diariamente los asuntos a su cargo dictando ordene, solicitando informes a los departamentos

c) Controlar los balances económicos

d) Revisar y afirmar los acuerdos de contratos, órdenes de pago, de compra, cheques y otros documentos análogos por los montos y niveles autorizados. 

4.18.3.3.  PERFIL DEL CARGO

a) EDUCACIÓN REQUERIDA: Título profesional en ingeniería, administración,    economía o carreras a fines.

b) ESPECIALIDAD: En gerencia por objetivos.

c) EXPERIENCIA: Mínimo 2 años 

d) HABILIDADES TÉCNICAS: Experiencia en trabajo en grupo

e) COMPETENCIAS PERSONALES: liderazgo, toma de decisiones, capacidad analítica, tolerancia a la presión
4.18.3.4. CONTADOR

a) DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES INTERNAS

· Registro de operaciones contables de la empresa.

· Mantener al día todos los libros contables de ley.

· Elaborar cronograma de pagos.

· Realizar las actividades de orden laboral.     

· Recepción de informes financieros y balances mensuales.

· Entregar a los altos directivos los correspondientes informes de su área.

· Controlar los manejos financieros entradas y salidas de la empresa.
b) DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES EXTERNAS

· Encargada del asesoramiento contable.

· Seguimiento del manejo contable del cliente en su negocio.

· Registro ordenado y sistemático de las operaciones de cada una de las microempresas. 

· Presentación de Informes mensual y anual a cada una de las microempresas.

c) RESPONSABILIDADES

· Análisis de estados financieros

· Manejo de operaciones en el mercado de dinero

· Brindara asesoramiento contables, balances, declaración de impuestos, revisión de ingresos y egresos, utilidades, estados financieros entre otros.

· Generación de información financiera.

d) PERFIL DEL CARGO

· EDUCACIÓN REQUERIDA: Título de C.P.A.

· ESPECIALIDAD: Ing. en Contabilidad y Auditoria.
· EXPERIENCIA: Mínimo 2 años. 

· HABILIDADES TÉCNICAS: Experiencia en trabajo en grupo, tolerancia a la presión, disponibilidad de tiempo completo.

· COMPETENCIAS PERSONALES: liderazgo, toma de decisiones.
4.18.3.5. AUXILIAR CONTABLE

a) DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES

· Digitación en el sistema de todas las operaciones contables.

· Llenar y enviar formularios y otros documentos gubernamentales.

· Calcular los salarios a pagar partiendo de los registros de horas trabajadas

· Encargarse de caja chica realizando pagos y cobros

· Realizar las actividades de orden laboral.     

· Llevar la contabilidad de manera diaria y permanente

· Participar en reuniones y que sea generadora de ideas

b) RESPONSABILIDADES

· Observar bajo estricta responsabilidad y criterio profesional la correcta aplicación de los principios de Contabilidad generalmente aceptados

· Responsabilidad código de ética profesional cuando se prepare la información contable.

c) PERFIL DEL CARGO

· EDUCACIÓN REQUERIDA: Título de en bachiller Público Autorizado mínimo 1 año en educación superior.

· ESPECIALIDAD: Ing. en Contabilidad y Auditoria
· EXPERIENCIA: Mínimo 3 años. 

· HABILIDADES TÉCNICAS: Experiencia en trabajo en grupo, tolerancia a la presión, disponibilidad de tiempo completo.

· COMPETENCIAS PERSONALES: liderazgo, toma de decisiones.

4.18.3.6. MARKETING

a) DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES

· Encargado de brindar asesoramiento en Marketing.

· Atención y captación de clientes en su área

· Satisfacer una necesidad aconsejar, asesorar, prestar servicio de calidad

· Cumplir con las normas establecidas en la consultoría

· Realizar la publicidad necesaria para la empresa

· Analizar y comparar a la empresa con la posible competencia

· Realizar plan de marketing

· Llevar control de clientes fijos y frecuentes

· Relaciones públicas y creación de convenios

b) RESPONSABILIDADES
· Brindar asesoramiento en imagen corporativa, posicionamiento en el mercado, ventas, incremento en las utilidades, buscar nuevos clientes, aperturas en nuevos mercados

· Planeación y presupuesto de ventas

· Aprobar y analizar el volumen de ventas costos y utilidades

· Realizar un seguimiento de los resultados
c) PERFIL DEL CARGO

· EDUCACIÓN REQUERIDA: Título superior en Marketing.

· ESPECIALIDAD: En Marketing

· EXPERIENCIA: Mínimo 2 años. 

· HABILIDADES TÉCNICAS: Experiencia en trabajo en grupo

· COMPETENCIAS PERSONALES: Facilidad de palabra, conocimiento de técnicas de persuasión al cliente.

4.18.3.7. AUXILIAR EN MARKETING

a) DESCRIPCIÓN DE FUNCIONES

· Conocer las diferentes técnicas y procedimientos para llevar a cabo una negociación.

· Elaborar informes periódicos de los servicios prestados.

· Recopilar el máximo número de clientes.

· Preparar las diversas herramientas que se necesita para la elaboración del asesoramiento. 

· Estrategias de ventas promoción y publicidad.

· Realizar las actividades de orden laboral.     

b) RESPONSABILIDADES

·  Reclutamiento, selección y entrenamiento del personal que ayudara al asesoramiento.

· Medición y desempeño de la fuerza de trabajo.

· Monitoreo y control del personal que ayudará al asesoramiento

· Realizar informes que demuestre los resultados y clientes obtenidos.

c) PERFIL DEL CARGO

· EDUCACIÓN REQUERIDA: Título en Marketing.

· ESPECIALIDAD: En Marketing

· EXPERIENCIA: Mínimo 2 años. 

· HABILIDADES TÉCNICAS: Experiencia en trabajo en grupo

· COMPETENCIAS PERSONALES: Facilidad de palabra, conocimiento de técnicas de persuasión al cliente.

4.19. PRESUPUESTO TÉCNICO


Se propone variados servicios contables y de marketing como también servicios adicionales o complementarios entre estas dos ramas lo cual será la diferencia de los demás competidores; son servicios  que benefician a los pequeños y medianos microempresarios a crecer como negocio.
4.19.1.  SERVICIOS

Cuadro Nro.42
	CONTABILIDAD
	MATERIALES

	PROCESO CONTABLE
	

	Jornalización
	1. Documentación

2. Facturas

3. Notas de Venta

4. otros

	Mayorización
	Datos de la Jornalización

	Balance    comprobación
	Elaboración previa de saldos

	EEFF
	Documentación soporte

	Notas explicativas
	Análisis

	Políticas contables
	Reglamentación

	Elaboración informes
	Información adquirida através de las visitas realizadas a la empresa.

	Análisis financiero
	Índices Financieros

	ASESORÍA TRIBUTÁRIA
	

	Capacitación
	Leyes Tributarias

Reglamentación SRI

DIMM

	Ley Régimen Tributario
	Leyes Tributarias

Reglamentación SRI

	Código tributario
	Leyes Tributarias

Reglamentación SRI

	Autorizaciones del SRI
	Reglamentación SRI

DIMM

	DECLARACIONES
	

	Formularios 104 A
	Información económica de la empresa

DIMM

	Formularios 103
	Información económica de la empresa

DIMM

	Formularios 104
	Información económica de la empresa

DIMM

	Form. 103 – 104 
	Información económica de la empresa

DIMM

	Impuesto a la renta

Form.102-102A
	Información económica de la empresa

	LISTA BLANCA SRI
	

	Con clave
	Cédula de identidad

Clave otorgada por el SRI

	Sin clave
	Cédula de identidad

	MARKETING 
	

	SEGMENTO DE MERCADO
	Recolección de Información 

· Los clientes potenciales del mercado

· Definir los diferentes mercados

· Las necesidades y los deseos del cliente 

· Las condiciones propias de cada cliente

· La frecuencia de utilización

· La respuesta y su fidelización

FODA



	ATENCIÓN AL CLIENTE
	Recolección de información

· Entrevistas con los clientes

· Buzón de sugerencias

· Encuestas

Evaluar los siguientes puntos:

· Cortesía 
· Atención rápida 
· Confiabilidad 
· Atención personal. 
· Personal bien informado 
· Simpatía 
FODA


	MARKETING MIX
	

	Producto
	Recolección de información

· Análisis del producto

· Encuestas a los clientes
· Proponer productos innovadores o necesarios para el cliente
FODA

	Precio
	· Recolección de información

· Análisis del precio

· Encuestas a los clientes 
· Observación directa sobre los precios de la competencia
FODA

	Plaza
	· Recolección de información

· Sondeo de opiniones del lugar de atención
FODA

	Promoción
	· Recolección de información de las promociones existentes

· Análisis de las promociones que está brindando el negocio

· Proponer promociones que satisfagan al cliente

FODA

	VARIOS
	

	Capacitaciones

Charlas
	Material didáctico que ayude a concienciar y aprender que sin estas herramientas los pequeños y medianos microempresarios no crecen con una visión empresarial y que a pesar de todo el esfuerzo que ellos realicen será un negocio más del montón.


Fuente: Investigación Directa

Elaboración: Los  Autores

4.19.2. COSTO DEL PERSONAL

Cuadro Nro.43

	PERSONAL
	SUELDO

	Asesora Contable
	400,00

	Asesor de Marketing
	400,00

	Auxiliar Contable
	264,00

	Auxiliar Marketing
	264,00

	Auxiliar Limpieza
	100,00

	TOTAL COSTO 
	1428,00


     Elaboración: Los  Autores

4.19.3. MARCA DE LA COSULTORÍA

                    Figura Nro.8

                  Elaboración: Los  Autores

4.19.4. SLOGAN: “LA CONFIANZA ESPERADA”

                     Figura Nro.9

Elaboración: Los  Autores

4.19.5. LOGOTIPO
         Figura Nro.10

Elaboración: Los  Autores

4.19.6. ISOTIPO

Se utilizó este grafico por su significación, y por estar apegada a las fortalezas y valores que posee la consultoría, este grafico da a conocer la seguridad, y la confianza que se desea brindar en el servicio a ofrecerse.     

Figura Nro.11

                                      Elaboración: Los  Autores

4.19.7. SIGNIFICADO DE LOS COLORES

El significado de cada color es importante para cada entidad, los colores identifican y diferencian de todo los competidores, por esta razón se utilizo colores que identifique la consultoría a crearse.

a) VERDE:


 ARMONIA, CRECIMIENTO, ESTABILIDAD
b) BLANCO: 

PUREZA, PERFECCIÓN, SEGURIDAD 

c) NEGRO:


FORTALEZA,FORMALIDAD, RESTIGIO
4.19.8. PAGINA WEB


La página fue creada con el fin de dar a conocer a los clientes los servicios que se ofrece, además el objetivo, la misión, visión, políticas de la consultoría. 

4.18.3.8. PAGINA PRINCIPAL      






Figura Nro.12

  
Elaboración: Los  Autores
4.18.3.9. INFORMACION DE NOSOTROS
Figura Nro.13








   Elaboración: Los  Autores

4.18.3.10. MARKETING
Figura Nro.14








Elaboración: Los  Autores

4.18.3.11. CONTABILIDAD
Figura Nro.15

 

 








Elaboración: Los  Autores

4.18.3.12. CONTACTOS
Figura Nro.16


Elaboración: Los  Autores


CAPITULO V

5.  ESTUDIO ECONÓMICO Y FINANCIERO

5.1. INVERSIÓN DEL PROYECTO
         El presupuesto de inversión para el presente proyecto, se lo ha establecido en base a una inversión fija, diferida y una inversión variable.
5.1.1 INVERSIÓN FIJA

           La inversión fija asciende a USD. $ 5382.00 la misma que será estructurada  en equipo de computación, equipo de oficina, muebles y enseres.
Cuadro Nro.44

	TOTAL INVERSION FIJA

	DESCRIPCION
	TOTAL ($)

	Equipo de Computación
	2170,00

	Equipo de Oficina
	140,00

	Muebles y Enseres
	3072,00

	TOTAL
	5382,00


 Fuente: Investigación directa

 Elaboración: Los Autores

EQUIPAMIENTO
Cuadro Nro.45

	EQUIPO DE COMPUTACIÓN

	DESCRIPCIÓN
	UNID.
	P. UNIT
	SUBTOTAL
	V. TOTAL

	EQUIPO DE COMPUTACIÓN
	 
	 
	 
	2170,00

	Computadores
	2
	800,00
	1600,00
	 

	Impresora HP F2180
	1
	210,00
	210,00
	 

	Impresora Epxon
	1
	360,00
	360,00
	 


Fuente: Investigación directa
Elaboración: Los Autores

Cuadro Nro.46

	EQUIPOS DE OFICINA

	DESCRIPCIÓN
	UNID.
	P. UNIT
	SUBTOTAL
	V. TOTAL

	EQUIPO DE OFICINA
	 
	 
	 
	140,00

	Calculadora
	4
	15,00
	60,00
	 

	Teléfonos
	4
	20,00
	80,00
	 


Fuente: Investigación directa
Elaboración: Los Autores

Cuadro Nro.47

	MUEBLES Y ENSERES

	DESCRIPCIÓN
	UNID.
	P. UNIT
	SUBTOTAL
	V. TOTAL

	MUEBLES Y ENSERES
	 
	 
	 
	3072,00

	Archivadora
	3
	350,00
	1050,00
	 

	Escritorios Metálicos
	4
	300,00
	1200,00
	 

	Sillas Giratorias
	4
	70,00
	280,00
	 

	Sillas 
	6
	25,00
	150,00
	 

	Estanterías
	2
	120,00
	240,00
	 

	Basureros
	4
	8,00
	32,00
	 

	Extintores de Incendios
	1
	120,00
	120,00
	 


Fuente: Investigación directa
Elaboración: Los Autores
5.1.2. INVERSIÓN DIFERIDA

La inversión diferida asciende a USD. $ 600.00 y se detalla así:

	Cuadro Nro.48

TOTAL INVERSIÓN DIFERIDA


	DESCRIPCIÓN
	TOTAL

	Gastos de constitución legal
	600,00

	TOTAL
	600,00


 Fuente: Investigación directa

 Elaboración: Los Autores

5.1.3. CAPITAL DE TRABAJO

 La consultoría de Marketing y Contabilidad mantendrá un capital de operación mensual en base a los siguientes rubros:

Cuadro Nro.49

	PRESUPUESTO MENSUAL CAPITAL DE TRABAJO

	SUELDO PERSONAL
	Nº
	MENSUAL
	ANUAL

	Asesoría de Contabilidad y Tributación
	1
	480.00
	5.760.00

	Auxiliar contable
	1
	264.00
	3.168.00

	Asesoría de Marketing
	1
	480.00
	5.760.00

	Auxiliar Marketing
	1
	264.00
	3.168.00

	Auxiliar Limpieza con Factura
	1
	100.00
	1.200.00

	SUMAN
	 
	1.588.00
	19.056.00

	GASTOS DE VENTAS

	Movilizante y Transporte
	1
	250.00
	3000.00

	Gasto Publicidad
	1
	800.00
	9600.00

	SUMAN
	 
	1.050.00
	12.600.00

	EDIFICIO

	Arriendo
	mensual
	300.00
	3.600.00

	SUMAN
	 
	300.00
	3.600.00

	SERVICIOS BÁSICOS

	Agua Potable
	m3
	15.00
	180.00

	Energía Eléctrica
	kvh
	25.00
	300.00

	Teléfonos
	min.
	60.00
	720.00

	Internet
	min.
	40.00
	480.00

	SUMAN
	 
	140.00
	1.680.00

	SUMINISTROS
	 
	 
	 

	Factureros
	1
	10.00
	120.00

	Carpetas
	25
	6.25
	75.00

	Libro de Registros
	10
	25.00
	300.00

	Caja de hojas A4
	1
	33.00
	396.00

	SUMAN
	 
	74.25
	891.00

	TOTAL
	 
	31.52.25
	37.827.00


Fuente: Investigación directa

Elaboración: Los Autores
5.1.4. ESTRUCTURA DE LA INVERSIÓN

            La inversión asciende a USD. $9.134.25; las inversiones  se realizarán en 100% en el primer mes, tiempo en el que se espera estar ya en operación.
Cuadro Nro.50
	TOTAL INVERSIÓN

	INVERSIONES FIJAS
	5.382.00

	INVERSIONES DIFERIDAS
	600.00

	CAPITAL DE TRABAJO (1 MES)
	3.152.25

	TOTAL INVERSIÓN
	9.134.25


      Elaboración: Los Autores
5.1.5. FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

EL financiamiento será  del 40% propio y del 60% mediante un crédito financiero, siendo:
Cuadro Nro.51

	FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

	FORMA DE FINANCIAMIENTO INICIAL
	PORCENTAJE
	VALOR
	TAZA PONDERADA
	VALOR PONDERADO

	Propio
	40%
	3.653.70
	10%
	240

	Financiado vía Crédito
	60%
	5.480.55
	22%
	840

	TOTAL
	100%
	9.134.25
	 
	1.080


Elaboración: Los Autores
Fuente: Porcentaje  Banco Internacional- Tasa pasivo nominal mas premio al riesgo.

DATOS DE ENTRADA PARA PROYECCIÓN
La consultoría de Marketing y Contabilidad, aplicará la siguiente información técnica para realizar la proyección de su información operacional, siendo:
Inflación Anual Enero 2011:                                                                3,17%

Tasa de Interés Activa nominal máxima (Banco Internacional)           22 %

Tasa de Interés Pasiva nominal máxima Enero 31 de 2011              4,55%
Tasa de Crecimiento Sueldos y Salarios

(Inflación 3,17%, productividad 1,5% y equidad 4,8%)                         10%

5.2.   PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

5.2.1. PRESUPUESTO DE INGRESOS


Para obtener el presupuesto de los ingresos que proporcionará la consultoría de Marketing y Contabilidad se procedió a extrae de la demanda insatisfecha, una proyección que represente a la demanda potencial meta del 2%, a la cual se va a satisfacer, la necesidad de crecimiento y mejoramiento; este porcentaje representa anualmente un valor numérico de 86 pequeños o medianos negocios que necesitan de ayuda técnica. 
Cuadro Nro.52

	PRESUPUESTO DE INGRESOS

	SERVICIOS
	TIEMPO
	COSTO DEL SERVICIO
	DEMANDA POTENCIAL MENSUAL
	DEMANDA POTENCIAL ANUAL
	INGRESO SERVICIO MENSUAL
	INGRESO

 DEL SERVICIO

ANUAL

	IVA (Formulario 104)
	C/6Meses
	5,00
	4
	8
	20,00
	40,00

	IVA (Formulario 104)
	C/Mes
	5,00
	6
	72
	30,00
	360,00

	IVA(Formulario 104A)
	Mensual
	15,00
	6
	72
	90,00
	1080,00

	Impuesto a la Renta P N Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102) 
	Anual
	25,00
	0
	6
	0,00
	150,00

	Impuesto a la Renta PN no Obligadas a llevar

contabilidad(Formulario 102A)
	Anual
	25,00
	0
	6
	0,00
	150,00

	Retenciones en la Fuente Impuesto a la Renta(Formulario 103)
	C/Mes
	5,00
	6
	72
	30,00
	360,00

	Proceso contable
	C/Mes
	180,00
	6
	72
	1080,00
	12960,00

	Segmentación Mercado
	 
	150,00
	6
	72
	900,00
	10800,00

	Atención al Cliente
	 
	80,00
	6
	72
	480,00
	5760,00

	Varios(Capacitaciones, Charlas)
	 
	100,00
	6
	72
	600,00
	7200,00

	Marketing Mix (cuatro P)
	 
	100,00
	6
	72
	600,00
	7200,00

	TOTAL
	 
	690,00
	 
	 
	3830,00
	46060,00


Elaboración: Los Autores
a) ANÁLISIS



    Para conocer los ingresos, se determino el costo de cada uno de los servicios a ofrecerse, se lo multiplico por  la demanda potencial  a atender, obteniendo así el ingreso mensual y eso por los doce meses del año se obtiene en ingreso anual.
Cuadro Nro.53
	PRECIO PROYECTADO DEL SERVICIO A OFRECER

	
	en dólares
	
	
	
	

	Inflación 
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%

	Precio del servicio anual
	1
	2
	3
	4
	5

	IVA (Formulario 104)
	5
	5,16
	5,32
	5,49
	5,66

	IVA (Formulario 104)
	5
	5,16
	5,32
	5,49
	5,66

	IVA(Formulario 104A)
	15
	15,48
	15,97
	16,47
	16,99

	Impuesto a la Renta P N Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 )
	25
	25,79
	26,61
	27,45
	28,32

	Impuesto a la Renta P N no Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 A )
	25
	25,79
	26,61
	27,45
	28,32

	Retenciones en la Fuente Impuesto a la Renta(Formulario 103)
	5
	5,16
	5,32
	5,49
	5,66

	Proceso contable
	180
	185,71
	191,59
	197,67
	203,93

	Segmentación Mercado
	150
	154,76
	159,66
	164,72
	169,94

	Atención al Cliente
	80
	82,54
	85,15
	87,85
	90,64

	Varios(Capacitaciones, Charlas)
	100
	103,17
	106,44
	109,81
	113,30

	Marketing Mix (cuatro P)
	100
	103,17
	106,44
	109,81
	113,30

	TOTAL
	690
	711,87
	734,44
	757,72
	781,74


Fuente: Estudio de Mercado del proyecto- Estimación en base de la inflación del 3,17%.
Banco Central del  Ecuador Enero 31 – 2011.

Elaboración: Los Autores

b) ANÁLISIS 


    Una vez determinado el costo de cada uno de los servicios se procedió a proyectar para los cinco años posteriores en base a la tasa de Inflación del 3,17% que determina el Banco Central de Ecuador al 31 de enero de 2011.
Cuadro Nro.54
	PROYECCIÓN DE LA DEMANDA POTENCIAL ANUAL

	TASA DE CRECIMIENTO MICROEMPRESARIAL
	0,10%
	0,10%
	0,10%
	0,10%
	0,10%

	SERVICIOS
	1
	2
	3
	4
	5

	IVA (Formulario 104)
	8
	8,01
	8,02
	8,02
	8,03

	IVA (Formulario 104)
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29

	IVA(Formulario 104A)
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29

	Impuesto a la Renta P N Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 )
	6
	6,01
	6,01
	6,02
	6,02

	Impuesto a la Renta P N no Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 A )
	6
	6,01
	6,01
	6,02
	6,02

	Retenciones en la Fuente Impuesto a la Renta(Formulario 103)
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29

	Proceso contable
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29

	Segmentación Mercado
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29

	Atención al Cliente
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29

	Varios(Capacitaciones, Charlas)
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29

	Marketing Mix (cuatro P)
	72
	72,07
	72,14
	72,22
	72,29


Fuente: Estudio Técnico- Tamaño del proyecto
Elaboración: Los Autores
c) ANÁLISIS


    Obtenido el número de microempresarios a atender proyectamos a los cinco años posteriores, aplicando la tasa de crecimiento de los microempresarios por año. 
Cuadro Nro. 55

	INGRESOS NETOS

	VENTAS DETALLADAS

	SERVICIOS
	1
	2
	3
	4
	5

	IVA (Formulario 104)
	40,00
	41,31
	42,66
	44,06
	45,50

	IVA (Formulario 104)
	360,00
	371,78
	383,95
	396,52
	409,50

	IVA(Formulario 104A)
	1.080,00
	1.115,35
	1.151,86
	1.189,56
	1.228,50

	Impuesto a la Renta P N Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 )
	150,00
	154,91
	159,98
	165,22
	170,62

	Impuesto a la Renta P N no Obligadas a llevar contabilidad (Formulario 102 A )
	150,00
	154,91
	159,98
	165,22
	170,62

	Retenciones en la Fuente Impuesto a la Renta(Formulario 103)
	360,00
	371,78
	383,95
	396,52
	409,50

	Proceso contable
	12.960,00
	13.384,20
	13.822,29
	14.274,72
	1.4741,95

	Segmentación Mercado
	10.800,00
	11.153,50
	11.518,58
	11.895,60
	12.284,96

	Atención al Cliente
	5.760,00
	5.948,53
	6.143,24
	6.344,32
	6551,98

	Varios(Capacitaciones, Charlas)
	7.200,00
	7.435,67
	7.679,05
	7.930,40
	8.189,97

	Marketing Mix (cuatro P)
	7.200,00
	7.435,67
	7.679,05
	7.930,40
	8.189,97

	INGRESOS NETOS
	46.060,00
	47.567,62
	49.124,59
	50.732,52
	52.393,08


Elaboración: Los Autores
d) ANÁLISIS


    Aplicando los cuadros anteriores se determino los ingresos que se generaran durante los cinco años posteriores, compuesto por el costo del servicio proyectado con la tasa de inflación y el número de las microempresas proyectadas con la tasa de crecimiento de los microempresarios, al multiplicarlos se obtiene los ingresos futuros. 

5.1.2. PRESUPUESTO DE EGRESOS

a) GASTOS OPERATIVOS


       Los gastos administrativos y operativos como sueldos y salarios y servicios básicos tendrán un incremento del 3,17% cada año, como se demuestra a continuación.

a) Sueldos Administrativos:

Cuadro Nro.56
	SUELDOS ADMINISTRATIVOS Y OPERATIVOS

	CARGO 
	SUELDO BASICO
	APORTE IESS 9,35%
	TOTAL RECIBIR

	Asesoría de Contabilidad y Tributación
	480.00
	44.88
	435.12

	Auxiliar contable
	264.00
	24.68
	239.32

	Asesoría de Marketing
	480.00
	44.88
	435.12

	Auxiliar Marketing
	264.00
	24.68
	239.32

	SUMA
	1.488.00
	139.13
	1.348.87


    Fuente: Ley laboral al 2010.

    Elaboración: Los Autores
Cuadro Nro.57

	PROVISIÓN BENEFICIOS

	CARGO 
	DECIMO TERCERO Sb/12
	DECIMO CUARTO)CONSTANTE
	FONDOS DE RESERVA( SC/12) 2 AÑO
	VACACIONES (SB/24)
	APORTE PATRONAL (SB*12,15)
	TOTAL

	Asesoría de Contabilidad y Tributación
	40.00
	22.00
	40.00
	20.00
	58.32
	180.32

	Auxiliar contable
	22.00
	22.00
	22.00
	11.00
	32.08
	109.08

	Asesoría de Marketing
	40.00
	22.00
	40.00
	20.00
	58.32
	180.32

	Auxiliar Marketing
	22.00
	22.00
	22.00
	11.00
	32.08
	109.08

	SUMA
	124.00
	88.00
	62.00
	62.00
	180.79
	578.79


    Fuente: Ley laboral al 2010.

    Elaboración: Los Autores
Cuadro Nro.58

	TOTAL SUELDOS ADMINISTRATIVOS ANUALES

	CARGO
	TOTAL MENSUAL $
	TOTAL ANUAL $

	Asesoría de Contabilidad y Tributación
	660.32
	7.923.84

	Auxiliar contable
	373.08
	4.476.91

	Asesoría de Marketing
	660.32
	7.923.84

	Auxiliar Marketing
	373.08
	4.476.91

	TOTAL 
	2.066.79
	24.801.50


     Fuente: Ley laboral al 2010.

     Elaboración: Los Autores
Cuadro Nro.59
	SUELDOS ADMINISTRATIVOS Y OPERATIVOS PROYECTADOS

	TASA DE CRECIMIENTO SENRES
	 
	10.00%
	10.00%
	10.00%
	10.00%

	TOTAL DE PERIODOS
	1
	2
	3
	4
	5

	Asesoría de Contabilidad y Tributación
	7.923.84
	8.716.22
	9.587.85
	10.546.63
	11.601.29

	Auxiliar contable
	44.76.912
	4.924.60
	5.417.06
	5.958.77
	6554.65

	Asesoría de Marketing
	7.923.84
	8.716.22
	9.587.85
	10.546.63
	11.601.29

	Auxiliar Marketing
	44.76.912
	4.924.60
	5.417.06
	5.958.77
	6.554.65

	TOTAL 
	24.801.50
	27.281.65
	30.009.82
	33.010.80
	36.311.88


Fuente: Ley laboral y  SENRES al 2011.
Elaboración: Los Autores
b) Servicios Básicos
Cuadro Nro.60
	SERVICIOS BÁSICOS

	Descripción
	MENSUAL
	ANUAL

	Energía eléctrica
	25,00
	300,00

	Servicio telefónico
	60,00
	720,00

	Agua Potable
	15,00
	180,00

	Internet
	40,00
	480,00

	Arriendo Local
	300,00
	3.600,00

	TOTAL
	440,00
	5.280,00


 Elaboración: Los Autores

Cuadro Nro. 61
	SERVICIOS BASICOS PROYECTADOS

	ENERGÍA ELECTRICA

	Incremento=inflación
	 
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%

	Periodos
	1
	2
	3
	4
	5

	Consumo Anual de energía eléctrica(USD$)
	$ 300,00
	$ 309,51
	$ 319,32
	$ 329,44
	$ 339,89

	TELEFONO

	Incremento=inflación
	 
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%

	Periodos
	1
	2
	3
	4
	5

	Consumo Anual de telefono(USD$)
	$ 720,00
	$ 742,82
	$ 766,37
	$ 790,67
	$ 815,73

	AGUA

	Incremento=inflación
	 
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%

	Periodos
	1
	2
	3
	4
	5

	Consumo Anual de agua(USD$)
	$ 180,00
	$ 185,71
	$ 191,59
	$ 197,67
	$ 203,93

	INTERNET

	Incremento=inflación
	 
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%

	Periodos
	1
	2
	3
	4
	5

	Consumo Anual de internet(USD$)
	$ 480,00
	$ 495,22
	$ 510,91
	$ 527,11
	$ 543,82

	ARRIENDO LOCAL

	Incremento=inflación
	 
	3,17%
	3,17%
	3,17%
	3,17%

	Periodos
	1
	2
	3
	4
	5

	Consumo Anual de arriendo local(USD$)
	$ 3.600,00
	$ 3.714,12
	$ 3.831,86
	$ 3.953,33
	$ 4.078,65


 Elaboración: Los Autores
c) Depreciación y Amortización

Cuadro Nro.62

	GASTO DEPRECIACIÓN

	DESCRIPCIÓN
	V. TOTAL
	% DEPRECIACIÓN
	10% VALOR RESIDUAL
	VIDA UTIL
	DEPRECIACIÓN ANUAL

	EQUIPO DE COMPUTACIÓN
	2170.00
	33.33%
	217
	3
	651

	EQUIPO DE OFICINA
	140.00
	10%
	14
	10
	13

	MUEBLES Y ENSERES
	3072.00
	10%
	307.2
	10
	276

	TOTAL
	5382.00
	 
	538.2
	 
	940.01


Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno.
Elaboración: Los Autores
Cuadro Nro.63

	GASTO AMORTIZACIÓN

	DESCRIPCIÓN
	VALOR
	PORCENTAJE DE AMORTIZACIÓN
	VALOR DEPRECIACIÓN ANUAL

	Total Inversión Diferida
	600,00
	20%
	120,00

	TOTALINVERSIÓN FIJA
	600,00
	 
	120,00


Fuente: Ley de Régimen Tributario Interno.

Elaboración: Los Autores
Cuadro Nro.64

	GASTO DEPRECIACIÓN Y AMORTIZACIÓN PROYECTADA

	DESCRIPCIÓN
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5
	DEPRE ACUM
	VALOR EN LIBROS

	EQUIPO DE COMPUTACIÓN
	651
	651
	651
	 
	 
	1,953
	217

	EQUIPO DE OFICINA
	12.60
	12.60
	12.60
	12.60
	12.60
	63.00
	77.00

	MUEBLES Y ENSERES
	276.48
	276.48
	276.48
	276.48
	276.48
	1,382.40
	1.689.60

	TOTAL DEP ACTIVOS FIJOS
	940.01
	940.01
	940.01
	289.08
	289.08
	3,398.20
	1.983.80

	TOTAL AMORT ACTIVOS DIFERIDOS
	120.00
	120.00
	120.00
	120.00
	120.00
	600.00
	 


Elaboración: Los Autores
	Cuadro Nro.65

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS

	 
	1
	2
	3
	4
	5

	Total gastos sueldos y salarios administrativos y operativos
	24,801.50  
	27,281.65  
	30,009.82  
	33,010.80  
	36,311.88  

	Consumo anual de energía eléctrica(USD$)
	300.00  
	309.51  
	319.32  
	329.44  
	339.89  

	Consumo anual de Agua(USD$)
	180.00  
	185.71  
	191.59  
	197.67  
	203.93  

	Consumo anual de teléfono(USD)
	720.00  
	742.82  
	766.37  
	790.67  
	815.73  

	Consumo anual de Internet(USD$)
	480.00  
	495.22  
	510.91  
	527.11  
	543.82  

	Gasto Arriendo(USD$)
	3,600.00  
	3,714.12  
	3,831.86  
	3,953.33  
	4,078.65  

	Total gasto depreciación
	940.01  
	940.01  
	940.01  
	289.08  
	289.08  

	Total gasto amortización
	120.00  
	120.00  
	120.00  
	120.00  
	120.00  

	Subtotal Gastos Administrativos y Operativos
	31,141.52  
	33,789.05  
	36,689.89  
	39,218.10  
	42,702.98  

	(+) Imprevistos 5%
	1,557.08  
	1,689.45  
	1,834.49  
	1,960.90  
	2,135.15  

	TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $
	32,698.59  
	35,478.50  
	38,524.39  
	41,179.00  
	44,838.13  


     Elaboración: Los Autores
· ANÁLISIS
    Se detalla aquí el cuadro consolidado y proyectado para los cinco años futuros de los gastos administrativos a incurrir, en la consultoría de marketing y contabilidad. 
d) Gasto de Ventas:
            En el gasto de ventas, existen dos factores importantes en la realización y ejecución del servicio; el gasto transporte que se emplea para recolectar información de los negocios y poder elaborar dicha prestación, siendo un servicio personalizado, y el gasto de publicidad se utilizara para dar a conocer el servicio y los beneficios del mismo, a los pequeños y medianos mico empresarios de la ciudad de Ibarra.

Cuadro Nro. 66
	GASTOS DE VENTAS

	DESCRIPCIÓN
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3 
	AÑO 4
	AÑO 5

	Movilizante y Transporte
	250,00
	257,93
	266,10
	274,54
	283,24

	Publicidad
	800,00
	825,36
	851,52
	878,52
	906,37

	TOTAL
	1050,00
	1083,29
	1117,63
	1153,05
	1189,61


Elaboración: Los Autores
5.1.3. GASTOS FINANCIEROS
            Para que la consultoría de Marketing y Contabilidad entre en financiamiento se requiere de un capital de $ 9.134,25, de los cuales el 40% se financiará con recursos propios, esto es de $ 3.653,70 y el 60% restante se financiará con recursos externos mediante préstamo bancario (Banco Internacional )de $ 5.480,55.
La amortización de la deuda de $ 5.384,55 se realizará mediante pagos anuales de capital e interés, mediante los siguientes datos:

	Monto Inicial
	5.480.55

	Plazo:
	 5 Años

	Taza de Interés Nominal: capitalizable anualmente
	0.22

	Forma de Pago:
	 Anual
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	FORMULA



	VP= Pago de la amortización

	VF= Valor de la deuda

	i= Tasa activa semestral

	n= Períodos de pago
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 Pago Anual
Cuadro Nro.67

	TABLA DE AMORTIZACIÓN DE LA DEUDA

	Nro. Años
	Principal
	Interés
	Anualidad $
	Capital Final

	 
	 
	 
	 
	5.480.55

	1
	708.12
	1.205.72
	1.913.84
	4.772.43

	2
	863.91
	1.049.93
	1.913.84
	3.908.52

	3
	1.053.97
	859.88
	1.913.84
	2.854.56

	4
	1.285.84
	628.00
	1.913.84
	1.568.72

	5
	1.568.72
	345.12
	1.913.84
	0.00

	Total
	5.480.55
	4..088.65
	9.569.20
	 


      Elaboración: Los Autores
	Pago Mensual $
	159.49


Cuadro Nro.68
	GASTO FINANCIAMIENTO Y CAPITAL PRINCIPAL

	 
	1
	2
	3
	4
	5

	Pago de Interés
	1205.72
	1049.93
	859.88
	628.00
	345.12

	Pago del Principal
	708.12
	863.91
	1053.97
	1285.84
	1568.72


      Elaboración: Los Autores
5.1.4. ESTADOS FINANCIEROS INICIAL Y PROYECTADOS
a) ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL
	EL ASESOR CONTABLE & MARKETING

	ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL

	DEL 01/04/2011 AL 31/12/2011

	
	
	
	

	ACTIVOS
	
	PASIVOS
	

	Activos Corrientes
	
	Pasivos Largo Plazo
	

	
	
	
	

	Caja- Bancos
	3.152.25
	Préstamo Bancario
	5.480.55

	
	
	
	

	
	
	
	

	ACTIVOS FIJOS
	5.382.00
	Total Pasivo
	5.480.55

	Equipo de Computación
	2.170.00
	
	

	Equipo de Oficina
	   140.00
	PATRIMONIO
	

	Muebles y Enseres
	3.072.00
	Capital
	3.653.70

	
	
	
	

	ACTIVOS DIFERIDOS
	
	
	

	Gasto Constitución
	   600.00
	
	 

	TOTAL ACTIVO
	$ 9,134.25
	TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO
	$ 9,134.25


b) ESTADO DE RESULTADOS CON FINANCIAMIENTO
Cuadro Nro.69
	EL ASESOR CONTABLE & MARKETING

	ESTADO DE INGRESOS Y EGRESOS CON FINANCIAMIENTO

	DEL 01/04/2011 AL 31/12/2011

	CONCEPTO
	1
	2
	3
	4
	5

	INGRESO POR VENTAS NETAS
	 
	 
	 
	 
	 

	Ingreso por Servicios
	46.060.00
	47.567.62
	49.124.59
	50.732.52
	52.393.08

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	(-) COSTO DE VENTAS
	 
	 
	 
	 
	 

	(=)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
	46.060.00
	47.567.62
	49.124.59
	50.732.52
	52.393.08

	(-) GASTOS NO OPERACIONALES
	34.808.61
	37.621.80
	40.702.03
	42.741.13
	46.436.81

	Gastos Administrativos y operativos
	31.141.52
	33.789.05
	36.689.89
	39.218.10
	42.702.98

	Gasto de Ventas
	1.050.00
	1.083.29
	1.117.63
	1.153.05
	1.189.61

	Gasto por depreciación
	940.01
	940.01
	940.01
	289.08
	289.08

	Gasto Amortización
	120.00
	120.00
	120.00
	120.00
	120.00

	Imprevistos Gastos administrativos
	1.557.08
	1.689.45
	1.834.49
	1.960.90
	2.135.15

	(=) UTILIDAD OPERATIVA
	11.251.39
	9.945.82
	8.422.56
	7991.39
	5.956.27

	(-) GASTO FINANCIERO
	1.205.72
	1.049.93
	859.88
	628.00
	345.12

	(=)UTILIDAD NETA ANTES DEL 15% TRABAJADORES
	10.045.67
	8.895.89
	7.562.69
	7.363.39
	5.611.15

	(-) 15% Prov. Trabajadores
	1.506.85
	1.334.38
	1.134.40
	1.104.51
	841.67

	(=) UTILIDAD O PERDICA NETA
	8.538.82
	7.561.51
	6.428.29
	6.258.88
	4.769.48


 Elaboración: Los Autores

NOTA: De acuerdo a la ley de régimen tributario interno, capítulo VIII establece que las personas naturales deben liquidar el impuesto al a renta en base a las tarifas contenidas en la tabla de ingresos para personas naturales y sucesiones indivisas base al 2010 es de (8910  tarifa 0%)

c) FLUJO DE CAJA CON FINANCIAMIENTO
Cuadro Nro.70

	EL ASESOR CONTABLE & MARKETING

	ESTADO DE FLUJO DEL EFECTIVO CON FINANCIAMIENTO

	DEL 01/04/2011 AL 31/12/2011

	RUBROS
	INVERSION
	PROYECTANDO

	
	
	1
	2
	3
	4
	5

	A. FLUJO DE INGRESOS
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ingreso por servicio
	
	46.060
	47.567.62
	49.124.59
	50.732.52
	52.393.08

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	TOTAL INGRESOS
	 
	46.060.00
	47567.62
	49.124.59
	50.732.52
	52.393.08

	B. FLUJO DE COSTOS
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Inversión (fija y diferida)
	5982.00
	 
	 
	 
	 
	 

	2. Inversión en capital de trabajo
	3152.25
	 
	 
	 
	 
	 

	3. Gastos de Administración y ventas
	
	34.808.61
	37.621.80
	40.702.03
	42.741.13
	46.436.81

	4. Gasto Financiero
	 
	1.205.72
	1.049.93
	859.88
	628.00
	345.12

	TOTAL COSTO
	9134.25
	36.014.33
	38.671.73
	41.561.90
	43.369.14
	46.781.93

	FLUJO ECONOMICO(A-B)
	-9134.25
	1.0045.67
	8.895.89
	7.562.69
	7.363.39
	5.611.15

	MENOS:
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	1. Capital de Trabajo
	
	708.12
	863.91
	1.053.97
	1.285.84
	1.568.72

	2. (15%) Participación trabajadores
	 
	1.506.85
	1.334.38
	1.134.40
	1.104.51
	841.67

	4. Reposición de Activos Fijos (+)
	 
	 
	 
	 
	2.170.00
	 

	 
	 
	2.214.97
	2.198.29
	2.188.37
	4.560.35
	2.410.39

	FLUJO NETO
	-9134.25
	7.830.70
	6.697.60
	5.374.32
	2.803.04
	3.200.76


        Elaboración: Los Autores
5.2. EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA

5.2.1. CÁLCULO DEL COSTO DE CAPITAL Y TASA DE   REDESCUENTO

Cuadro Nro.71
	COSTO DE CAPITAL Y TASA DE REDESCUENTO

	Forma de financiamiento Inicial
	Valor
	Porcentaje Participación
	Costo de Capital(kp) ponderado
	Costo de Capital Neto (kp)

	Propio
	3.653.70
	40%
	10.00%
	4.00%

	Financiado vía efectivo
	5.480.55
	60%
	22.00%
	13.20%

	TOTAL
	9.134.25
	100%
	 
	17.20%


  Fuente: Banco Central del Ecuador.

  Elaboración: Los Autores
	Tasa pasiva Nominal
	                 4,55%
	enero 31-2011

	Tasa activa Nominal
	               22%
	enero 31-2011

	 Inflación anual
	         3,17  %
	enero 31-2001


Tasa de Redescuento (T.M.A.R.)
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El 20.91% constituirá la tasa de redescuento para ser aplicado en los indicadores económicos.

5.2.2. Valor Actual Neto (VAN)
Para BACA, U. Gabriel; (2001); pág. 249; afirma: “
Que el VAN mide
 la rentabilidad del proyecto en valores monetarios deducida la
 inversión. Actualiza a una determinada tasa de descuentos y los flujos futuros. Este indicador permite seleccionar la mejor alternativa de inversión entre grupos de alternativas mutuamente excluyentes”.

Tomando los datos obtenidos del flujo de efectivo y el Kp (i) del 20.91% se obtuvo el Valor Actual Neto (VAN), empleando la fórmula según Baca Urbina, Gabriel, la misma que queda expresada así:
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De donde:

	VAN=
	Valor Actual Neto

	II=
	Inversión Inicial ( Capital Inicial o propio)

	 E.E= 
	Sumatoria de las Entradas de efectivo

	r=
	Tasa Mínima de Rendimiento

	n=
	Horizonte de la Inversión
	


Cuadro Nro.72

	VALOR ACTUAL NETO

	AÑOS
	FLUJOS NETOS
	FLUJOS ACTUALIZADOS

	1
	7830.70
	6476.19

	2
	6697.60
	4580.97

	3
	5374.32
	3040.05

	4
	2803.04
	1311.31

	5
	3200.76
	1238.36

	TOTAL
	25906.42
	16646.87



Elaboración: Los Autores
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Siendo la suma de los flujos de efectivo descontados de $ 16.646,87, superior a la inversión inicial de $  9.134,25; la consultoría de Marketing y Contabilidad, logrará cubrir la Inversión inicial y generará una utilidad en torno al movimiento del proyecto en los 5 años de $ 7.512,62  manejada a un costo de capital (Kp) del 20.91%, lo cual implica que el proyecto es factible y por lo tanto se acepta.
5.2.3. Tasa Interna de Retorno (TIR)
BACA, U. Gabriel; (2001), PÁG. 256; establece: “TIR mide la
 rentabilidad como un porcentaje, calculado sobre los saldos no recuperados en cada período. Muestra el porcentaje de rentabilidad
 promedio por período, definida como aquella tasa que hace el van igual
 a cero. La tasa interna de retorno complementa casi siempre la información proporcionada por el VAN”.

El cálculo del TIR es mediante la obtención del VAN, que sea uno positivo y otro negativo, los cuales serán comparados, resultado del cual se obtendrá el rendimiento o no del proyecto. A continuación se muestra su cálculo: 
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO ACTUALIZADOS
Cuadro Nro.73

	TASA INFERIOR DEL 20,91%

	AÑOS
	FLUJOS NETOS
	FLUJOS ACTUALIZADOS

	1
	7830.70
	6476.47

	2
	6697.60
	4581.36

	3
	5374.32
	3040.44

	4
	2803.04
	1311.54

	5
	3200.76
	1238.63

	TOTAL
	25906.42
	16648.44


                            Elaboración: Los Autores
Cuadro Nro.74
	TASA SUPERIOR DEL 49%

	AÑOS
	FLUJOS NETOS
	FLUJOS ACTUALIZADOS

	1
	7830.70
	5255.50

	2
	6697.60
	1358.86

	3
	5374.32
	148.47

	4
	2803.04
	4.75

	5
	3200.76
	0.15

	TOTAL
	25906.42
	6767.73





      Elaboración: Los Autores
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Una vez obtenido el VAN positivo y negativo, se calcula la TIR, mediante la siguiente fórmula:
Cuadro Nro.75
Tasa Interna de Retorno (TIR)

	TRM
	20.91%

	AÑOS
	FLUJOS NETOS

	INVERSION
	-9134.25

	1
	7830.70

	2
	6697.60

	3
	5374.32

	4
	2803.04

	5
	3200.76

	TIR(5 AÑOS 49%)
	 


TIR                             >                       TRM

                     64,06%                                               20,91% = 43,15%

El cálculo se facilita con programas informáticos (Excel), el TIR es de 64,06%; siempre que las condiciones del proyecto no cambien hasta el quinto año que es incierto, en vista de que los escenarios no son estáticos.

5.2.4. PERÍODO DE RECUPERACIÓN


  Este elemento de evaluación financiera permite conocer en qué tiempo se recupera la inversión, tomando en cuenta el comportamiento de los flujos de caja proyectados.

	PERIODO DE  RECUPERACIÓN DE INVERSIÓN

	AÑOS
	INVERSIÓN
	FLUJOS SCTUALIZADOS
	FLUJOS ACUM. ACTUALIZADOS

	0
	-9134.25
	 
	 

	1
	 
	6476.19
	6476.19

	2
	 
	4580.97
	11057.16

	3
	 
	3040.05
	14097.20

	4
	 
	1311.31
	15408.51

	5
	 
	1238.36
	16646.87


	CALCULO:
	-9134.25
	

	
	6476.19
	

	DIFERENCIA
	2658.06
	

	
	
	

	4580.97
	
	12

	2658.06
	
	X

	
	
	

	6.962882347
	
	MESES


	años
	
	
	

	12
	MESES
	7830.70
	

	6.96
	MESES
	2658.06
	

	18.96
	MESES
	10488.76
	

	La inversión se recuperara en 1 año, 7 meses y 24 días


5.2.5. PUNTO DE EQUILIBRIO


      Para el cálculo del punto de equilibrio se realizará mediante la siguiente fórmula:
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De donde:

PE: Punto de Equilibrio

CF: Costos Fijos

CV: Costos Variables

V; Ventas

A continuación se detalla los costos variables, costos fijos, las ventas y el costo total: Los siguientes gastos son considerados como variables.

Cuadro Nro.76
	COSTOS VARIABLES

	DETALLE
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	Gastos Financieros
	1.205.72
	1.049.93
	859.88
	628.00
	345.12

	TOTAL
	1.205.72
	1.049.93
	859.88
	628.00
	345.12


Elaboración: Los Autores
Los costos fijos son los gastos que permanecen fijos frente a cualquier volumen de realización, los siguientes son los considerados como tales:
Cuadro Nro.77
	COSTOS FIJOS

	DETALLE
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	Gastos Administrativos
	24.801.504
	27.281.65
	30.009.82
	33.010.80
	36.311.88

	Gasto Publicidad
	1.050.00
	1.083.29
	1.117.63
	1.153.05
	1.189.61

	Gastos Generales
	5.280.00
	5.447.38
	5.620.06
	5.798.21
	5.982.02

	Depreciación
	940.01
	940.01
	940.01
	289.08
	289.08

	Amortización
	120.00
	120.00
	120.00
	120.00
	120.00

	TOTAL
	32.071.52
	34.752.33
	37.687.52
	40.251.15
	43.772.58


Elaboración: Los Autores
El costo total es la suma tanto de los costos fijos como de los costos variables.

Cuadro Nro.78

	COSTO TOTAL

	DETALLE
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5

	Costo Fijo
	32.071.52
	34.752.33
	37.687.52
	40.251.15
	43.772.58

	Costo Variable
	1.205.72
	1.049.93
	859.88
	628.00
	345.12

	TOTAL
	33.277.24
	35.802.26
	38.547.39
	40.879.15
	44.117.70


Elaboración: Los Autores
Una vez determinado los costos variables, fijos y el costo total, a continuación se calculan el punto de equilibrio con la fórmula que se mostró anteriormente.
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En el periodo de un año económico es necesario prestar los servicios personalizados con un valor de USD $ 32.933,63, para poder cubrir todos sus costos y gastos que genera la empresa.

5.2.6. COSTO – BENEFICIO

          El costo – beneficio es el valor que tiene el proyecto en relación a los ingresos y egresos actualizados.

El análisis del costo – beneficio se lo realiza mediante valores mayores o menores como se muestra a continuación.

Costo/Beneficio > 1; significa que los ingresos son mayores que los gastos; entonces el proyecto es aconsejable.

Costo/Beneficio = 1; significa que los ingresos son iguales a los gastos, entonces el proyecto es indiferente.

Costo/Beneficio < 1; esto quiere decir que los ingresos son menores que los gastos entonces el proyecto no es aconsejable.

El cuadro tanto de los ingresos como de los gastos actualizados se muestra a continuación, el cuales fue calculado con la tasa de rendimiento del 20,91%.

Cuadro Nro.79
	INGRESOS Y EGRESOS ACTUALIZADOS

	AÑOS
	INGRESOS
	EGRESOS
	INGRESOS ACTUALIZADOS
	EGRESOS ACTUALIZADOS

	1
	46.060.00
	33.277.24
	38.092.80
	27.521.13

	2
	47.567.62
	35.802.26
	32.534.89
	24.487.72

	3
	49.124.59
	38.547.39
	27.787.91
	21.804.79

	4
	50.732.52
	40.879.15
	23.733.53
	19.123.96

	5
	52.393.08
	44.117.70
	20.270.70
	17.068.98

	TOTAL
	245.877.82
	192.623.75
	142.419.82
	110.006.58


Elaboración: Los Autores
  QUOTE 
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Como se observa en los cálculos anteriores el costo - beneficio es de 1.29; es decir, que de cada 1,00 dólar de inversión se recupera 0.29 centavos de dólares.

5.3.  RESUMEN DE LA EVALUACIÓN FINANCIERA
Cuadro Nro.80

EVALUACIÓN FINANCIERA

	INDICADORES FINANCIEROS
	RESULTADOS

	T.M.A.R
	20.92%

	TIR
	64.06%

	VAN
	7.512.62

	PUNTO DE EQUILIBRIO
	32.933.63

	RETORNO DE LA INVERSION 
	1.7 MESES

	BENEFICIO - COSTO
	1.29


               Elaboración: Los Autores
5.3.1. ANÁLISIS


       Según los flujos de caja se observa que son positivos crecientes a partir del 1er. Año, dan como resultado un VAN de $ 7.512,62; lo que demuestra que la inversión producirá ganancias aceptables (o la inversión ha sido devuelta con intereses), en tanto las condiciones del mercado se mantengan.
Calculando el TIR, el proyecto devuelve una rentabilidad del 64,06% durante el horizonte de vida útil del mismo, índice que convierte al proyecto en recomendable por ser mayor que el TRM en 20,91%.

Los servicios de consultoría de Marketing y Contabilidad serán de 32.933,63$ para que el proyecto alcance su Punto de Equilibrio, a fin de que el uso de los activos sea rentable y absorba toda inversión fija.

La inversión proyecta recuperarla en 1,76 años (un año, siete meses y veinticuatro  días aproximadamente) en el dinero presente.

El beneficio costo permite determinar si los ingresos percibidos alcanzan a cubrir la inversión realizada. Este proyecto por cada dólar invertido devuelve 0,29 centavos de dólar la liquidez, equivalente a un índice del 1,29% de retorno de los ingresos frente a la inversión inicial.

Todos los cálculos matemáticos financieros se realizaron para poder comparar cifras monetarias en períodos diferentes, al asignarle valor al dinero a través del tiempo para llegar a determinar la validez o rechazo del proyecto con resultados favorables y rentables económicamente; recuperando la inversión dentro de su vida útil siempre y cuando las condiciones del mercado actuales se mantenga.

5.3.2. EVALUACIÓN ECONÓMICA

 
          El propósito de la evaluación económica tiene a optimizar recursos, mediante la identificación de variables y efectos que causaría la implementación del proyecto de servicios de consultoría de Marketing y Contabilidad en situaciones de carácter social y económico.

Este proyecto tiene un complemento favorable al  brindar ambos servicios indispensables de la Contabilidad con el Marketing.

CAPITULO VI

6.  IMPACTOS DEL PROYECTO

Los impactos se definen como aquellos cambios que se generan a través de la ejecución y que determinaran los efectos en los ámbitos de influencia del mismo. El análisis de impactos esta presentado de acuerdo con los indicadores esperados de cada área, a los cuales se les ha asignado un nivel, que se indica en la siguiente tabla:
6.1.  ANÁLISIS DE IMPACTOS  
El desarrollo de este capítulo es de gran importancia, en vista que es necesario realizar un análisis minucioso de los principales impactos que la ejecución del proyecto tendrá sobre su entorno.

6.1.1. IMPACTO SOCIAL

Este proyecto ayudará al desarrollo de los negocios de la ciudad de Ibarra permitiendo su fortalecimiento  en la identificación de su imagen con la comunidad y el crecimiento micro empresarial.
6.1.2. IMPACTO ECONÓMICO
Se beneficiarán las distintas micro empresas que aproveche de este proyectó en beneficio mutuo tanto en  lo económico como en la expansión a nuevos mercados.


6.1.3. IMPACTO EMPRESARIAL

Se refiere a lo que la microempresa va a lograr en el desarrollo de sus funciones respecto al área administrativa y productiva.


6.1.4. IMPACTO ETICO

Tendrá un impacto ético porque se enseñará a los diversos micro empresarios a competir lealmente mas no con una competencia desleal o Dumping; teniendo desde sus leyes o normas como primordial los valores.

6.2. OPERATIVIDAD DEL ANÁLISIS DE IMPACTOS

Para la evaluación de los impactos que el proyecto tenga sobre el medio en el que se va a ejecutar, se utilizara una matriz de impactos para cada unos de los aspectos y sus elementos de análisis.

Esta técnica consiste en asignar valores a cada elemento y así determinar el impacto sobre el aspecto general del análisis. La valoración se da mediante los niveles de impacto que en la siguiente tabla se detalla.

6.3. NIVELES DE IMPACTO

Cuadro Nro.81
	3
	Impacto alto positivo

	2
	Impacto medio positivo

	1
	Impacto bajo positivo

	0
	No hay impacto (impacto nulo o neutro)

	-1
	Impacto bajo negativo

	-2
	Impacto medio negativo

	-3
	Impacto alto negativo




     Elaboración: Los Autores

6.4. FORMULA PARA CALCULAR EL NIVEL DE IMPACTO

NIVEL DE IMAPACTO = ∑ / n

∑ = Sumatoria de la calificación

n = Números de indicadores

6.4.1. IMPACTO SOCIAL
Cuadro Nro.82
	  INDICADORES
	1
	2
	3
	0
	-1
	-2
	-3

	1.-Generación de empleo 

2-.Estabilidad familiar

3.- Identificación de su imagen.

4.- Crecimiento micro empresarial


	
	X


	X

   X

X


	
	
	
	

	TOTAL                                              Positivo           11

                                                          Negativo          0

	EFECTO FINAL                                                      11∑/4n

	EFECTO PROMEDIO
        2.75


Elaboración: Los Autores

6.4.1.1.  ANÁLISIS

a) La generación de empleo es lo esperado en este proyecto, lo cual permita generar más fuentes de trabajo necesario. 
b) La estabilidad familiar permitirá que los hogares de los empleados cuenten con un ingreso fijo que ayude a cubrir las necesidades básicas.
c) Con la identificación de la imagen lograremos establecer una fidelidad del cliente y ser autentico como negocio.
d) Lo fundamental es el desarrollo micro empresarial,  por esta razón el propósito nuestro se fundamenta en este impacto, para lograr que nuestros clientes se beneficien y logren el crecimiento esperado.
6.4.2. IMPACTO ECONÓMICO
Cuadro Nro.83
	INDICADORES
	1
	2
	3
	0
	-1
	-2
	-3

	1.-Beneficio económico de utilidades par las micro empresas

2.-Ingresos alternativos 

3.-Mejoramiento de la calidad.

4.-Expansión a nuevos mercados


	
	X


	X

X


	
	
	X
	

	TOTAL                                              Positivo  11

                                                          Negativo   2

	EFECTO FINAL                                               6∑/4n

	EFECTO PROMEDIO                                        1.5


Elaboración: Los Autores

6.4.2.1. ANÁLISIS
a) El beneficio económico de utilidades par las micro empresas, que estos entes se beneficie del servició lo aprovechen y lo exploten alcanzando mejores ingresos.

b) Ingresos alternativos que complementen el beneficio del servicio aprestarse como lograr que los negocios establezcan precio donde recuperen el producto vendido con el servicio de calidad.
c) El Mejoramiento de la calidad de los productos y servicios son nuestra meta en que cada pequeña y mediana micro empresa lo obtenga. 
d) Expansión a nuevos mercados, conseguir que cada negocio logre abrir nuevos mercados, franquicias etc. 

6.4.3.  IMPACTO EMPRESARIAL

Cuadro Nro.84
	  INDICADORES
	1
	2
	3
	0
	-1
	-2
	-3

	1.-Organización 

2-.Compromiso del personal

3.- Nivel de productividad


	
	
	X

X

   X
	
	
	
	

	TOTAL                                              Positivo        9

                                                          Negativo      0

	EFECTO FINAL                                                   9∑/3n

	EFECTO PROMEDIO
 3


Elaboración: Los Autores

6.4.3.1.  ANÁLISIS
a) La organización será bien definida, centrada en sus políticas y en sus objetivos para así crecer cada día más y brindar un mejor servicio.  

b) Compromiso del personal, enfocado al desarrollo de la organización, siendo conscientes que el crecimiento de la micro empresa se refleja en el desarrollo personal de cada uno de los miembros.

c) El Nivel de productividad pretende un cambio en este tipo de servicios ya que será más eficiente y oportuno.

6.4.4.  IMPACTO ETICO
Cuadro Nro.85
	INDICADORES
	1
	2
	3
	0
	-1
	-2
	-3

	1. Honestidad

2. Lealtad

3. Responsabilidad

4. Equidad
	
	
	X

x

X

X
	
	
	
	

	TOTAL                                                      Positivo    12


                Negativo    0

	EFECTO FINAL                                                        12∑/4n

	EFECTO PROMEDIO                                                3


 Elaboración: Los Autores

6.4.4.1. ANÁLISIS
a) Honestidad es uno de los valores que se infundirá a los negocio, valores que les ayudara en el mejoramiento de la calidad.

b) Lealtad,  que no exista competencia desleal que se trabaje en conjunto.

c) Responsabilidad en el cumplimiento del servicio

d) Equidad, concienciar que siendo uno se podrá competir con grandes empresas y se abastecerá a mas mercados.
6.5.  IMPACTO GENERAL

Cuadro Nro.86

	INDICADORES
	FRECUENCIA
	%

	1. Impacto Social

2. Impacto Económico

3. Impacto Empresarial

4. Impacto Ético
	2.75

1.50

3.00

3.00
	26.83%

14.63%

29.27%

29.27%

	TOTAL
	10,25
	100%



    Elaboración: Los Autores

Cuadro Nro.87

  Elaboración: Los Autores
CONCLUSIONES

1. La ciudad de Ibarra no cuenta con una consultoría en marketing y contabilidad que ofrezca este tipo de asistencia técnica, donde ayude a interrelacionar los dos ámbitos, en beneficio de crecimiento y mejoramiento.

2. Con la creación de la consultoría se generaría fuentes de empleo y por ende ingresos que beneficiarían a los propietarios y personal contratado.

3. A través del Diagnostico se determinó que en la ciudad de Ibarra la mayoría de los microempresarios desconocen a ciencia cierta el verdadero manejo de la contabilidad y el marketing.

4. Con el estudio de mercado se estableció una demanda potencial, debido al crecimiento micro empresarial y a la necesidad de aumento  de ventas y calidad de cada negocio.

5. Se pudo determinar que los microempresarios deben preocuparse por obtener conocimientos en cuanto a Marketing y  Contabilidad, ya que en la actualidad y en este mundo tan cambiante y competitivo no se pueden seguir aventurando a los métodos tradicionalistas e intuitivos, por lo que deben estar en constante actualización de conocimientos.
6. En el presente proyecto, se propone ideas provechosas para negocios o microempresas que están en un nivel bajo, negocios que están recién empezando y que desean crecer y desarrollarse como ente.

RECOMENDACIONES

1. Los microempresarios de Ibarra debería tener asesoramiento calificado contable y de marketing  para que de esa forma puedan aplicar estrategias adecuadas que les permitan crecer como microempresas competitivas creando productos y servicios de calidad

2. Los empresarios deberían invertir en capacitación ya que facilitaría de una u otra forma el desarrollo de las actividades micro empresarial como por ejemplo la administración de los ingresos y egresos, niveles de producción y manejo optimo de las actividades de los negocios para buscar satisfacer más plenamente las necesidades de sus clientes.
3. Los empresarios deberían invertir en técnicas de investigación de mercados antes de constituir un negocio, para con los resultados tener una visión más clara de cuáles son las necesidades que tienen sus clientes y poder cumplir las expectativas de los mismos.
4. Los empresarios deben capacitarse en cuanto a atención al cliente y la forma de brindar un mayor valor agregado a lo que venden, pues lo principal es tener una buena relación y un buen trato con el cliente.

5. Es indispensable que todos los empresarios se preocupen por una adecuada presentación y decoración del punto de venta, puesto que esto influye en la decisión de compra del cliente. Para lo cual deberán cambiar la forma tradicionalista de exhibir sus productos.
6. Es importante que los empresarios se especialicen en un segmento de mercado, puesto que de esta forma van a poder ofrecer una mayor variedad y calidad de productos y servicios de acuerdo a las necesidades específicas de este grupo de personas. 
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ANEXOS

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONÓMICAS
ESCUELA CONTABILIDAD SUPERIOR Y AUDITORIA
ESCUELA DE MERCADOTECNIA


ENCUESTA
La presente encuesta tiene como finalidad conocer los servicios de Marketing y Contabilidad que se utilizan en las microempresas de la ciudad de Ibarra. Solicitamos su colaboración marcando una x en cada una de las siguientes preguntas
1. Cómo valoraría usted a las siguientes herramientas que en la actualidad son muy útiles para su negocio?
a. Marketing

 Bueno (    ) Regular (    ) Malo (    ) NSP (    )

b. Contabilidad
Bueno (    ) Regular (    ) Malo (    ) NSP (    )

2. Estaría dispuesto utilizar una consultoría donde le brinde mejores beneficios para su  microempresa?

Si (    )                No (    )

¿Porqué?.................................................................................................

3. Coloque una X en los casilleros y mida su conocimiento en cuanto  a las herramientas de Marketing y la Contabilidad 

a. Marketing

Bastante (    )  Regular (    ) Nada (    )

b. Contabilidad

Bastante (    )  Regular (    ) Nada (    )
4. Que tipos de servicios más le gustaría adquirir para su negocio, marcar con una X
a. Marketing

Imagen (     )    Posicionamiento (     )  Oferta y Demanda (     ) Publicidad (     )
Otros (     ) Cuál?................................................

b. Contabilidad

Asesoría Contable (     )   Asesoría Tributaria (     ) Evaluación Económico (     )

Otros (     ) Cuál? …………………………………………………

5. Conoce usted alguna microempresa que brinde servicios de:

a. Contabilidad

Si (     )

No (     )

· Cuál?................................................................

b. Marketing

Si (    )

No (     )

· Cuál?..............................................................

5.1. Cómo calificaría usted el servicio que le brindan?

Bueno (    ) Regular (    ) Malo (    ) NSP (    )

5.2. De qué tipo de Servicios  usted se ha beneficiado enumérelas

a) Marketing

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………..
b) Contabilidad

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

6. Cómo cree usted, que sus clientes salen al adquirir unos de sus productos o servicios?
Muy Satisfechos (    )   Satisfechos (    ) Insatisfechos (    ) Muy insatisfechos (    )

7. Cree usted que necesita ayuda técnica tanto en Marketing como en Contabilidad  para mejora de su negocio y satisfacción de sus clientes?

Si (      )


No (     )
GRACIAS POR SU COLABORACIÓN


Universidad Técnica del Norte

Facultad de Ciencias Administrativas y Económicas
Escuela Contabilidad Superior y Auditoria
Escuela de Mercadotecnia


ENTREVISTA

La presente entrevista tiene como finalidad conocer la opinión de expertos sobre los servicios de marketing y contabilidad que se utilizan en las microempresas de la ciudad de Ibarra. Solicitamos su colaboración respondiendo cada una de las siguientes preguntas.
MARKETING
1. Qué opina usted sobre la herramienta del marketing que aplican los microempresarios  de la ciudad de Ibarra?
2. Cree usted que los microempresarios requieren de un asesoramiento para que dichas herramientas del marketing se las aplique con conocimiento técnico y no empírico?
3. ¿usted como experto en al ámbito del marketing, qué estrategias recomendaría a los microempresarios que recién entran al mercado a competir?
4. Si usted tuviera una consultoría de marketing, ¿qué diferencia mostraría para poder competir y superar?
CONTABILIDAD
1. Qué opina usted sobre la contabilidad que aplican los microempresarios  de la ciudad de Ibarra?
2. Cree usted que los microempresarios requieren de un asesoramiento contable para que se aplique con conocimiento técnico y no empírico?
3. Usted como experto en al ámbito contable qué recomendaría a los microempresarios que recién entran al mercado a competir?
4. Usted como consultora contable que nos recomendaría para poder mejorar y competir a futuro?
Gracias por su colaboración
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Teléfono: 088472783 085673446


Correo: www.asesorcontable&marketing.com





Somos una consultoría basada principalmente en valores que deseamos rescatar el manejo de la Contabilidad y el Marketing, contamos con un personal capacitado y profesional, con un asesor contable, asesor de marketing sus auxiliares y la colaboración de un ingeniero en sistemas.


MISIÓN: Contribuir con nuestros conocimientos prácticos,  teóricos en el progreso y crecimiento de los microempresarios que requieran de nuestros servicios, siendo un referente por la capacidad de respuesta y la calidad del servicio ante  las demandas. 


VISIÓN: Ser una consultora líder, reconocida por su competitividad, con un personal capacitado para ofrecer el mejor servicio del mercado con una excelente calidad que cumpla con las expectativas de los futuros clientes.
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Objetivo: Brindar servicios profesionales de contabilidad y marketing con calidad, para el fortalecimiento y crecimiento de las pequeñas y medianas microempresas.


Política de Calidad: Satisfacer los requisitos de nuestros clientes, ofreciendo servicios con   calidad y oportunidad.


Finalidades: 


1. Asesorar a los negocios con el propósito de que logren mayor   eficiencia en la gestión micro empresarial.


2. Crear normas leyes y reglamentos que regulen en funcionamiento adecuado de cada una de las microempresas.


3. Evaluar el cumplimiento de los objetivos plantados por los diversos negocios con el fin de ver si la aplicación contable y de marketing este correctamente manejas y aplicadas.





4. Analizar y mejorar el sistema de control interno para que cada negocio alcance la máxima eficiencia operacional. 


Contenido: información y herramientas que te ayudaran el manejo de tu microempresa en cuanto al marketing y la contabilidad 
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Página principal | Acerca de nosotros | Info. de contacto | Lista de servicios | Lista de proyectos
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PROCESO





Auxiliar de Marketing





Ing. en Sistemas





Ing. Contable


Auxiliar de contabilidad





Área de Marketing





Área de Sistemas





Área de Contabilidad





GERENTE


  ING. DE MARKETING











GARAJE





Patios





Marketing





Auxiliares





Baño





Gradas





Contabilidad





Auxiliar Contable





ARCHIVO
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  A2





Fin








B2





Presento informes económicos de si existe déficit o superávit.








Espera los resultados  cada mes


Informes económicos mensuales y anuales, Declaración  de impuestos mensuales o semestrales


Incremento de Clientes conformes con el servicio prestado.





  B2





A2





Mejoramiento de Imagen.


Posicionamiento de marca.


Mejorar la  atención al cliente.


Segmentar mediante el servicio o producto que brindad.


Control de calidad





Imprimir el Formulario


Dos  ejemplares


Pago en el banco











B1





Persuadir al microempresario a  tomar las medidas adecuadas para su control y mejoramiento.





Informes económicos, reportes de ingresos y egresos


Declaraciones del SRI


Clave  del SRI


Entrega de facturas y retenciones mensuales


Entrega de facturas de compras





Pago





Subir declaración


Por Internet e imprimir el respaldo.





A11





Volumen de Ventas


Análisis de la Competencia


Información estudios realizados





Centralizar nuestros conocimientos en los problemas que más agravian a las microempresas.





Entrega la Información de la microempresa  a la consultoría. 





Empieza a llevar un registro ordenado y sistemático de todas las operaciones que se realiza en la microempresa. 





Evalúa   analiza los movimientos realizados por la microempresa.





  A1





Consultoría de Marketing 





B1





Revisa los registros  tanto de ingresos y egresos 





Declaración Impuestos


DIM e Internet


Mensual o Semestral.





Consultoría de Contabilidad





   Microempresa





Fin








    Toma el asesoramiento
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Realizar Ajustes





Pregunta si cuadra o no





Elaborar Informes Económicos








Conciliaciones Mensuales


Auxiliar de Bancos


Estado de Cuenta de Banco





Declaraciones


Auxiliar de Ventas


Planillas del IESS


Diario de Compras y ventas








103 IRTA  si llevan contabilidad


104A  IVA no obligadas a llevar contabilidad 


104 obligadas a obligadas a llevar contabilidad.


102 Anual se elabora hasta Marzo de cada ano. 





Llevar un proceso ordenado  y sistemático


 Crear plan de cuentas


Ingreso de Proveedores


Ingreso de Ventas


Ingreso de Pago

















Contabilidad
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Archivo


Contabilidad





  INGRESA   CLIENTE





Factura


Comprobante de venta





   FIN





Analizan el contrato e indica o designa al departamento que va el contrato.


      Auxiliar Contable





Elaboración del Contrato 





Revisa Políticas de crédito y abono


- Abre ficha a clientes y archiva


              Cajero





Registra el abono en el contrato


Entrega Factura


Firma Documento


         Cajero





Como paga el cliente





Cobrar Abonos y 


Recibe dinero de retiro de trabajos


Entrega de informes 


Cajero





Indica es costo del servicio y procede a realizar el contrato.


            Auxilias Contabilidad





Recepta la información del cliente, define los servicios a percibir.


               Auxiliar  Marketing                                                   





























  Que desea 


El cliente





Saludos


Comienza


Proceso de atención





        Auxiliar de Marketing





CODIGOS:


INICIO


DESCISOR


PROCESO


DATOS


DEMORA


ARCHIVO


DATOS     ALMACENADOS


COMBINAR


CONECTOR
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SEGMENTO DE MERCADO: Se puede segmentar de diferentes maneras las mas principales para un negocio: 


1. Geográfico: Debemos ubicar cual es el mercado que vamos a establecer como clientes que país, ciudad, barrio, etc. Contáctanos


2. Económico: El nivel económico es fundamental, verificar si mi negocio esta dedicado a un sector de nivel económico bajo , medio o alto. Contáctanos


3. Demográfico: dimensión, estructura, caracteres cuantitativos. Contáctanos


4. Variables psicográficas: Personalidad, estilo de vida, valores y las  Actitudes. Contáctanos


ATENCION AL CLIENTE: Esta herramienta es primordial para ser un a negocio líder, debemos manejar todas las fases de una atención del cliente: Satisfaga a todos sus clientes. Deje su vida personal en casa. Salude a cada cliente. Nunca califique a sus clientes por su apariencia. Deje que el cliente tenga sus espacio. Luzca profesional. Muestre toda la mercadería. Contáctanos


MARKETING MIX: Plaza, promoción, producto, precio juegue con estos elementos Contáctanos
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CONTACTOS





PROCESO CONTABLE





SRI





CONTABILIDAD: Servicios dispensable y necesario en beneficio de los pequeños y medianos microempresarios que tiene la idea errónea del manejo  de esta valiosa herramienta como es la contabilidad por esta razón nuestra consultoría asesorara el área contable, tributaria mediante soportes técnicos





CONTACTO:


088472783


085673446





elasesorCyM@hotmail.com





HOTMAIL





elasesorCyM@hotmail.com





FACEBOOK





088472783; 085673446; 062612620; 2954472





CONTACTO





www.asesorcon0table&marketing.com





WEB





CONTACTOS
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