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RESUMEN EJECUTIVO 

 

La empresa “ADM VALOREM”, ubicada en la ciudad de Ambato, ofrece servicios de 

asesoría tributaria en todos sus ámbitos, dirigido a pequeñas y medianas empresas que 

deben realizar declaraciones mensuales del Impuesto al Valor Agregado (IVA),  

Impuestos a la Renta y demás Impuestos, creados para fortalecer el aparato estatal y 

redistribuir la riqueza entre todos los ciudadanos ecuatorianos. 

Los empresarios y emprendedores ambateños tienen que cumplir con varias 

obligaciones tributarias motivo por el cual tienen que llenar una serie de formularios 

complicados que necesitan dedicación y tiempo. “Adm Valorem” evita a gerentes 

pérdidas de tiempo en estos temas, brindando soluciones rápidas y oportunas para el 

fiel cumplimiento de sus obligaciones con el SRI. 

El estudio de la demanda realizado a 362 contribuyentes que son propietarios de Micro 

empresas que representan a la población, refleja gran número de propietarios de 

negocios no realiza controles tributarios en sus empresas sino más bien tienen 

contratado servicios de asesoramiento tributario. 

Los potenciales clientes requieren de varios servicios de los cuales están insatisfechos o 

no saben a quién acudir para realizar estos trámites, entonces “Adm Valorem” propone 

servicios adicionales de asesoramiento contable, asesoramiento en gestión 

administrativa en temas específicos de logística, procesos de producción, gestión de 

talento humano en temas de trámites en el Ministerio de Relaciones Laborales y 

servicios destinados a realizar trámites del IESS. 

 

PALABRAS CLAVES:  

Emprendimiento 

Empresa Consultora y Asesora Tributaria “Adm Valorem” 

Administración Tributaria  

Asesoría temporal
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ABSTRACT 

 

The company "ADM VALOREM", is located in the city of Ambato, which offers tax 

advisory services in all its areas, aimed at small and medium-sized enterprises that must 

perform monthly declarations of the Value Added Tax (IVA), lead accounting to 

determine the Income Tax and other taxs, created in order to strengthen the state 

apparatus and redistribute wealth between Ecuadorian citizens. 

The business owners and entrepreneurs ambateños have to comply with a number of tax 

obligations why have to fill a series of complicated forms that need dedication and time. 

"Adm Valorem" avoids to managers loss of time on these issues, providing fast and 

timely solutions to the faithful fulfillment of its obligations with the SRI. 

The study of the demand made to 362 contributors who are owners of micro companies 

that represent the population, reflects a large number of business owners don't realize 

tax controls in their businesses but rather have hired tax consultancy services. 

The potential clients require several services which are dissatisfied or do not know 

whom to go to perform these steps, then “Adm Valorem” proposes additional services 

of accounting advice, advice on administrative management in specific topics of 

logistics, production processes, management of human talent in topics of procedures in 

the Ministry of Labor Relations and services designed to make the process of the IESS. 

 

KEY WORDS: 

ADVICE  

CONSULTANCY 

TRIBUTE 

PERIODICAL 

PERSONALIZED 
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CAPÍTULO I.  

1.1.- Planteamiento del problema 

Gráfico 1: Árbol de Problemas 
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Realizado por Verónica Jurado 

 

a.- “Adm Valorem” estima que existe deficientes programas de capacitación en temas 

tributarios lo que ha venido creando una inconciencia tributaria por la deficiente 

atención de empresas Consultoras Tributarias que han provocado que exista una alta 

ligitiosidad que incrementan los gastos operativos en cualquier negocio. Por otro lado el 

inadecuado asesoramiento tributario provoca una creciente inconciencia tributaria por la 

deficiente atención de empresas dedicadas a estas actividades provocando que existan 
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altos grados de ligitiosidad que incrementan los gastos operativos de cualquier 

organización.  

 

Los constantes cambios realizados a la normativa tributaria provoca una divulgación 

inadecuada de la ley de régimen tributario interno, generado por la deficiente atención 

de empresas Consultoras Tributarias que dan como resultado una deficiente gestión 

administrativa por las infracciones tributarias que se generan. Así mismo esos mismos 

cambios a la normativa tributarias complican la divulgación de la ley de régimen 

tributario  interno por la deficiente atención de empresas Consultoras Tributaria, 

provocando una deficiente gestión administrativa provoca la evasión y elusión de las 

obligaciones tributarias.  (Andrade, 2013). 

 

b.- La Creación de la Empresa Consultora y Asesora  Tributaria “Adm Valorem” bajo el 

modelo de un emprendimiento dirigido a segmentos de mercado , que requieren asesoría 

temporal personalizada apoyara al Plan Nacional del Buen Vivir en el objetivo ocho que 

dice: “Consolidar el sistema económico social y solidario de forma sostenible”, con el 

establecimiento del proyecto se intentara mejorar la economía tanto de los comerciantes 

por un asesoramiento tributario oportuno que ahorra a la empresa cargos por multas 

generadas por la declaración de impuestos no generados. Asi mismo otro objetivo a fin 

al proyecto es el nueve “Garantizar el trabajo digno en todas sus formas”, debido a que 

se tendrá que contratar a colaboradores que apoyen la gestión empresarial en la ciudad y 

provincia. 

 

Entrando en materia del cambio de la matriz productiva el proyecto comulga con la 

política de emprendimiento por tratarse de una nueva empresa es importante conocer los 

aspectos legales con los que tiene que cumplir “Adm Valorem” para el inicio de sus 

actividades, así mismo es primordial el conocimiento la manera en que el gobierno 

apoyará el presentes proyecto para la Creación de la Empresa Consultora y Asesora  

Tributaria “Adm Valorem” bajo el modelo de un emprendimiento dirigido a segmentos 

de mercado . 
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Tungurahua cuenta con su propia agenda productiva, por tanto el proyecto se apoya en 

“el crecimiento endógeno natural de la provincia a través de proyectos destinados a 

fomentar una base sólida de empresas competitivas que buscan alcanzar la equidad 

social ofreciendo mayores oportunidades tanto en mercados internos como externos”. 

La competitividad es un factor importante para el mejoramiento de los servicios, en esta 

oportunidad el mercado que se atenderá es el de los pequeños comerciantes que 

requieren de un asesoramiento temporal tributario para continuar con el desarrollo de 

sus actividades. 
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CAPÍTULO II.  

Descripción del emprendimiento 

 

2.1.- Nombre del emprendimiento 

 

La Creación de la Empresa Consultora y Asesora  Tributaria “Adm Valorem” bajo el 

modelo de un emprendimiento dirigido a segmentos de mercado que requieren asesoría 

temporal personalizada. (Empresa Privada) 

 

2.2.- Localización geográfica 

 

País: Ecuador 

Región: Sierra 

Provincia: Tungurahua 

Cantón: Ambato 

Dirección: Calle Oscar Efrén Reyes y Manuel Garcés 

 

2.3.- Justificación 

 

“Adm Valorem” es una empresa de carácter privada dedicada a ofrecer servicios de 

asesoría tributaria temporal personalizada de manera profesional y oportuna dirigida 

para personas que buscan llevar todas sus actividades de manera organizada, 

cumpliendo con todas las obligaciones tributarias y a la vez contar con un estricto 

control de sus finanzas. 

 

La situación financiera de toda empresa sin importar el régimen dentro del cual trabaje 

es importante a fin de conocer su crecimiento y la manera en que puede maximizar sus 

utilidades dentro de un cierto periodo. “Adm Valorem” le entrega la información que se 
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requiera para que el cliente tome decisiones y le proporciona un servicio de asesoría 

tributaria temporal personalizada.  (Jordan Bucheli, 2014) 

 

Los servicio de asesoría tributaria temporal personalizada que “Adm Valorem” Promete 

permite a los diferentes clientes ser más competitivos dentro de un mercado tan saturado 

como es el de Ambato que sin embargo se trata de una ciudad muy comercial donde 

existe grandes oportunidades empresariales. Por lo tanto es importante que exista la 

adecuada asesoría profesional en temas tributarios y que los clientes no sumen gastos 

por multas o suspensión de sus actividades comerciales.  (Ojeda Segovia, 2010) 

 

Es necesario señalar los beneficiarios que el presente proyecto pertenecerá a los 

diferentes sectores comerciales de la ciudad de Ambato, que podrán mantenerse al día 

en sus obligaciones tributarias mediante procesos de planificación, organización, 

dirección y control de todas las actividades que el comercio genera. Por tanto se puede 

decir que su interés social radica en la necesidad de mantener una economía estable 

libre de multas generadas por incumplimientos tributarios que encarecen de 

sobremanera el producto final y la rentabilidad comercial. 

 

La factibilidad del proyecto radica en que cumple con las políticas actuales de gobierno 

como es Plan Nacional del Buen Vivir, La Agenda de Transformación productiva y la 

Agenda de Desarrollo de la ciudad de Ambato y la provincia de Tungurahua. En el caso 

del (Plan Nacional del Buen Vivir, 2013), el proyecto estará ligado con el objetivo 

número ocho: “Consolidar el sistema económico social y solidario de forma 

sostenible”, mismo que explica: 

 

Las herramientas con las que el gobierno trabaja para el cambio que fomenta son los 

recursos  que constan como de carácter público y la regulación económica, donde el 

gobierno debe guiar los recursos privados y públicos de manera razonable para lograr 

una economía sostenible mediante la generación de empleo, disminuir los índices de 

pobreza, inclusión económica y equidad. El control y las actividades directas el 

gobierno deberá acceder a que el riesgo sistémico económico sea mínimo, con el uso de 
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una estrategias internacionales dirigidas a fortalecer la soberanía económica de toda 

Latinoamérica y de esta manera combatir la crisis existente.  (Flores Gimenez, 2014). 

 

Las actuales políticas de gobierno buscan crear un estado más solidario en donde los 

tributos generados por la actividad comercial es la base fundamental para el desarrollo 

de nuestro país después de la caída del petróleo, los impuestos recaudados sirven para 

priorizar de cierta manera  el desarrollo de las capacidades de toda la población 

nacional. El delimitar, orientar y potenciar los espacios públicos mediante la nueva 

arquitectura y la consolidación regional significa desarrollar cadenas productivas de 

todos los sectores implicados en la realidad nacional. Escuelas, Hospitales, carreteras 

son los proyectos más importantes que se llevan a cabo gracias a la colaboración de la 

población ecuatoriana a través del pago de  los tributos. 

 

Otro objetivo del (Plan Nacional del Buen Vivir, 2013) con el que el proyecto tiene que 

ver directamente es el número 9: “Garantizar el trabajo digno en todas sus formas”, 

mismo que se explica de la siguiente manera: 

 

Las orientaciones y principios del PNBV, anteponen la importancia del trabajo humano 

sobre el poder del capital, es así que no se lo puede considerar tan solo como un índice 

de la producción sino más bien como elemento preponderante en el PNBV, y como base 

para el desarrollo de nuevos talentos personales de los integrantes de la sociedad 

ecuatoriana, en conclusión el trabajo debe dignificar al ser humano actuando como un 

camino hacia la felicidad, la integración social y la conjugación de factores económicos 

y sociales. 

 

Para trabajar en concordancia de este objetivo se debe mencionar que “Adm Valorem” 

es una empresa generadora de trabajo en todas sus formas ya que mediante el desarrollo 

de sus actividades se genera fuentes de empleo para personas que desearen pertenecer a 

la organización ya sea como asesores, promotores o demás colabores. Por otro lado  

permite que las demás personas ya sean estas naturales o jurídicas, continúen con sus 
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actividades normales de trabajo al prestar con el adecuado servicio de asesoramiento 

temporal tributario en todas sus formas. 

 

En caso de la Agenda de Transformación Productiva el estado como ente regulador de 

las actividades productivas intenta que el país pase de ser exportador de materias primas 

a ser un país exportador de productos terminados, por lo tanto el plan de negocios 

planteado por el presente proyecto contribuirá con (Transformación de la Matriz 

Productiva, 2012), en la Política de Emprendimiento, mismo que menciona: 

 

El progreso de la política mencionada está orientado hacia la promulgación de 

emprendimientos dinámicos, que se caractericen por ser innovadores, con ventajas que 

conllevan sobresalir de sus competidores y proyectarse hacia un crecimiento sostenido, 

alcanzando de esta manera ser componentes importantes del desarrollo económico al ser 

lo entes que cambian las ideas por oportunidades económicas, crean una fuerte red 

productiva que mejora sus productos y servicios a través de la competitividad.  (Ramón 

Vklarezo, 2014). 

 

“Adm Valorem” es un emprendimiento dinámico que busca generar fuentes de empleo 

para varias personas ya sea como miembros internos del equipo de trabajo o como 

miembros externos al mismo ya que requerirá de proveedores para los diferentes 

equipos de cómputo, muebles y útiles de oficina necesarios para el normal desarrollo de 

las actividades, así mismo contaremos con personal ocasional para labores de  y 

mercadeo de la empresa a fin de posicionarse lo antes posible en el mercado.  

 

“Adm Valorem” promoverá de la misma manera la (Agenda Productiva de Tungurahua, 

2012), “el crecimiento endógeno natural de la provincia a través de proyectos 

destinados a fomentar una base sólida de empresas competitivas que buscan alcanzar 

la equidad social ofreciendo mayores oportunidades tanto en mercados internos como 

externos”. La competitiva a través de un servicio de Asesoramiento Tributario de 

calidad es una de las propuestas empresariales donde la metodología del Justo a Tiempo 

es primordial para lograr satisfacer a sus clientes. 
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Las oportunidades se presentan ante el estricto régimen tributario que Ecuador presenta, 

la ciudad de Ambato por tratarse de una comercial es generadora de un importante 

ingreso para el Servicio de Rentas Internas. La mayoría contribuyentes son dueños de 

pequeños negocios por lo tanto la empresa se enfoca en atender a este grupo de 

contribuyentes que necesitan asesoramiento tributario temporal. 

 

Toda organización ya sea de carácter pública o privada tiene como meta el mejorar la 

calidad de vida de la sociedad dentro de la cual desenvuelve sus actividades mediante 

un planificación anticipada, para la ciudad es vital que exista un crecimiento comercial 

de esta manera se puede recaudar más recursos económicos que vayan en pos de 

mejorar la infraestructura y la calidad de los servicios de Ambato. 

 

El proyecto es factible debido a que una de las políticas del GAD municipal es el apoyo 

al desarrollo de emprendimientos. El apoyo se da mediante seminarios de formación de 

emprendedores donde se intenta incentivar a perder el miedo al fracaso y fomentar un 

actitud positiva. La empresa “Adm Valorem”es un proyecto que se plantea como trabajo 

de Titulación con ejecución instantánea, por este motivo todos los datos obtenidos del 

estudio de factibilidad deben ser muy exactos. 

 

2.4.- Objetivos 

 

2.4.1.- Objetivo General 

 

Demostrar la factibilidad de la creación de la empresa Consultora y Asesora Tributaria 

“Adm. Valorem”, bajo el modelo de un emprendimiento dirigido a segmentos de 

mercado que requieren asesoría temporal personalizada. 

 

2.4.2.- Objetivos Específicos 
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1. Estructurar un estudio de mercado el cual demuestre la factibilidad de la 

creación de la empresa consultora y asesora. 

2.  Desarrollar el estudio de técnico y organizacional que permita determinar la 

factibilidad de creación de la empresa, conociendo los recursos necesarios para 

su funcionamiento.  

3.  Ejecutar un estudio económico y financiero el cual permitirá conocer la 

inversión inicial requerida para la creación de la empresa y el financiamiento del 

mismo. 

 

2.5.- Beneficiarios  

 

Idea: La Creación de la Empresa Consultora y Asesora  Tributaria “Adm Valorem” 

bajo el modelo de un emprendimiento dirigido a segmentos de mercado  que requieren 

asesoría temporal personalizada. 

 

Problema: Ineficiente atención de Empresas Consultoras Tributarias. 
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Cuadro 1: Beneficiarios del Proyecto 

 

Grupos Beneficio Social Beneficio Económico 

Estudiantes Material Bibliográfico para 

nuevos proyectos 

Menor tiempo por búsqueda de 

información que se denota en los 

gastos del proyecto 

 Docentes Participación en nuevas ideas 

de emprendimiento 

Mejores oportunidades de 

crecimiento profesional. 

Autoridades 

Universitarias 

Índices Positivos de la 

gestión Académica. 

Mayor inversión del estado en la 

Institución. 

SRI Mayor inversión en 

programas de capacitación 

Recaudación de los impuestos de 

ley. 

Registro 

Mercantil 

Regular las actividades 

comerciales. 

Recaudar fondos por realizar los 

trámites respectivos. 

Cooperativa de  

Ahorro y 

Crédito 

Mayor posicionamiento en el 

mercado financiero 

Mayor rentabilidad para la sector 

social y solidario 

Sociedad 

Ambateña 

Mejorar atención de 

asesoramiento temporal 

tributario 

Eficiencia en los gastos por 

declaraciones tributarias. 

Realizado por Verónica Jurado 
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2.6.- Resultados a alcanzar 

 

Los resultados que se espera alcanzar por La Creación de la Empresa Consultora y 

Asesora  Tributaria “Adm Valorem” bajo el modelo de un emprendimiento dirigido a 

segmentos de mercado     que requieren asesoría temporal personalizada: 

 

 Desarrollar un informe detallado del proyecto de emprendimiento y la fase 

introductoria, análisis y proyecciones de cara a conseguir los recursos necesarios 

para su funcionamiento: socios, entidades o instituciones que puedan colaborar 

posteriormente. 

 Financiar el desarrollo e implementación del proyecto de emprendimiento. 

 Evaluar el personal, y clientes con que la empresa cuente. 

 Cumplir con todas las normativas legales para Proyectos de Emprendimiento. 

 Analizar constantemente a todos los integrantes del mercado. 

 Evaluar constantemente el proyecto una vez que las actividades se estén 

desarrollando con normalidad. 
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CAPÍTULO III.  

Estudio de Mercado  

 

Conocido como una serie de pasos que conllevan análisis y recolección de datos el 

estudio de mercado proporciona información de un segmento de la población al cual 

vamos a dirigir un producto o un servicio. De la misma manera un completo estudio nos 

dará a conocer datos importantes de la competencia, con los cuales tendremos una idea 

más clara para proponer un plan de emprendimiento, incrementar el valor percibido de 

productos y servicios o el lanzamiento de nuevos productos y servicios. Las variables a 

tomar en cuenta en el estudio de mercado son el género, edad, ubicación y nivel de 

ingresos con los cuales se determinará el precio adecuado.  (Feranadez Nogales, 2014) 

 

Para el presente proyecto de emprendimiento se hará uso del estudio de mercado 

primario y secundario. El estudio primario lo obtendremos de los participantes del 

mercado como son las personas jurídicas que poseen RUC que necesitan realizar sus 

declaraciones mensualmente y de nuestros competidores sus virtudes y defectos a la 

hora de ofrecer sus servicios. El estudio secundario se tomará en cuenta estudios 

realizados en libros, periódicos y revistas, los datos obtenidos son de fácil acceso por lo 

que exige una validación mediante la toma de datos primarios. 

 

Para (Ferre, 2010) estudios primarios constan de investigaciones de campo como 

entrevistas, encuestas, focus group, tratando de responder a preguntas tales como.  

 

 ¿Qué está pasando en el mercado? 

 ¿Cuáles son las tendencias? 
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 ¿Quiénes son los competidores? 

 ¿Que opinión tienen los consumidores acerca de los productos presentes en el 

mercado? 

 ¿Qué necesidades son importantes? 

 ¿Están siendo satisfechas esas necesidades por los productos existentes? 

 

 

3.1. Descripción de producto, características y usos. 

 

Adm Valorem, es una empresa dedicada a la asesoría y cumplimiento de las 

obligaciones tributarias, así como ofrecer una solidez tributaria ventajosa para la 

empresa optimizando la utilización de los recursos a fin de alcanzar la máxima 

rentabilidad empresarial. La experiencia ganada durante los años académicos, trabajos 

realizados, y el profesionalismo de colaboradores en aspectos de cargas impositivas 

generan confianza en clientes y en la sociedad debido a que todas las actividades 

desarrolladas para la prestación de los servicios están dentro de la normativa legal 

vigente.  (Van Den Berghe, 2010). 

 

La experiencia de Adm Valorem incluye aspectos como el mejoramiento continuo, tanto 

de procesos, como de control interno, determinación de las cargas impositivas para 

personas jurídicas, establecimiento del sistema  tecnológico contable, entrenamientos 

para el correcto funcionamiento del sistema, determinación de la factibilidad del 

negocio, devoluciones y reclamaciones, análisis de la variabilidad de las nomas 

impositivas, aprovechamiento de las ventajas fiscales y demás actividades relacionadas 

con las actividades empresariales. 

 

Los sistemas tributarios se caracterizan por su extrema complejidad y variabilidad. Las 

constantes actualizaciones y cambios en leyes y criterios fiscales ponen de manifiesto la 

necesidad de estar al día en cada detalle.  (Gallardo, 2013) 
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Adm Valorem ofrece a sus clientes los siguientes servicios: 

 

1. Procesos de devolución y saldos a favor de Clientes.- Se tramita la devolución de 

los valores a favor de clientes que se generen por el cumplimiento de las obligaciones 

tributarias y por los cuales se generan ciertos derechos. 

 

2. Desarrollo de declaraciones y regularizaciones del cumplimiento impositivo.- 

Ejecución, seguimiento y control de cargas tributarias generadas por  el normal 

desarrollo de las actividades empresariales ante el Servicio de Rentas Internas. 

 

3. Asesoramiento en procesos tributarios y la normativa legal vigente. Los asesores 

de la empresa responden a consultas en aspectos tributarios a través de medios 

electrónicos que permiten una adecuada toma de decisiones en la gestión empresarial. 

 

4. Reingeniería e Ingeniería Tributaria.- Asociar todos los recursos empresariales a 

fin de beneficiarse de las fortalezas que tiene una determinada empresa para optimizar 

el control y la planificación de tributos con los que se busca maximizar los beneficios. 

 

4. Productos Tributarios 

 

a) Devolución de impuestos 

 Pago indebido / exceso de Impuesto a la Renta 

 Pago exceso Impuesto al Valor Agregado (originado en retenciones) 

 Devoluciones de IVA exportadores y Sector Público 

 Recursos de Revisión sobre devoluciones ya efectuadas 

 

b) Elaboración y regularización de declaraciones 
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 Declaraciones en cero 

 Declaraciones con valor 

 

c) Elaboración de Anexos 

 Anexo Transaccional 

 Anexo anual de Relación de Dependencia 

 Informe de precios de transferencia 

 Anexos del Informe de cumplimiento tributario 

 

d) Asesoría en el manejo contable 

 Manejo de sistemas contables. 

 

e) Asesoría Corporativa 

 Consultas Tributarias 

 Ingeniería tributaria 

 Apoyo tributario a ejecutivos 

 

f) Asesoría en Donaciones 

 Donaciones de impuesto a la renta 
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Logotipo 

 

 

Azul.- En el ámbito empresarial este color representa comunicación, confianza, e 

integridad, siempre y cuando la tonalidad adoptada sea la adecuada, caso contrario 

puede resultar un logotipo inalcanzable, frío y distante. El azul logra que las personas se 

asocien favorablemente a la marca haciéndola de más fácil recordación.  (Ribera 

Camino, 2010) 

 

Blanco.- Representa la ética en el desarrollo de las actividades empresariales de Adm 

Valorem, además de servir como complemento de identidad organizacional de la marca.  

(Idelfonso Grande, 2012) 

 

Slogan.- Responsabilidad Tributaria Empresarial. 
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3.2. Estudio de la demanda 

 

Para realizar el estudio de la demanda vamos a tener que hacer uso de la segmentación 

de mercado, que se trata de dividir la población total en grupos homogéneos, de los 

cuales se toma un grupo específico al cual se dirigirá los servicios que la empresa pone 

a disposición de la colectividad.  (Nassir, 2013). 

 

Cuadro 2: Segmentación 

VARIABLE DE 

SEGMENTACIÓN 

VARIABLE DATO FUENTE 

Demográficas POBLACIÓN DE ECUADOR 16557811 

01/08/2016 

10H44 

INEC 

Socioeconómicas EMPRESAS DE ECUADOR  810272 INEC 

Socioeconómicas EMPRESAS DE 

TUNGURAHUA 

24155 INEC 

Socioeconómicas MICROEMPRESAS 6454 INEC 

Elaborado por: Verónica Jurado 

Fuente: INEC  REDATAM 

 

Para continuar con el análisis de la oferta  según, (Levin, 2014), se tiene que determinar 

el tamaño de la muestra de la cual se va obtener la información sabiendo que la muestra 

es una cantidad pequeña pero representativa de la población total al cual se aplican 

diferentes pruebas para determinar el impacto que tendrá el producto o servicio, el 

tamaño de la muestra la determinaremos mediante la fórmula: 

 

DATOS: 

n= Tamaño de la muestra 
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Z= Nivel de confianza (95%) 

P= Probabilidad a favor (50%) 

Q= Probabilidad en contra (50%) 

N= Población o universo 

e= Nivel de error (5%) 

 

TAMAÑO DE LA MUESTRA 

n= Z
2 
PQN / Z

2
PQ + Ne

2 

n= 1,96
2 
(0,50) (0,50) (6454) / 1,96

2
 (0,50) (0,50) + (6454 (0,05)

2
) 

n= 3,84 (1613,5) / 3,84 (0,25)+ 16,135 

n= 6195,84/ 17,095 

n= 362,44 

 

Se tiene que realizar  362 encuestas para determinar las preferencias de los 

contribuyentes para acceder a servicios de asesoramiento tributario. 
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Análisis de Resultados 

Pregunta 1.- ¿Realiza un control tributario en su negocio? 

 
Tabla 1: Control tributario 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Si 42 11,60 

No 320 88,40 

Total 362 100 

                                          Elaborado por: Verónica Jurado 

                                          Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 2: Control Contable y Tributario 

 
                       Elaborado por: Verónica Jurado 

                        Fuente: Encuesta   

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar el número de pequeños empresarios que realizan un control tributario 

en sus negocios se realizó encuestas a 362 empresas, quienes 320 que representan el 

88,40% no realizan dicho control y 42 que representan el 11,60 si lo hacen.  

Lo cual nos ayuda a establecer que la mayoría de los propietarios de negocios en 

Ambato no realizan los respectivos controles tributarios de sus negocios generando 

gastos innecesarios para la rentabilidad empresarial. 
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Pregunta 2.- ¿A qué tipo de servicio de Asesoramiento tributario accede? 

Tabla 2: Tipos de Servicios 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Proceso de devoluciones  114 31,49 

Declaraciones mensuales 152 41,99 

Elaboración de Anexos 71 19,61 

Asesoría Contable y Administrativa 2 0,55 

Otros 23 6,35 

Total 362 100,00 

                 Elaborado por: Verónica Jurado 

                 Fuente: Encuesta   
 

Gráfico 3: Tipo de Asesoramiento 

 

                         Elaborado por: Verónica Jurado 

                          Fuente: Encuesta   

 

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar los clientes potenciales para cada tipo de asesoramiento tributario  se 

realizó encuestas a 362 empresas, 152 que representa el 42% manifestaron realizar 

declaraciones mensuales, 114 que representan el 31% dijeron que acceden al a servicios 

de proceso de devoluciones, 71 que representan el 20% contratan asesoría tributaria 

para la elaboraciones de anexos, 23 que representan el 6% requieren de estos servicios 

para realizar trámites con formularios 106, 108, 103. 102 A, 103, y existe 2 empresas 

que representan el 1% acceden a asesoría contable y administrativa.  

Dicho análisis permitió determinar cuáles son los servicios más requeridos en una 

empresa de asesoramiento tributario que nos servirá como base para la promoción de 

servicios para las empresas de la ciudad y provincia. 
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Pregunta 3.- ¿Quién es la persona encargada del Control Tributario? 

 
Tabla 3: Persona encargada del control 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Empresa de asesoramiento 

contable 

150 41,44 

Contadora 88 24,31 

Propietario 108 29,83 

Administrador 16 4,42 

Total 362 100,00 

                   Elaborado por: Verónica Jurado 

                   Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 4: Persona Encargada del Control 

 
            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar la persona encargada del control tributario en empresas de Ambato se 

realizó encuestas a 362 empresas, de las cuales 150 que representan el 42% encargan el 

control  tributario empresas dedicadas a ofrecer este tipo de servicios,108 que 

representan el 30% propietarios de negocios manifestaron llevar ellos mismos el 

mencionado control, 88 que representan el 24% delegan esta responsabilidad al 

contador, y 16 que representan el 4% indican que todo lo realiza el administrador.  

Los propietarios de negocios en mayor número contratan asesoramiento externo sin que 

por este motivo tengan que incrementar los gastos de la empresa, transfiriendo de esta 

manera la responsabilidad a terceras personas que cobran cierta cantidad de dinero por 

mantener los tributos al día. 
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Pregunta 4.- ¿Cómo calificaría el servicio de Empresas de Asesoramiento Tributario en 

la cuidad de Ambato? 

Tabla 4: Servicio de Asesoramiento 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Excelente 33 9,12 

Bueno 61 16,85 

Regular 145 40,06 

Malo 123 33,98 

Total 362 100,00 

                              Elaborado por: Verónica Jurado 

                              Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 5: Servicio de Asesoramiento 

 
            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar la calificación del servicio que prestan actualmente empresas de 

asesoramiento tributario en la cuidad de Ambato se realizó encuestas a 362 empresas, de 

las cuales 33 que representan el 9% consideran excelente el servicio, 61 que representan 

el 17% califican como bueno, 145 que representan el 40% consideran que el servicio es 

regular, el 123 que representan el 34% indican que el asesoramiento tributario prestado 

en Ambato es malo.  

La encuesta nos permite determinar el nivel de satisfacción el punto de vista que tienen 

los propietarios de negocios acerca de los servicios de asesoramiento tributario que 

diferentes empresas prestan en la actualidad. 



32 
 

Pregunta 5.- ¿Qué factor cree que es más importante al momento de elegir un servicio 

de Asesoramiento Tributario? 

Tabla 5: Factor Importante 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Precio 55 15,19 

Atención 81 22,38 

Resultados obtenidos 109 30,11 

Eficiencia 117 32,32 

Total 362 100,00 

                       Elaborado por: Verónica Jurado 

                       Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 6: Factor Importante 

 
            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar el factor más importante al momento de elegir un servicio de 

Asesoramiento Tributario se realizó encuestas a 362 empresas, 55 que representan el 

15% manifestaron considerar el precio, 81 que representan el 23%  consideran la 

atención, 109 que representan el 30% se basa en resultados obtenidos, 117 que 

representan el 32% indican que en la mayoría de oportunidades la eficiencia es factor 

determinante para un buen servicio.  

Se determinó que existe una igualdad de condiciones al momento de elegir el adecuado 

asesoramiento tributario entre la eficiencia de los servicios y los resultados obtenidos 

factores que determinan la lealtad del cliente. 
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Pregunta 6.- ¿Cuántas veces en promedio ha accedido o accedería a los servicios de 

asesoría tributaria durante el periodo de un año? 

Tabla 6: Frecuencia de Acceso a Servicios 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

1 vez 17 4,70 

3 veces 49 13,54 

6 veces 81 22,38 

12 veces o más 215 59,39 

Total 362 100,00 

                                 Elaborado por: Verónica Jurado 

                                  Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 7: Frecuencia de Acceso a  Servicios 

 
            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar el número de personas que en promedio de veces ha accedido o 

accedería a los servicios de asesoría tributaria durante el periodo de un año se realizó la 

encuesta a 362 empresas, de las cuales 17 que representan el 5% contratan los servicios 

una sola vez al año, 49 que representan el 14% indicaron que 3 veces anualmente, 81 

que representan el 22% requieren asesoría tributaria 6 veces por periodo fiscal, y 215 

que representan el 59% contratan asesoría 12 veces o más durante un año.  

Las personas requieren de servicios tributarios durante todo el año, sin embargo en el 

peor de los casos los propietarios de empresas acceden una vez a contratar asesoría, 

mientras tanto en el mejor de los casos la demanda excede doce las veces. 
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Pregunta 7.- ¿Qué medio de comunicación utiliza con mayor frecuencia para 

informarse acerca de empresas que brinden asesorías Tributarias? 

Tabla 7: Medios de Comunicación 

        

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Radio 104 28,73 

TV 27 7,46 

Periódicos y revistas 61 16,85 

Internet 170 46,96 

Total 362 100,00 

                      Elaborado por: Verónica Jurado 

                              Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 8: Medios de Comunicación 

 
            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar el medio de comunicación que más utilizan los propietarios de 

empresas para informarse acerca de empresas Asesoras, se realizó la encuesta a 362 

empresas, de las cuales 104 que representan el 29% utilizan radio, 27 que representan el 

7%  se sienten cómodos con la TV, 61 que representan el 17% adquieren periódicos y 

revistas, y 170 que representan el 47% permanecen conectadas a internet.  

En el mundo globalizado en el que nos encontramos las personas tienen acceso 

diferentes medios de comunicación siendo el de mayor popularidad el internet, debido a 

que muchos empresarios requieren estar constantemente informados de las 

externalidades que pueden afectar sus negocios. 
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Pregunta 8.- ¿Qué formas medios de pago facilitarían la cancelación de sus Impuestos? 

 
Tabla 8: Sistemas de Pago 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Efectivo 52 14,36 

Tarjeta de Crédito 109 30,11 

Cheque 71 19,61 

Transferencia o débito 

bancario 

130 35,91 

Total 362 100,00 

                       Elaborado por: Verónica Jurado 

                       Fuente: Encuesta  

 

Gráfico 9: Sistemas de Pago 

 
            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar el sistema de pago que les facilita el pago de servicios se realizó la 

encuesta a 362 empresarios, de los cuales 52 que representan el 14% cancelan en 

efectivo las responsabilidades adquiridas por asesoramiento tributario, 109 que 

representan el 30%  utiliza la Tarjeta de crédito para realizar sus pagos, 71 que 

representa el 20% lo hace en cheque y 130 que representa el 36% prefieren realizar 

transferencia o débito bancario. 

La encuesta determino que la actualidad el cliente debe tener acceso a diferentes formas 

de pago de sus obligaciones de esta manera gana tanto la empresa prestadora de 

servicios como la contratante. 

 



36 
 

Pregunta 9.- ¿Estaría interesado en acceder a los servicios de Asesoría Tributaria de 

una nueva empresa? 

 
Tabla 9: Clientes Potenciales 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Si 314 86,97 

No 48 13,03 

Total 362 100,00 

                                   Elaborado por: Verónica Jurado 

                                   Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 10: Clientes Potenciales 

 

             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar el número de personas que estarían interesadas en acceder a los 

servicios de Asesoría Tributaria de una nueva empresa  se realizó la encuesta a 362 

empresas, de las cuales el 314 que representan el 87% estarían interesadas en los 

servicios de asesoría tributaria que Adm Valorem ofrece y  48 que representan el 13% 

no lo estarían.  

Los resultados obtenidos reflejan que las personas dueñas de negocios o que deben 

realizar declaraciones o tramites en el SRI la mayor parte del tiempo están abiertas a 

que nuevas empresas oferten asesorías tributarias pero con mejor calidad en los 

servicios. 
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Pregunta 10.- ¿Qué servicios complementarios son los que prefiere en este tipo de 

empresa? 

Tabla 10: Servicio Complementario 

Detalle Frecuencia Porcentaje 

Asesoramiento Contable 109 30,11 

Gestión Administrativa 91 25,14 

Trámites MLR 88 24,31 

Trámites IESS 74 20,44 

Internet 362 100,00 

               Elaborado por: Verónica Jurado 

               Fuente: Encuesta   

 

Gráfico 11: Servicio Complementario 

 
            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: Encuesta   

 

Análisis e Interpretación 

Para determinar qué tipo de servicio complementario al de asesoramiento tributario 

prefieren potenciales clientes en Ambato se realizó 362 encuestas, de las cuales 109 que 

representan el 30% prefieren asesoramiento contable, 91 que representan el 25% 

eligieron gestión administrativa, 88 que representan el 24% manifestaron que a menudo 

necesitan asesoría en tramites MLR, y 74 que representan el 21% manifestaron su apoyo 

a que la empresa realice tramites del IESS. 
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La encuesta permitió determinar que los potenciales clientes requieren de varios 

servicios de los cuales están insatisfechos o no saben a quién acudir para realizar estos 

trámites, es entonces importante que Adm Valoren disponga de estos cuatro servicios 

adicionales que se menciona en el cuestionario utilizado. 

 

El estudio de la demanda realizado a 215 contribuyentes que son propietarios de Micro 

empresas que representan a la población, refleja gran número de propietarios de 

negocios no realiza controles tributarios en sus empresas sino más bien tienen 

contratado servicios de asesoramiento tributario para que se encargue de estos asuntos, 

ya que generalmente realizan declaraciones mensuales del Impuesto al Valor Agregado 

IVA, pero hay que tener en cuenta que todos los contribuyentes necesitan por lo menos 

acceden a este giro de negocio por lo menos en una ocasión en cada periodo fiscal.  

 

Los servicios de asesoramiento tributario según opiniones de clientes promedian de 

regular a malo, por lo que siempre estarían dispuestos a que nuevas empresas sean las 

responsables de llevar a cabo el control tributario. El valor que percibe cada cliente se 

refleja por los resultados que obtuvo y por la eficiente en el proceso de la prestación de 

los servicios debido a que la gran mayoría requiere varias veces asesoramiento para el 

fiel cumplimiento de obligaciones tributarias. 

 

En un mundo globalizado y acelerado ritmo de vida, el tiempo es el valor más 

importante para todas las personas, por lo tanto al contratar ciertos servicios el cliente 

necesita que se utilice medios tecnológicos que permitan utilizar eficazmente el mismo, 

desde el requerimiento hasta la cancelación del contrato. El internet que es el medio más 

utilizado por clientes potenciales juega un papel importante para el contacto inicial, 

mientras el pago en efectivo, con tarjeta de crédito, débito bancario por tarjeta o celular 

y cheque son necesarios para la cancelación final del servicio de asesoría tributaria. 

 

Si bien es cierto el asesoramiento tributario es de mayor demanda existe muchas 

empresas que requieren de servicios adicionales como el asesoramiento contable 

necesario para  realizar las declaraciones de IVA o de impuesto a la Renta. 

Asesoramiento en gestión administrativa es otro de los servicios requeridos en temas 

específicos de logística, procesos de producción por los cuellos de botella que se 

generan y necesitan resolverlos para una mayor efectividad. No menos importante pero 
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requerido de igual manera es el servicio de gestión de talento humano en temas de 

trámites en el Ministerio de Relaciones Laborales. Para finalizar se debe contar con 

servicios destinados a realizar trámites del IESS. 

 

 

3.3. Estudio de la oferta 

 

Cuadro 3: Matriz de Competitividad 

DETALLE 
Peso 

Ponderado 
Solfin 

 

Acontfi 

 

Avcont 

 

Políticas de Atención al 

Cliente 

0,06 1 0,06 1 0,06 4 0,24 

Declaraciones 0,06 4 0,24 3 0,18 1 0,06 

Devolución de Impuestos 0,09 4 0,36 3 0,27 4 0,36 

Asesoramiento 

Tributario 

0,10 1 0,10 3 0,30 1 0,10 

Elaboración de Anexos 0,15 2 0,30 2 0,30 2 0,30 

Asesoramiento Contable 0,06 3 0,18 2 0,12 4 0,24 

Asesoramiento 

Administrativo 

0,15 4 0,60 3 0,45 1 0,15 

Asesoramiento en 

Donaciones 

0,07 3 0,21 2 0,21 4 0,28 

Demanda de Servicios  0,06 2 0,12 2 0,12 3 0,18 

Ubicación 0,20 4  0,80 3  0,60 4 0,80  

TOTALES 1  2,97  2,61  2,71 

Elaborado por: Verónica Jurado 

Fuente: Internet  
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Para realizar un análisis de la oferta en asesoramiento tributario en la ciudad de Ambato 

se ha realizado una matriz de competitividad para determinar quién tiene mayor fuerza 

en el mercado. Como podemos observar la empresa más competitiva en el mercado es  

SOLFIN, misma que alcanzó una ponderación de 2.97, seguido de KLARO 

CONTADORES, con un peso ponderado de 2.71 y en tercer lugar ACONTFI con 2.61. 

 

SOLFIN.- Un análisis más detallado de los servicios que ofrece SOLFIN mediante el 

compromiso permanente de  solucionar y mejorar la organización de personas naturales 

y Jurídicas, son los siguientes: 

 

 Asesoramiento contable, financiero y tributario 

 Asesoramiento laboral, legal y societario 

 Reclamos fiscales y recuperación de impuestos ante el SRI 

 Auditorias financieras y tributarias 

 Asesoría Gerencial 

 Implementación de NIIF´S completas y NIIF´S para PYMES. 

 Elaboración de Estudios de Precios de Transferencia 

 

SRI 

 Declaraciones y Devoluciones de Impuestos 

 Presentación de Anexos Tributarios 

 

IESS 

 Aviso de entrada y salida 

 Generación de CEP y Planillas de Aportes, Fondos de Reserva y Préstamos 

 Débito bancario 



41 
 

 Historial laboral 

 

Ministerio de Relaciones Laborales 

 Contratos. 

 Registro 13°, 14° y Utilidades. 

 Consignación de Utilidades y Salario Digno. 

 Actas de Finiquito en Línea. 

 Elaboración de Reglamento Interno de Trabajo 

 Elaboración de Reglamento de Seguridad y Salud y Ocupacional en el Trabajo 

 

Permisos de Funcionamiento: 

 Patente Municipal y/o Declaración del Impuesto al 1.5 x mil a los Activos 

Totales 

 Permiso Uso de Suelo 

 Empresa Municipal Cuerpo De Bomberos Ambato 

 Rótulo 

 

Otros servicios relacionados: 

 Implantación de Sistemas Contables 

 Implantación de Normas Internacionales de Información Financiera – NIIF 

 Entre Otros 

 Horarios de atención en dos jornadas de lunes a viernes, en la mañana de 08:00 - 

13:00, y en la tarde 14:00 - 20:00. 
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AVCONT.- La experiencia de la empresa radica en temas relacionados con auditoria 

externa para cooperativas bajo el control NIF’S, asesoramiento contable, tributario y 

societario, capacitación e implementación de sistemas contables y distribución de 

software contable. Su dirección es, Bolívar y Laláma. 

 

ACONTFI.- Es una empresa comprometida con la excelencia en el servicio para que 

todos los clientes dispongan del mayor apoyo posible para el crecimiento empresarial, 

gracias a la acertada gestión administrativa de quien está al frente Acontfi y 

principalmente por la confianza que genera en clientes por las positivas experiencias. 

 

La experiencia de esta empresa está enfocada a la Asesoría Contable, Tributaria, 

Societaria, financiera y Laboral, de la misma manera en temas relacionados con la toma 

de decisiones  de empresas que buscan alcanzar una buena gestión de recursos. 

 

 

3.4. Mercado potencial para el proyecto 

 

Según el  (Anuario de Empresas, 2012), las empresas pequeñas en Tungurahua 

provienen de sectores como el de alojamiento y servicios de comida, Inmobiliarias, 

Actividades profesionales-científicas-técnicas, Agricultura, ganadería, silvicultura, 

pesca, artes, entretenimiento, recreación e industrias manufactureras. Para detallar el 

número de empresas por cada sector se muestra el siguiente cuadro: 
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Cuadro 4: Número de Empresas de Tungurahua 

Sector Servicios  Nº 

Empresas 

Alojamiento y Servicio de Comidas 2593 

Atención de la salud humana y asistencia social 756 

Actividades de Organizaciones y Órganos Extraterritoriales 2 

Actividades de servicios administrativos y de apoyo 381 

Actividades profesionales, científicas y técnicas 775 

Administración pública y defensa, planes de seguridad social 175 

Artes, entretenimiento y recreación 244 

Distribución de agua, alcantarillado, gestión de desechos, 

actividades de saneamiento 

8 

Información y Comunicación 874 

Otras Actividades de Servicio 1843 

Suministro de Gas, electricidad, vapor y aire acondicionado 12 

Total 7663 

 

 

Sector Financiero  Nº 

Empresas 

Financieras y seguros 255 

Total 255 

 

 

 

Sector Comercial  Nº 

Empresas 

Inmobiliarias 44 

Comercio al por mayor y menor, reparación de automotores 12847 

Total 12891 
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Sector Infraestructura Nº 

Empresas 

Construcción 70 

Total 70 

 

 

Sector Agrario  Nº 

Empresas 

Agricultura, Silvicultura, ganadería, pesca 25 

Total 25 

 

 

  

Sector Educativo  Nº 

Empresas 

Enseñanza 478 

Total 478 

 

 

Sector Industrial  Nº 

Empresas 

Industrias Manufactureras 2773 

Total 2773 

 

     Elaborado por: Verónica Jurado 

      Fuente: INEC  RADATAM 
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Cuadro 5: Número de Empresas de Tungurahua 

Cuadro Resumen  Nº 

Empresas 

Sector Servicios 7663 

Sector Financiero 255 

Infraestructura 70 

Sector Agrario 25 

Sector Comercial 12891 

Sector Educativo 478 

Sector Industrial 2773 

Total 24155 

 

     Elaborado por: Verónica Jurado 

      Fuente: INEC  RADATAM 

 

Gráfico 12: Empresas de Tungurahua 

 

            Elaborado por: Verónica Jurado 

            Fuente: INEC  RADATAM 

 

Sin embargo según fuente de  (Diario El Telégrafo, 2015), el Servicio de Rentas 

Internas en Ecuador existe más de 1,7 millones de contribuyentes, donde 9 de cada 10 

contribuyentes que declaran ingresos realizan sus pagos puntualmente, dejando una 

recaudación de 13617 millones de dólares. Un dato importante se refiere a que en los 
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últimos diez años se han duplicado los contribuyentes con una mejor responsabilidad en 

temas tributarios. 

 

3.5. Precios 

 Pago indebido / exceso de Impuesto a la Renta 5 USD 

 Pago exceso Impuesto al Valor Agregado (originado en retenciones) 5 USD 

 Devoluciones de IVA exportadores y Sector Público 5 USD 

 Recursos de Revisión sobre devoluciones ya efectuadas 5 USD 

 Declaraciones en cero 2 USD 

 Declaraciones con valor 5 USD 

 Anexo Transaccional 5 USD 

 Anexo anual de Relación de Dependencia 5 USD 

 Informe de precios de transferencia 5 USD 

 Anexos del Informe de cumplimiento tributario 5 USD 

 Seguro Tributario 5 USD 

 Consultas Tributarias 5 USD 

 Ingeniería tributaria 25 USD 

 Apoyo tributario a ejecutivos 25 USD 

 Donaciones de impuesto a la renta 5 USD 

 Asesoría en gestión administrativa 250 USD 

 Asesoramiento en planificación estratégica de marketing 250 USD 

 

3.6. Canales de comercialización 

 

Para  (Miquel Peris, 2012), Los canales de comercialización son medios o formas en 

que las empresas van a vender sus productos o servicios, para este plan de negocios que 

se está presentando es muy importante que las ventas se realice a través de diferentes 
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medios, pues el iniciar actividades empresariales requiere de varias fuentes para dar a 

conocer los servicios que se ofrecen, entonces se utilizara los siguientes: 

 

 Venta Directa 

 Call Center 

 Redes Sociales 

 Web 

 

Venta Directa.- Se trata fortalecer y organizar la estructura empresarial para enfrentar 

la competitividad en el mercado mediante el correcto manejo de los recursos 

principalmente de los colaboradores con el fin de controlar la productividad como 

garantía un nivel de ventas, por lo general sus costos fijos son altos. 

 

Call Center.- El objetivo de este canal es sacarle el mayor provecho a la productividad 

que tiene la empresa, siempre que los servicios que preste Adm Valoren sean de calidad. 

Su principal ventaja es la reducción de costos operativos además se puede auditar la 

gestión mediante la grabación. 

 

Redes Sociales.- Es el canal más económico para realizar las ventas, la interacción con 

el cliente crea lazos más fuertes entre los dos, que permite hacer reclamos, sugerencias, 

dar a conocer las actividades que se realizan para mejorar el servicio. 

 

WEB.- Se trata de un canal en crecimiento que ya no necesita de intermediarios para 

sus pagos se lo puede hacer directamente a través de transferencias, depósitos, cheques, 

contra entrega. 

 

3.7. Canales de Distribución 

 

Los canales de distribución son quienes diferencian los servicios que se ofreciendo en el 

mercado, donde las estrategias de mercadeo y los procesos logísticos serán los que 
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determinen el éxito o fracaso de la organización. Por tanto el éxito de los sistemas de 

distribución radica en el número de transferencias de propiedad se han realizado, no 

existe titularidad del servicio mientras no haya cambiado de manos. La Estructura del 

canal que utilizará Adm Valorem es de tipo directo de la siguiente manera: 

 

Recorrido 

Fabricante   -------------------------------------------------------------->   Consumidor 

 

 

3.8. Estrategias de comercialización 

 

Visión 

Ser para 2020 la empresa de asesoramiento tributario y administrativo más importante 

de la provincia de Tungurahua, ofreciendo servicios de calidad prestado por los mejores 

profesionales, a fin de mejorar la gestión administrativa en todas las organizaciones. 

 

Misión 

Proporcionar asesoramiento tributario que mejore la gestión administrativa en todas las 

empresas, debido al cumplimiento de las normativas legales, mejor manejo de los 

recursos y proponer tácticas más efectivas de interrelación con la sociedad. Los 

procesos técnicos utilizados ofrecen soluciones rápidas en temas tributarios que 

permiten mantener precios cómodos. La satisfacción al cliente  se genera por el 

empoderamiento de colaboradores que trabajan por el desarrollo propio y 

organizacional. El compromiso empresarial es generar utilidades para dueños, y 

colabores, mediante el establecimiento de normativas éticas. 
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Políticas del Servicio 

 

Confianza y Seguridad.- Adm Valorem ofrece tranquilidad porque le transmite 

seguridad y confianza en todas las actividades destinadas a satisfacer las necesidades del 

cliente, que proyecta la imagen corporativa frente a la sociedad. 

 

Calidad en los Servicios.- Todas las asesorías que se brindan son totalmente efectivas y 

permiten a las empresas reducir sus costos por gastos innecesarios que se vienen 

generando. 

 

Responsabilidad.- Los tiempos que Adm Valorem destina a cada actividad están 

perfectamente programados logrando prestar los servicios justo a tiempo. 

 

Empatía.- Se trata de transmitir la predisposición que tiene Adm Valorem para 

satisfacer todas las necesidades del cliente, mediante la cual se establece la perfecta 

comunicación entre las dos partes. 

 

Calidad en la Tangilidad.- Para los clientes que nos visiten en las instalaciones de 

Adm Valorem se cuenta con todas la comodidades en el mobiliario tanto en atención al 

cliente, sala de espera y en sistemas computacionales mediante los cuales el cliente 

percibe la calidad del servicio que se ofrece. 
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Formulación de Estrategias de Comercialización. 

 

Cuadro 6: Matriz PCI 

Matriz de Competencias Internas (PCI) 

Fortalezas  Debilidades 

Buena Promoción de la marca No se cuenta con profesionales 

calificados. 

Adecuada Infraestructura Relaciones Comerciales Inexistentes. 

Experiencia en asesoría Tributaria No existe departamento de Mercadeo 

Diseño de Nuevos Servicios Mala comunicación interna y externa 

Procesos de servicio Preestablecido No se cuenta alianzas estratégicas 

Cumplimiento y responsabilidad en el 

Servicio 

Mala promoción en internet 

Presencia en redes sociales No se cuenta con un sitio web. 

Programas de Responsabilidad Social 

empresarial. 

Poca publicidad en medios de 

comunicación 

Se cuenta con una base datos de 

potenciales clientes 

Empresa poco reconocida en el sector 

comercial 

Elaborado por: Verónica Jurado 



51 
 

Cuadro 7: Matriz POA 

 

MATRIZ DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

Creciente número de contribuyentes en 

el país. 

Incremento en los índices de Riesgo País 

Crédito para emprendedores Excesivo trámite para la constitución de 

una Empresa 

Varias agencias del Servicio de Rentas 

Internas 

Altos índice de Competitividad 

Deficiente Gestión administrativa en 

Micro y Pequeñas Empresas 

Recesión Económica en el País 

Servicios de Marketing Digital 

Gratuitos 

Pocos profesionales de venta y 

promotores 

Sector Comercial insatisfecho por 

asesorías tributarias. 

Altos costos por servicios publicitarios 

Elaborado por: Verónica Jurado 
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Cuadro 8: Matriz FODA 

 

 Oportunidades 

Creciente número de contribuyentes en el 

país. 

Crédito para emprendedores 

Varias agencias del Servicio de Rentas 

Internas 

Deficiente Gestión administrativa en Micro 

y Pequeñas Empresas 

Servicios de Marketing Digital Gratuitos 

Sector Comercial insatisfecho por 

asesorías tributarias. 

Amenazas 

Incremento en los índices de Riesgo 

País 

Excesivo trámite para la constitución 

de una Empresa 

Altos índice de Competitividad 

Recesión Económica en el País 

Pocos profesionales de venta y 

promotores 

Altos costos por servicios 

publicitarios 

Fortalezas 

Buena Promoción de la marca 

Adecuada Infraestructura 

Experiencia en asesoría Tributaria 

Diseño de Nuevos Servicios 

Procesos de servicio Preestablecido 

Cumplimiento y responsabilidad en el 

Servicio 

Presencia en redes sociales 

Programas de Responsabilidad Social 

empresarial. 

Se cuenta con una base datos de 

potenciales clientes 

Estrategias FO 

Promocionar los servicios en las agencias 

del SRI. 

Adecuar la infraestructura para atender a 

un mayor número de clientes. 

Diseñar nuevos Servicios que mejoren la 

gestión administrativa en Empresas. 

Aprovechar los servicios de Marketing 

Digital gratuitos basados en la presencia en 

redes sociales. 

Generar programas RSE para posicionar la 

marca en el sector comercial. 

Realizar visitas al sector comercial de la 

ciudad haciendo uso de la base de datos 

obtenida. 

Estrategias FA 

Contratar el personal capacitado y 

experimentado para reducir el riesgo 

del proyecto. 

Cumplir responsablemente con las 

actividades contratadas por el cliente 

para alcanzar un alto grado de 

competitividad. 

Capacitar continuamente a 

colaboradores de todas las áreas. 

Beneficiarse de Redes Sociales para 

reducir cotos por Publicidad. 

Debilidades 

No se cuenta con profesionales 

calificados. 

Relaciones Comerciales Inexistentes. 

No existe departamento de Mercadeo 

Mala comunicación interna y externa 

No se cuenta alianzas estratégicas 

Mala promoción en internet 

No se cuenta con un sitio web. 

Poca publicidad en medios de 

comunicación 

Empresa poco reconocida en el sector 

comercial 

Estrategias DO 

Capacitar a los asesores para ganar una 

importante participación en el mercado. 

Visitar Servidores públicos que laboren en 

el SRI para que recomienden los servicios 

de “Adm Valorem”. 

Realizar proyectos de marketing digital 

para mejorar la presencia en estos medios. 

Realizar publicidad en programas de radio 

mediante invitaciones a eventos. 

Realizar visitas técnicas a empresas del 

sector comercial de Ambato. 

Estrategias DA 

Establecer buenas relaciones 

comerciales con proveedores. 

Afrontar a la competencia mediante la 

conformación del departamento de 

Marketing. 

Mejorar la comunicación interna de la 

empresa para mantener motivado al 

personal de colaboradores. 

 

Elaborado por: Verónica Jurado 
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Estrategias de producto 

 Contratar profesionales calificados en áreas de administración, contabilidad y 

auditoría que tengan experiencia en asesoría tributaria y de gestión. 

 Promover la marca mediante el establecimiento de relaciones comerciales con 

empresas reconocidas. 

 Diseñar nuevos servicios mediante la conformación del departamento de 

Marketing. 

 Establecer procesos claros de comunicación interna y externa. 

 Disponer de la infraestructura necesaria para prestar un servicio de calidad. 

 Crear una base de datos de clientes actuales y potenciales. 

 

Estrategias de precio 

 Contratar y capacitar vendedores que promuevan los servicios de asesoría 

tributaria para conseguir nuevos clientes. 

 Brindar asesorías gratuitas a fundaciones e instituciones sin fines de lucro. 

 Promover proyectos de responsabilidad social empresarial. 

 

Estrategias de Promoción 

 Mantener constantes reuniones con el departamento de marketing para el 

lanzamiento de nuevas promociones. 

 Crear alianzas con empresas con empresas que dispongan de servicios 

complementarios o que permitan el cumplimiento de los servicios. 

 Organizar eventos online y presenciales en los cuales se trate temas relacionados 

con tributación. 

 Difusión de contenidos en medios electrónicos 
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Estrategias de Plaza 

 Diseñar un sitio web y blog corporativo. 

 Promover los servicios de la marca en el sector comercial de Ambato. 

 Promover los servicios en redes sociales. 

 Dar a conocer la empresa en diferentes medios de comunicación. 
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CAPÍTULO IV. 

Estudio Técnico 

 

El estudio técnico es determinar aspectos generales de funcionamiento y operatividad de 

la empresa donde se establece el proceso para ofrecer el servicio de asesoramiento 

tributario, la demanda potencial insatisfecha, capacidad instalada de la empresa para 

producir servicios, localización, distribución de espacios y equipos, respondiendo de 

esta manera a preguntas de ¿Cómo?, ¿Cuándo? y ¿Dónde?.  (Erossa Martin, 2014) 

 

4.1. Tamaño del emprendimiento. 

 

Es la capacidad que tiene la empresa para producir servicios de asesoramiento tributario 

para que los clientes queden satisfechos, dependiendo de la existencia de insumos como 

es internet y papelería, y herramientas como es el caso del computador. Para conocer el 

tamaño de la empresa tenemos que basarnos en la segmentación de mercado,  6454 

pequeñas empresa, mediante la pregunta de frecuencia de consumo de la encuesta se 

calcula la demanda real de servicios.  (Gomez Caceres, 2011) 

Tabla 11: Demanda potencial Insatisfecha 

Demanda 

empresas 
Periodos Porcentaje 

Demanda 

Servicios 
Porcentaje 

Demanda  

Potencial  

Insatisfecha 

6454 12 veces o 

mas 

59,53 46105 86,97 50145 

  6 veces 22,32 8643     

  3 veces 13,48 2610     

  1 vez 4,65 300     

      57658     

    Elaborado por: Verónica Jurado 

    Fuente: INEC   

 

De las 6454 empresas pequeñas nos da una demanda de servicios 57658 veces que 

requieren asesoramiento tributario, luego tomamos el 86,97% de los posibles 

interesados en trabajar con nuevas empresas, que resultan 50145 demandantes de 

servicios. 



56 
 

 

Factores determinantes del tamaño. 

 

Proceso Técnico.- Con la determinación del proceso a utilizar para brindar asesoría 

tributaria se conoce cuál es la escala de producción requerida por el proyecto que 

generalmente es mínima. Además se establece la distribución de espacios para crear un 

ambiente cómodo para los involucrados en el proceso. 

 

Localización.- En este factor se establece la facilidad de acceso al local comercial, si 

existe el debido suministro de servicios como es agua, luz, teléfono e internet. Para la 

organización empresarial es importante que el servicio de internet sea por cable de fibra 

óptica que permita tener un servicio de calidad que colabore con la productividad. 

 

Financiamiento.- Es la determinación de factores que afectan la inversión del proyecto, 

la capacidad financiera depende en muchas ocasiones del inversionista. Para el presente 

proyecto el financiamiento es afrontado por el propietario a través de una Institución 

Financiera mediante la concesión del Crédito necesario para la implementación del 

proyecto de no ser así se tendrá que recurrir a inversionistas externos. 

 

Tamaño óptimo. 

Tabla 12: Capacidad Instalada 

DPI Porcentaje Capacidad 

Instalada 

Meses # Clientes  

mensuales 

# 

Clientes  

Diarios 

50145 15% 7522 12 627 28 

       Elaborado por: Verónica Jurado 

       Fuente: INEC   

 

En el cuadro se presenta la demanda anual de servicios para el 2017, se considera que la 

empresa está en capacidad de atender al 15%. 
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4.2. Localización. 

 

 a. Macro localización 

País: Ecuador 

Región: Sierra 

Provincia: Tungurahua 

Cantón: Ambato 

 

Gráfico 13: Macro Localización 

 

                      Elaborado por: Verónica Jurado 

                      Fuente: INEC   
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b. Micro localización 

 

 

Tabla 13: Fuerzas Localizaciones 

 

FUERZAS 

LOCALIZACIONALES 

PESO 

PONDERADO 

Calle 

Bolívar  

Av. 

Víctor 

Hugo  

Miñarica 

2  

Disponibilidad de 

Arriendos 

0,09 2 0,18 1 0,09 3 0,27 

Servicios Básicos 0,05 3 0,15 3 0,15 2 0,1 

Demanda de 

servicios 

0,35 3 1,05 3 1,05 3 1,05 

Infraestructura 

Básico 

0,09 3 0,27 2 0,18 2 0,18 

Competencia 0,15 2 0,3 3 0,45 2 0,3 

Permisos de 

Funcionamiento 

0,08 2 0,16 2 0,16 3 0,24 

Impacto Ambiental 0,05 2 0,1 1 0,05 3 0,15 

Precio de Arriendo 0,08 2 0,16 1 0,08 3 0,24 

Seguridad 0,06 3 0,18 3 0,18 2 0,12 

TOTALES 1  2,55  2,39  2,65 

Elaborado por: Verónica Jurado 

Fuente: Google 

 

En base a la matriz de fuerzas localizacionales donde se desarrollan aspectos 

fundamentales a la hora de elegir la ubicación del proyecto se toma la decisión 

favorable para el sector de Miñarica 2, descrito de la siguiente manera: 

 

Ciudad: Ambato 

Calles: Óscar Efrén Reyes y Manuel Garcés 

Código Postal: EC180103 

Coordenadas: latitud: -1.2628904, longitud: -78.631945 
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Gráfico 14: Micro Localización 

 

Elaborado por: Verónica Jurado 

Fuente: Google Maps 

 

4.3. Ingeniería de Proyecto. 

 

Producto – proceso 

1. Prospección de potenciales Clientes. 

2. Visita a potenciales Clientes. 

3. Generación de pedidos. 

4. Llegada del cliente a las oficinas administrativas 

5. Formulación de preguntas 

6. Es atendido por el asesor tributario quien se encarga de detectar sus necesidades 

y le remite las diferentes soluciones. 

7. El cliente revisa toda la información obtenida y toma la decisión, si la decisión 

es positiva el proceso continúa y en caso de ser negativa el cliente se marcha. 

8. El cliente elige si desea acceder a otro tipo de trámite o asesoría. 

9. El Asesor emita la factura por la prestación del servicio y el cliente cancela. 

10. El cliente se marcha 
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Balance de Materiales  

 

Gráfico 15: Diagrama de Flujo 
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Realizado por Verónica Jurado 
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Tabla 14: Características de Insumos 

 

INSUMOS 

DESCRIPCION 
CONSUMO 

ANUAL 
MEDIDA 

Internet 12 1024 KBPS 

Papel A4 15 Resmas 

MATERIALES INDIRECTOS 

Servicios Básicos 12 KW/h, cm3 

Papel Higiénico Inst. 18 Rollos 

Facturero 7 Libretines 

Jabón Liquido 12 mlt (750) 

Desinfectante 12 Galón 

Trapeador 3 Unidad 

Escoba 3 Unidad 

Arriendo 12 Contrato 

Franela 6 Metro 

                                Elaborado por: Verónica Jurado 

 

Período operacional estimado de la planta 

 

Tabla 15: Periodo Operacional de la Planta 

 

Año 
Demanda 

empresas 

Crecimiento 

Económico 

Demanda 

Servicios 
DPI 

2017 6454 0,40% 57658 50145 

2018 6480  57889 50346 

2019 6506  58120 50547 

2020 6532  58353 50749 

2021 6558  58586 50952 

                Elaborado por: Verónica Jurado 
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Gráfico 16: Periodo Estimado de la Planta 

 

 

            Elaborado por: Verónica Jurado 

 

El proyecto tiene un periodo operacional de cinco años, proyectado con un índice de 

crecimiento económico ecuatoriano 0,40% y aceptación 86,97% para obtener una 

Demanda Potencial Insatisfecha. 

 

Capacidad de producción 

 

Tabla 16: Capacidad Instalada 

 

Año DPI 
Capacidad 

Instalada 

# 

Clientes  

Diarios 

Precio 

2017 50145 7522 28 8,93 

2018 50346 10069 38 9,21 

2019 50547 12637 48 9,49 

2020 50749 15225 58 9,78 

2021 50952 17833 68 10,09 

                                  Elaborado por: Verónica Jurado 
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Gráfico 17: Capacidad Instalada de la Planta 

 

 

            Elaborado por: Verónica Jurado 

 

La empresa está en capacidad de servir al 15% de la DPI, que   representa  a   7522 

clientes al año, 28 clientes diarios. El crecimiento empresarial es de 5% de con relación 

al año anterior y el precio se considera  la inflación 3,09%. 
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Distribución de maquinarias y equipos (Lay-out) 

Gráfico 18: Distribución de Espacios 

 

            Realizado por Verónica Jurado
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CAPÍTULO V.  

Estudio Organizacional 

 

5.1. Aspectos generales 

 

Estudio Organizacional es el establecimiento de la estructura organizativa de la empresa 

donde se determina los niveles jerárquicos y responsabilidades de cada colaborador. La 

empresa a constituirse es de tipo individual de un solo propietario sin que por este 

motivo exista la apertura de acceso para socios que vengan a contribuir con ideas 

innovadoras para el crecimiento organizacional. 

 

En la empresa existen diferentes niveles organizacionales que cuentan con sus propios 

objetivos estratégicamente definidos basados en información oportuna y confiable sobre 

los diferentes aspectos del mercado. Por lo tanto es necesario que exista coordinación 

entre los diferentes niveles empresariales para la consecución de objetivos, a través de 

un liderazgo integrador y correcta gestión administrativa.  (Robles Francia, 2015). 

 

5.2. Diseño Organizacional 

 

Para  (Richard L, 2011) el diseño organizacional, “es el arte de organizar el trabajo y 

crear mecanismos de coordinación que faciliten la implementación de la estrategia, el 

flujo de Procesos y el relacionamiento entre las personas y la organización, con el fin 

de lograr productividad y competitividad. El gran reto del diseño organizacional, es la 

construcción de una estructura y puestos de trabajo, flexibles, sencillos alineados con 

estrategia, los procesos, la cultura y el nivel de evolución de la organización, con el fin 

lograr los resultados y la productividad mediante la organización del trabajo y la 

distribución adecuada de las cargas laborales”. 
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El presente proyecto de emprendimiento cuenta con tres niveles jerárquicos que intentan 

cumplir con los deseos de la máxima autoridad como lo es el cliente, debido a que 

satisfacer clientes crea solidez empresarial, colaborando de esta manera con el 

crecimiento económico de Ecuador y todas sus integrantes en la sociedad. 

 

Nivel Ejecutivo.- Gerente. 

Nivel Auxiliar.- Administrativo (Secretaria, Contadora). 

Nivel Operativo.- Asesores Tributarios 

 

5.3. Estructura Organizativa 

 

Gráfico 19: Organigrama Estructural 
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       Realizado por Verónica Jurado 
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5.4. Estructura Funcional 

 

Gráfico 20: Organigrama Funcional 

 

GERENCIA

Planeamiento, Organización, 

Dirección, Control, Evaluación 

de las operaciones de la 

empresa 

SECRETARIA

Organizar, administrar, y 

controlar los documentos de 

la empresa.

JEFE FINANCIERO

Las aperturas de los libros de 

contabilidad.

Establecimiento del sistema de 

contabilidad. 

Estudios de estados 

financieros y sus análisis.

JEFE MERCADEO

Sostener   la responsabilidad 

de la empresa,  a elaborar 

métodos eficientes en el 

manejo y coordinación de los 

sistemas de venta. 

ASESORES TRIBUTARIOS

Atender a clientes y dar 

solucione eficaz a sus 

inquietudes en temas de 

tributación y normativa legal de 

la constitución de la empresa

 

               Realizado por Verónica Jurado 

 

 

5.5. – Descripción de Funciones. 

 

GERENTE 

Desarrollar estrategias para la consecución del éxito empresarial en asesoría tributaria. 

Plantear y promover los objetivos institucionales. 

Formar ambientes para el crecimiento empresarial e individual de cada una de las 

personas que integran una organización. 

Establecer las necesidades de personal y contratar personas competentes que puedan 

potenciar sus capacidades. 
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Realizar comparativos de los resultados reales con los proyectados en la planificación 

del proyecto 

Negociar con clientes internos, externos, proveedores y socios estratégicos. 

Tomar decisiones para el lanzamiento de nuevos servicios y sucursales de la empresa. 

Autorizar pagos y contratos que realiza la empresa. 

Actuar como representante legal de la empresa en todos los asuntos comerciales. 

Coordina las diferentes actividades entre los departamentos o áreas. 

Ejerce autoridad funcional sobre el resto de cargos ejecutivos, administrativos y 

operacionales de la organización.  

 

SECRETARIA 

Archivar documentos relacionados con las actividades comerciales de la empresa, 

Es el contacto inicial del cliente con la empresa. 

Recibe dinero proveniente de la venta de servicios. 

Llevar la agenda de actividades de la gerencia. 

Contestar las llamadas telefónicas o mensajes de Facebook, Whatsap, Correos. 

Elaborar contratos de servicios. 

Coordinar la atención a clientes mediante el direccionamiento al asesor tributario. 

Lleva el control de permisos y vacaciones. 

 

CONTADOR 

Recepción de documentos  y comprobantes de compra-venta 

Mantener el archivo de proveedores. 

Coordinar el pago a proveedores, fechas de vencimiento y valores de pago. 
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Se encarga de hacer que las facturas sean autorizadas por las gerencias cuando se debe 

realizar una compra. 

Realizar informes contables de las actividades comerciales de la empresa. 

 

VENDEDOR 

Elaborar listado de potenciales clientes a visitar. 

Diseñar estrategias de venta y promoción de servicios. 

Realizar aperturas de nuevos mercados. 

Es responsable directo de los ingresos mensuales de la empresa. 

Realizar publicidad en diferentes medios  de comunicación. 

Realizar cotizaciones para los clientes. 

Estar pendiente de las relaciones públicas de la empresa. 

 

ASESORES 

Atender a inquietudes de clientes. 

Dar soluciones a problemas tributarios 

Diseñar estrategias para mejorar la actividad tributaria. 

Mantenerse informado de las variaciones en normativa tributaria. 

Realizar informes de la gestión con clientes. 
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CAPÍTULO VI.  

Estudio Financiero 

6.1. Inversiones en activos fijos tangibles 

 

Los activos fijos tangibles en “Adm Valorem” son todas las compras que se realiza para 

el uso diario del personal para el desarrollo normal de los servicios, los mismos que 

podemos tocar y ver físicamente.  (Harggadon Bernard, 2012). 

Tabla 17: Activos Tangibles 

 

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES 

CANT DECRIPCIÓN PRECIO % TOTAL AÑOS 

DEPREC. 

VALOR 

RESIDUAL 

DEPREC. 

ANUAL 

DEPREC. 

MENSUAL 

2 Portátiles 400 9,17 800 5 100 140,00 11,67 

4 Computador 800 36,7

0 

3200 3 100 1033,33 86,11 

1 Impresora 

Multifunción 

350 4,01 350 3 50 100,00 8,33 

3 Teléfonos 50 1,72 150 3 5 48,33 4,03 

6 Escritorios 250 17,2

0 

1500 10 75 142,50 11,88 

6 Silla 

giratorias 

70 4,82 420 10 21 39,90 3,33 

1 Adecuacion 2000 22,9

4 

2000 10 100 190,00 15,83 

15 Sillas 

Estáticas 

20 3,44 300 10 20 28,00 2,33 

TOTAL 8720 CARGO 

DEPRECIACIÓN 

1722,07   

Realizado por Verónica Jurado 

 



71 
 

Las inversiones en activos fijos alcanzan una suma de 8720 dólares, con una 

depreciación anual de 1722,07 dólares. 

 

6.2. Inversiones en activos fijos intangibles 

 

Los activos fijos intangibles son aquellos que carecen de presencia física por lo tanto no 

se los puede tocar pero que sin embargo forma parte del conjunto de inversiones en un 

proyecto de emprendimiento, pero a diferencia de lo activos tangibles tienen la 

característica de generar beneficios económicos futuros.  (Moreno Fernández, 2013) 

Tabla 18: Activos Intangibles 

 

 
CANT DECRIPCIÓN PRECIO 

 
TOTAL 

AÑOS 

DEPREC. 

VALOR 

RESIDUAL 

DEPRECIA. 

ANUAL 

DEPRECIA. 

MENSUAL 

ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES 

1 Constitución 

de la Empresa 

400  400 5 80 80 6,67 

1 Gastos 

Legales 

600  600 5 120 120 10,00 

TOTAL 1000 CARGO 

AMORTIZACIÓN 

200   

Realizado por Verónica Jurado 

 

La inversión total en activos fijos intangibles alcanzan un valor de 1000 dólares, que 

divididos para los cinco años de duración del proyecto nos da una amortización de 200 

dólares. 

 

6.3. Inversiones en activos circulantes o capital de trabajo 

 

INVENTARIOS 

 

Es el  registro de los bienes con los que cuenta la empresa normalmente se lo 

anualmente pero según las actividades de cada empresa se pueden realizar diariamente. 



72 
 

También se puede decir que es la constatación física de los mismos a fin de conocer lo 

utilizado y lo que se mantienen en su lugar de origen.  (Norman & Frazier, 2010) 

 

INVENTARIOS =                INSUMOS     

         12 MESES 

INVENTARIOS  =              652,5 

                                               12 

INVENTARIOS =  $ 54,38 

 

 

CUENTAS POR COBRAR 

 

Cuentas por cobrar =  Ventas o Ingresos Brutos    X  Periodo promedio de recuperación 

   Año real o año comercial     

Cuentas por cobrar  =     67173,21         X 30 

             360 

Cuentas por cobrar =  $ 5597,77 

 

Los plazos de crédito son a 15 30 y 45 días como máximo 

PPR= (15+30+45)/3= 30 días 

 

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE= Caja Bancos + Inventario + Cuentas por cobrar 

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE= 300 + 54,38 + 5597,77 

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE= 5952,14 
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PASIVO CIRCULANTE 

Tasa Circulante =    Activo Circulante 

          Pasivo Circulante 

                  

                 2.5  =        5952,14 

               Pasivo Circulante 

 

Pasivo Circulante =         5952,14  

                                 2.5 

Pasivo Circulante = $ 2380,86 

 

CAPITAL DE TRABAJO 

 

Es la capacidad financiera que tiene la empresa para continuar con sus actividades en un 

corto plazo, donde la principal fuente de ingresos para este rubro es las ventas.  

(Fernandez Espinoza, 2015). 

 

CAPITAL DE TRABAJO = Activo Circulante – Pasivo Circulante 

                                      = 5952,14 – 2380,86 

         = $ 3571,29 

 

6.4. Resumen de las Inversiones. 

 

El resumen de las inversiones se trata del detalle de la inversiones en activo fijo 

tangible, intangible y capital de trabajo, que dan como resultado la inversión inicial que 

se tiene que realizar en el proyecto para el inicio mismo de las actividades.  (Coss Bu, 

2010). 
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Tabla 19: Inversión Inicial 

INVERSIÓN INICIAL 

Activos Tangibles 8720 

Activos Intangibles 1000 

Capital de Trabajo 3571,29 

Total 13291,29 

                                  Realizado por Verónica Jurado 

 

La inversión inicial alcanza un monto de 13291,29 dólares. 

 

6.5. Financiamiento. 

 

Son los recursos económicos que necesita la empresa para el inicio de sus actividades, 

comúnmente se lo conoce como crédito y que lo realiza una institución financiera 

aunque de igual manera el emprendimiento puede tener acceso de personas interesadas 

en el proyecto tomando el papel de inversionistas.  (Nelsón Gutierrez, 2014). 

 

Tabla 20: Financiamiento 

FINANCIAMIENTO 

Activos Tangibles 8720 

Activos Intangibles 1000 

Capital de Trabajo 3571,29 

Total 13291,29 

Tasa de Interés 15% 

Total Financiamiento 17512,20 

Gastos Financieros 4220,91 

                                 Realizado por Verónica Jurado 

 

El monto total a financiar es de 13291,29 dólares que se trata de la inversión inicial del 

proyecto accediendo a un crédito comercial sin base otorgado al 15% de interés 

tendremos que pagar una 4220,91 dólares por el concepto de préstamo. 
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6.6. Plan de Inversiones. 

 

Tabla 21: Plan de Inversiones 

GASTOS OPERATIVOS 

N

° 

DESCRIPCION CONSUMO 

ANUAL 

MEDIDA PRECIO 

UNITARIO 

PRECIO 

TOTAL 

1 Internet 12 1024 KBPS 50 600 

2 Papel A4 15 Resmas 3,5 52,5 

TOTAL 652,5 

      

MANO DE OBRA DIRECTA 

1 Asesores 36 Operario 500 18000 

2 Auxiliar Técnico 0 Operario 500 0 

TOTAL 18000 

      

GASTOS ADMINISTRATIVOS 

1 Gerente 12 Administrativo 650 7800 

2 Vendedor 12 Administrativo 550 6600 

3 Secretaria 12 Administrativo 550 6600 

4 Publicidad 12 Administrativo 500 6000 

TOTAL 27000 

      

Materiales y suministro de Oficina 

1 Servicios Básicos 12 KW/h, cm3 70 840 

2 Papel Higiénico Inst. 18 Rollos 2,7 48,6 

3 Facturero 7 Libretines 7 49 

4 Jabón Liquido 12 mlt (750) 2 24 

5 Desinfectante 12 Galón 3,5 42 

6 Trapeador 3 Unidad 2,25 6,75 

7 Escoba 3 Unidad 1,75 5,25 

8 Arriendo 12 Contrato 250 3000 

9 Franela 6 Metro 0,6 3,6 

TOTAL 4019,2 

      

COSTO DE VENTAS 

1 Comisión por Ventas 400   5 2000 

2 Publicidad 0   500 0 

TOTAL 2000 

Realizado por Verónica Jurado 
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6.7. Presupuesto de Gastos e Ingresos 

 

 6.7.1. Situación Financiera Actual 

 

Tabla 22: Balance General 

 

ACTIVO PASIVO 

CORRIENTE   CORRIENTE   

Disponible  4812,83 Corto Plazo  2380,86 

Caja y Bancos 4812,83  Cuentas por 

pagar 

2380,86  

      

Exigible  750,00 Largo Plazo  13291,29 

Publicidad Pre 

pagada 

500,00  Préstamo 

Bancario 

13291,29  

Arriendo Pre 

pagado 

250,00     

      

Realizable  389,31 Total Pasivos  15672,14 

Inventario 54,38     

Suministros de 

Oficina 

334,93     

      

FIJO   Patrimonio   

Tangible  8720 Capital 0,00  

Portátiles 800     

Computadores 3200     

Impresora 

Multifunción 

350     

Teléfonos 150     

Escritorios 1500     

Silla giratorias 420     

Adecuaciones 2000     

Sillas Estáticas 300     

      

Intangible  1000    

Constitución de la 

Empresa 

400     

Gastos Legales 600     

TOTAL ACTIVO  15672,14 TOTAL PAS.+PATRIM. 15672,14 

Realizado por Verónica Jurado 
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6.7.3. Presupuesto de Ingresos 

 

Tabla 23: Presupuesto de Ingresos 

 

Año DPI 

Real 

Precio Ingresos Ingresos 

mensuales 

Ingresos 

Diarios 

2017 7522 8,93 67173,21 5597,77 254,44 

2018 10069 9,21 92694,58 7724,55 351,12 

2019 12637 9,49 119930,19 9994,18 454,28 

2020 15225 9,78 148956,13 12413,01 564,23 

2021 17833 10,09 179863,08 14988,59 681,30 

          Realizado por Verónica Jurado 

 

Gráfico 21: Proyección de Ingresos 

 

 

         Realizado por Verónica Jurado 
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6.7.4. Estado de resultados proyectados 

 

Tabla 24: Estado de Resultados Proyectado 

 

ESTADO DE RESULTADOS 

Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos 67173,21 92694,58 119930,19 148956,13 179863,08 

Gastos Operativos 18652,50 21094,11 23855,33 26977,99 30509,41 

Utilidad Marginal 48520,71 71600,47 96074,86 121978,14 149353,67 

Gastos Administrativos 31019,20 35079,61 39671,53 44864,54 50737,31 

Gastos Financieros 844,18 844,18 844,18 844,18 844,18 

Gastos de Venta 2000,00 2261,80 2557,87 2892,69 3271,35 

Utilidad antes de Imp. 14657,33 33414,87 53001,27 73376,72 94500,83 

Impuesto a la Renta 22% 3224,61 7351,27 11660,28 16142,88 20790,18 

Utilidad después IMP. 11432,72 26063,60 41340,99 57233,84 73710,65 

RUT 15% 1714,91 3909,54 6201,15 8585,08 11056,60 

Utilidad Neta 9717,81 22154,06 35139,84 48648,76 62654,05 

Realizado por Verónica Jurado 

 

La tabla 25 muestra la proyección de resultados durante los próximos 5 años tiempo de 

duración del proyecto, es así que la proyección de ingresos se realiza con el índice 

inflacionario de 3,09% presentado hasta septiembre de 2016, los gastos y costos en 

cambio se proyectaron mediante el índice de crecimiento organizacional propuesto para 

cada año. 
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6.7.5. Flujo de Caja. 

 

Tabla 25: Flujo de Caja 

 

FLUJO DE CAJA 

Detalle Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos 67173,21 92694,58 119930,19 148956,13 179863,08 

Gastos Operativos 18652,50 21094,11 23855,33 26977,99 30509,41 

Utilidad Marginal 48520,71 71600,47 96074,86 121978,14 149353,67 

Gastos Administrativos 31019,20 35079,61 39671,53 44864,54 50737,31 

Gastos Financieros 844,18 844,18 844,18 844,18 844,18 

Gastos de Venta 2000,00 2261,80 2557,87 2892,69 3271,35 

Utilidad antes de Imp. 14657,33 33414,87 53001,27 73376,72 94500,83 

Impuesto a la Renta 22% 3224,61 7351,27 11660,28 16142,88 20790,18 

Utilidad después IMP. 11432,72 26063,60 41340,99 57233,84 73710,65 

RUT 1714,91 3909,54 6201,15 8585,08 11056,60 

Utilidad Neta 9717,81 22154,06 35139,84 48648,76 62654,05 

Cargo Depreciación y 

Amortización 

1922,07 1922,07 1922,07 1922,07 1922,07 

Pago Principales 2658,26 2658,26 2658,26 2658,26 2658,26 

Flujo Neto de Efectivo 8981,62 21417,87 34403,65 47912,57 61917,86 

Elaborado por Verónica Jurado 
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6.7.2. Situación financiera proyectada 

 

Tabla 26: Balance General Proyectado 

 

ACTIVO PASIVO 

CORRIENTE   CORRIENTE   

Disponible  9761,59 Corto Plazo  4095,76 

Caja 300,00  Cuentas por Pagar 2380,86  

Bancos 9461,59  Util. Por Pagar 1714,91  

      

Exigible  6097,77    

Cuentas por Cobrar 5597,77     

Publicidad prepagada 500     

Realizable  389,31    

Inventario 54,375  Largo Plazo  10633,03 

Suministros de Oficina 334,93  Préstamo 

Bancario 

13291,29  

FIJO   Prest. Banc. 

Pagado 

2658,26  

Tangible  6997,93    

Portátiles 800     

   -Dep. Acumulada Port. 140,00  Total Pasivo Corriente 14728,79 

Computadores 3200     

   -Dep. Acumulada Comp. 1033,33     

Impresora Multifunción 350  Patrimonio  9717,81 

   -Dep. Acumulada 

Impres. 

100,00  Capital 9717,81  

Teléfonos 150     

   -Dep. Acumulada Telef. 48,33     

Escritorios 1500     

   -Dep. Acumulada Escrit. 142,50     

Sillas giratorias 420     
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   -Dep. Acumulada S. 

Girat. 

39,90     

Adecuaciones 2000     

   -Dep. Acumulada Adec. 190,00     

Sillas Estáticas 300     

   -Dep. Acumulada S. 

Estat. 

28,00     

      

Intangible  1200    

Constitución de la 

Empresa 

400     

   +Amortización Const. 

Emp. 

80     

Gastos Legales 600     

   +Amortización Gast. 

Leg. 

120     

TOTAL ACTIVO  24446,60 TOTAL PAS.+PATRIM. 24446,60 

Realizado por Verónica Jurado 

  

6.8. Punto de equilibrio. 

 

PE = Costo Fijo / (1 – Costos variables / Ventas) 

PE =31863,38 / (1 – 20652,50 / 67173,21) 

PE = 31863,38/ (1 – 0,307451) 

PE = 31863,38 / (0,692548) 

PE = 46008,88 Dólares durante el primer año 

PE=46008,88/12=3834,07 dólares mensuales durante el primer año. 

 

6.9. Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluación de 

proyectos. 

 



82 
 

La tasa de descuento o tasa mínima de retorno TMAR es aquella que designa un cierto 

número de oportunidades que genera el retorno siempre y cuando participe con un 

monto de dinero, se calcula tomando en cuenta las principales fuentes de capital y 

factores que lo afectan el mismo como el riesgo país e Inflación.  (Lelan & TARQUIN, 

2014). 

 

TMAR1 = i + f    TMAR2 = i + f 

TMAR1 = 0,083+ 0, 0309              TMAR2 = 0,083 + 0,0618 

TMAR1 = 0,1139 

TMAR1 = 11,39%               TMAR2 = 0,1448 

                                                                       TMAR2 = 14,48% 

 

Análisis e interpretación 

 

Adm Valorem ofrece un TMAR del 91,32% tomando en cuenta que el proyecto es 

totalmente financiado por un crédito otorgado por una Institución Financiera. 

 

6.10. Valor presente neto o valor actual neto (VAN) 

 

Es la actualización de los pagos y cobros futuros que se encuentran representados en el 

flujo neto de efectivo y que validan resultados en unidades monetarias, es importante 

para hacer un análisis de las inversiones en activos fijos, por lo tanto si el valor 

resultante es cero el proyecto es rentable.  (Roca Florencia, 2011) 
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VALOR ANUAL NETO2 (VAN2): 

 

 

 

 

 

 

 

Análisis e interpretación 

EL VAN es de  USD 104154,25 lo que es una cifra positiva lo que producirá ganancias 

por encima de la rentabilidad exigida. El proyecto es viable. 
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6.11. Indicadores Financieros 

 

Tabla 27: Indicadores Financieros 

 

INDICE FORMULA Adm Valoren PORCENTAJE  

(OPTIMO) 

ANALISIS 

INDICE CORRIENTE AC/PC 2,5 2,5 Se puede acceder a crédito 

PRUEBA ACIDA AC-INV/PC 3,95 1,0 Respaldo para créditos 

ROTACION  DE CXC VENTAS ANUALES /CXC 12 VECES 8 VECES Los cobros se hacen con puntualidad 

PROMEDIO COBRANZAS 365/ROTACION DE CXC 30,42 DIAS 45 DIAS Existe valor agregado para clientes 

ROTACION ACTIVOS FIJOS VENTAS/ACTIVOS FIJOS 7,70  VECES 5 VECES Las ventas están en relación de 1 a 7  

ROTACION ACTIVOS TOTAL. VENTAS/ ACTIVOS TOTALES  2,74 VECES 2 VECES Excede la rotación optima de activos 

ENDEUDAMIENTO PT/AT 0,39% 40% La empresa no cuenta con deudas 

considerables 

MARGEN NETO DE UTILIDAD U.N.D.I./VENTAS 0,14% 6 A 7% El margen de utilidad no es el óptimo se 

debe revisar los gastos generados 

RENDIMIENTO  CAPITAL 

SOCIAL 

U.N.D.I./C.S 1% 8% El volumen de ventas es muy bajo  

      Realizado por Verónica Jurado 
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6.12. Tasa beneficio – costo 

 

Es aquella que mide el beneficio empresarial con relación a los costos para determinar 

la rentabilidad, no se utiliza únicamente para nuevas empresas sino también para el 

desarrollo de nuevos productos, procesos o la adquisición de nueva maquinaria, por lo 

tanto se lo considera razonable cuando es mayor a 1.  (Ucañán Leyton, 2015) 

 

 

 

 

 

Análisis e interpretación 

Por cada dólar que costó el proyecto se tiene el beneficio de 1,28 veces de dólar, por lo 

descrito anteriormente el resultado es aceptable. 

 

6.13. Periodo de recuperación de la inversión. 

 

Es la determinación del tiempo en que se recupera la inversión inicial, pues sirve como 

una herramienta para eliminar la incertidumbre y se lo realiza mediante la sumatoria de 

resultados obtenidos del flujo de caja proyectada.  (Gava, Ropero, Serna, & Ubierna, 

2011).  

 

 

 



86 
 

 

 

 

 

1 año 

0,902*12=10,9425 

10 meses 

0.9425*30=28,28 

28 días 

Análisis e Interpretación 

La inversión inicial del proyecto se recuperara en 1 año, 10 meses y 28 días. 

 

6.14. Tasa interna de retorno. 

 

Se trata de la media geométrica de los rendimientos futuros esperados por la inversión 

realizada, mediante esta herramienta se acepta o se rechaza el proyecto. Se trata del 

saldo no recuperado de la inversión que genera interés sin importar el momento en el 

que se encuentra el proyecto.  (Lopez Dumrauf, 2012). 

 

 

 

 

 

 

TIR ≥ 0 

TIR ≥ Tmar 
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40,80% ≥ 11,39% 

 

Análisis e Interpretación 

 

El TIR de 40,80% es el porcentaje de retorno de inversión al cabo de los 5 años de vida 

del proyecto  ya que este debe ser siempre  mayor que el de la Tmar, es decir representa 

una inversión más rentable para los accionistas que invertirán en el proyecto. 
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6.15. Análisis de sensibilidad. 

 

Tabla 28: Análisis de Sensibilidad 

 

ANALISIS DE SENSIBILIDAD 

Cuentas Real Optimista Pesimista 

Ingresos 67173,21 73890,53 60455,889 

Costos de 

Producción 

18652,5 16787,25 20517,75 

Costos 

Administrativos 

31019,2 27917,28 34121,12 

Costos de Venta 2000 1800,00 2200 

Costos Financieros 844,18 759,76 928,60119 

Inversión 13291,29 11962,16 14620,41405 

VAN 104154,25 149615,56 82767,84 

R. Costo/Beneficio 1,28 1,56 1,05 

TIR 0,40803086 0,4308 0,3812 

Pri 1 año, 10 

meses, 28 

días 

1 año, 3 

meses, 3 

días 

2 años, 5 

meses, 

21días 

                   Realizado por Verónica Jurado 
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CAPÍTULO VII.  

Conclusiones y Recomendaciones 

7.1. Conclusiones 

 

En el sector comercial de Ambato existen varias industrias a las cuales se puede dirigir 

los servicios de asesoría tributaria, sin dejar de lado a contribuyentes que generan 

ingresos por actividades técnicas o asesoramiento profesional de actividades específicas 

que no poseen local comercial pero que requieren llevar un control tributario dirigido a 

evitar multas económicas. 

 

La competencia ofrece servicios que aún no llegan a satisfacer a clientes por lo tanto 

están predispuestos a buscar nuevas empresas que brinden asesoramiento en temas 

tributarios, que dispongan de varios sistemas para cancelar sus obligaciones de contado 

o a través de un crédito generado directamente por la empresa de sus elección. 

 

Los medios de comunicación por los cuales se debe dar a conocer una empresa es el 

internet a través de redes sociales, call center, visitas a potenciales clientes. Estos 

medios es el punto de partida para que cualquier empresa pueda a conocer los servicios 

que ofrece sin que se genere altos costos generados por estos rubros, pero son efectivos 

en una  fase introductoria de una empresa. 

 

La misión y visión empresarial define claramente las actividades de la empresa y lo que 

busca alcanzar en un lapso determinado de tiempo, siguiendo las normativas legales 

preocupados por aspectos de responsabilidad social empresarial y la preocupación 

permanente por la superación y bienestar de colabores. 

 



90 
 

La localización de la empresa se realizó mediante un estudio de fuerzas localizacionales 

mediante los cuales se determinó el lugar óptimo para el proyecto tomando en cuenta el 

aspecto económico presupuestado para cada rubro, dotación de servicios básicos y la 

facilidad de acceso tomando en cuenta la deficiente movilidad de la ciudad. 

 

El proceso para prestar el servicio está diseñado de manera técnica para que no existan 

confusiones a la hora de atender clientes. Cada colaborador tiene redactado sus 

principales actividades a desarrollar durante la jornada laboral así como quien tiene 

cierto nivel de autoridad para hacer peticiones que no constaren en sus actividades. 

 

El presupuesto destinado para activos fijos de la empresa toma en cuenta equipos 

técnicos de nivel intermedio que permiten que cada colaborador desarrolle con total 

normalidad sus actividades sin ningún tipo de contratiempo y por el contrario se pueda 

alcanzar muy buenos índices de productividad en la prestación de servicios. 

 

El financiamiento total de la empresa será a través del sistema financiero de Ambato a 

través de un cerdito comercial sin encaje, otorgado en mayores índices por las 

Cooperativas de Ahorro y Crédito. 

 

El periodo de recuperación del proyecto no supera los dos años, sin embargo a empresa 

reflejaría utilidades desde el primer año de su creación, proyectando un crecimiento 

productivo de 15% anual, para atender a más personas naturales o jurídicas que 

permitan incrementar la rentabilidad de la organización. 
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7.2. Recomendaciones 

 

Se recomienda dirigir sus productos a empresas por sectores, se puede iniciar el mes por 

micro emprendimientos para continuar la siguiente por pequeñas empresas, para luego 

atender a medianas empresas y terminar el mes con atrayendo a grandes empresas a 

contratar los servicios de asesoría tributaria, por lo tanto se debe capacitar al personal 

sobre las características tributarias de cada sector. 

 

Empoderar a empleados y colaboradores es de vital importancia para generar 

satisfacción en clientes, la motivación interna permite crear ambiente de trabajos 

confortables donde el don de servicio es la imagen corporativa que proyecta la empresa 

en la sociedad. Por otro lado mantenerse atento a las actividades de la competencia 

permite adelantarse o igualar las condiciones competitivas en el mercado y generar 

muchos más recursos que permitan incrementar la rentabilidad empresarial. 

 

Es importante interactuar con los clientes o con las personas responsables de contratar 

servicios, enviar saludos comerciales, hacer publicaciones de las actividades que esta 

desarrollando la empresa crea confianza en clientes generando una imagen de seriedad, 

responsabilidad y experiencia ante las diferentes situaciones que se puedan presentar en 

cumplimiento de las obligaciones tributarias. 

 

Se necesita determinar políticas de responsabilidad social empresarial hacia 

colaboradores, y la sociedad en general como parte de la imagen que proyecta la 

empresa, además se puede establecer programas de colaboración dirigido a personas 

más necesitadas de Ecuador. 

 

Actualizar la estructura empresarial es primordial para mantener el buen ambiente 

laboral. El manual de funciones no es rígido y se puede modificar según las actividades 

reales de colaboradores teniendo siempre en cuenta el cumplimiento de objetivos, 

mediante la satisfacción de clientes. 
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El control de Indicadores Financieros permite lograr eficiencia en el manejo de recursos 

de la empresa, realizar inversiones que puedan mejorar la prestación de servicios, 

incrementar el tamaño de la empresa para atender a un mayor número de clientes  en su 

defecto lanzar nuevos servicios relacionados con las actividades empresariales. 

 

La renovación de activos fijos debe realizarse de manera oportuna para evitar problemas 

operativos de la empresa y malestar de clientes generados por el inadecuado ambiente y 

la incomodidad existente. 

 

Renovar constantemente las estrategias de venta y comercialización permite 

incrementar las ventas y rentabilidad empresarial. El valor agregado puede ser el 

seguimiento a clientes como medida de los niveles de satisfacción por prestación de 

servicios ofrecidos a clientes para diferentes sectores empresariales.  
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