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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion es un plan de negocios para la
implementacion de mejoras en la empresa BP CORP en la ciudad de Cuenca,
cuya actividad es brindar los servicios especializados y personalizados en las
dreas: Contable, Tributaria, Administrativa, Marketing, Andlisis Empresarial y

Declaracion de Impuestos, segun los requerimientos de los clientes.

Mediante la aplicacion de conocimientos adquiridos y matrices se desarrolld la
descripcion de la empresa y la planificacion estratégica. Luego se realizd el
estudio de mercado aplicado a las empresas afiliadas a la CAPIA y la Cdmara
de Comercio y determinar la demanda de los servicios antes mencionados.
Ademds se realizé una etapa de comercializacion planteando estrategias para

poder llegar de mejor manera a nuestros posibles consumidores.

Finalmente se ejecutd un andlisis econdmico — financiero y se propuso un plan
de mejoras, con lo que concluyé que el proyecto es rentable dando a sus

inversionistas una utilidad mayor a la esperada.



ABSTRACT

The present research work is a business plan to implement improvements in BP
CORP Company of the city of Cuenca, which provides specialized and
personalized services in the following areas: Accounting, Tribute, Administration,
Marketing, Enterprise Analysis and Tax Statement; according to the client's

requirements.

A strategic plan was developed through the application of theoretical
information and the creation of a matrix describing the company. Then, a
market study of the companies subscribed to CAPIA and the Chamber of
Commerce took place. Also, the demand for the previously mentioned services
was determined. Additionally, a commercializing phase with different strategies

took place in order to approach possible consumers in a better way.

Finally, a economic-financial analysis was carried out and an improvement plan
was proposed. The conclusion was that the project was beneficial and it

provided the investors with a higher profitability than expected.

@/&w «FZC@S
Transla Y,

Diana Lee Rodas
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INTRODUCION

Las empresas de hoy en dia estdn expuestas a varios cambios, tanto internos
como externos, es por eso que disponer de un plan de negocios bien
estructurado constituye un instrumento fundamental en el desarrollo de las

organizaciones.

El propdsito de esta tesis es realizar un plan de negocios para implementar
mejoras en la empresa “BP. CORP"”, el mismo que nos ayudard a encontrar
falencias que danen la integridad de la misma; nos orientard a fomar medidas

de conftrol para enfrentar cualquier tipo de amenazas.

La empresa BP. CORP. Se dedica a la prestacion de servicios en el drea
contable, financiera, marketing, segun los requerimientos de las personas

naturales o juridicas que necesiten de nuestro producto.

El mercado que se analizard serdn las empresas afiliadas a la CAPIA y Cdmara
de Comercio de Cuenca, como también negocios grandes y pequenos de la
ciudad, con el fin de explotar un mercado que no ha sido cubierto en la

actualidad.

Esta idea innovadora busca satisfacer todas y cada una de las necesidades

puntuales de los actuales y futuros clientes.



La primera parte del capitulo se desarrollara la parte organizacional de la
empresa: nombre de la empresa, los propietarios, su estructura organizacional,
la descripcion del servicio, tamano de la empresa; asi como la planeacion

estratégica: mision, vision, objetivos, andlisis FODA, estrategia.

El segundo capitulo fratara sobre la investigacion de mercados: su estructura,
la segmentacién, obtencidon de la muestra, la encuesta, andlisis de resultados,
determinaciéon de la oferta y demanda, andlisis de precios; asi como también
su marketing estratégico: la marca, el slogan, la comercializacion, los canales

de distribucién, la publicidad y promocion.

Por Ultimo, en el tercer capitulo se desarrollara el andlisis econdmico-financiero
del negocio para determinar la factibilidad del mismo, por lo que se analizara:
la inversion fija, variable, el plan de financiamiento, costos y gastos, flujo de

efectivo, punto de equilibrio, evaluacion financiera y el plan de mejoras.

En conjunto forman un plan de negocios para la empresa BP. CORP. El mismo
que refleja un estudio serio y realista de la situacion actual y potencial a la que

se enfrenta y enfrentard en cuestion.



CAPITULO I: LA EMPRESA

1.1 Descripcion de la empresa

Bp. Corp es una empresa joven y dindmica, que brinda asesoria estratégica
para las empresas. Colaboramos con clientes en todos los sectores y regiones
para identificar las oportunidades del negocio mds competitivas, abordar sus

principales desafios y tfransformar sus negocios en empresas lideres.

La empresa inicio sus actividades comerciales en el ano 2008, se encuentra
ubicada en la Ciudad de Cuenca, en las calles Nicolds de Rocha 2-29 y Av.
Loja, cuenta con un grupo de cliente brindando asesoria en las dreas de
contables, financiera a empresas, la idea nace con el objetivo de ayudar a
empresas pequenas a tener la informacion validada y actualizada para la

toma de decisiones oportunas

1.1.1 Nombre de la Empresa

BP. CORP

1.1.2 Propietarios de la empresa

Ing. Fausto Nieves

Cont. Rafael Pontdn



1.1.3 Estructura organizacional

GRAFICO: # 1

Organigrama

MARKETING

SERVICIOS

VENTAS

Fuente: los autores

El organigrama de la empresa estd disehado a partir de una pequena
organizacion central, en la cual no se distinguen jerarquias, haciendo que
cada departamento sea responsable de las actividades que desempenan. Lo

gue hard que exista competitividad entre departamentos.

Ventas: Es el encargado de readlizar los respectivos planes de ventas,
presupuestos, confrolar la atencién al cliente, cotizaciones y los respectivos

recorridos a los clientes.



Marketing: Estd relacionada con las promociones, publicidad, presentacion de

los servicios y la imagen de la empresa.

Servicios: En este departamento se encuentran las personas que realizan el
servicio ofertado por la empresa, de este dependerd la calidad de su frabajo,

garantizando la satisfaccion del cliente.

1.1.4 Descripcion del servicio

“BP. CORP", ofrece servicios de asesoria especializados en las dreas: Contable,
Tributaria, Administrativa, Marketing, Andlisis Empresarial y Declaracion de
impuestos. “BP. CORP” ha enfendido que la implementacion de estas

actividades dentro de las empresas hard que las mismas crezcan en el campo

empresarial, logrando un posicionamiento dentro del medio.

1.1.5 Tamano de la empresa

El tamano actual de la empresa estd distribuido de la siguiente manera:

TABLA: #1

Tamano de la empresa

DESCRIPCION CANTIDAD TAMANO
Oficina 1{18m2
Muebles y Enseres 716m2
Equipos de Computo 3

Fuente: Los autores



La capacidad de la oficina se determina en base a la cantidad de metros
cuadrados disponibles, tomando en cuenta el tamano de los muebles y
enseres que se necesitan para el funcionamiento, los cuales son utilizados por

el personal que labora en la empresa.

1.2 Planeacion estratégica

1.2.1 Misidon

Ser el socio estratégico de nuestros clientes, atendiendo las necesidades
administrativas de los mismos, proporcionando un servicio acorde a los
cambios del mercado, entendiendo que el éxito de ambos estd relacionado

directamente.

1.2.2 Visidon

Ser la empresa de servicios lider en el mercado, con profesionales de amplia

experiencia en el andlisis, desarrollo e implementacion  empresarial,

promoviendo la mejora continua, de modo que podamaos prosperar y generar

ventajas competitivas a la actividad de nuestros clientes.

1.2.3 Objetivos

General

El objetivo general de "BP. CORP” estd disenado para ser alcanzados durante

el horizonte del desarrollo del plan, relacionado directamente con la misidon y la

vision de la empresa, consta de fres puntos principales como:



e Lograr permanecer en el mercado
e Lograr crecimiento
e Obtenerrentabilidad

Especificos

Obtener un 26% de crecimiento de nuestro nUmero actual de clientes

(en funcion tiempo que disponemos para los clientes actuales).

e Instruir constantemente al personal para captar nuevos clientes sin

descuidar las exigencias de los clientes actuales.

e Elaborar estrategias de Marketing para ampliar el mercado.

e Lograr un posicionamiento deseado dentro del mercado.

e Desarrollar un sentimiento de empatia entre el personal y los clientes.

Analisis PEST

Es una herramienta que nos permite tener una vision clara de los factores
externos que afectan directamente las actividades de la empresa; partimos de
una matriz en donde se anotan los factores politicos, econdmicos, sociales y

tecnoldgicos que afectardn al desarrollo de la empresa.



TABLA: # 2

Matriz andlisis PEST

POLITICOS

ECONOMICOS

1.- Cambio continuo de leyes y
reglamentos (politica fributaria)

2.- Aplicacion de las NIIF y NIC en el
Ecuador

3.- Elevacién de aranceles

4.- Restriccion en las importaciones
5.- Politicas del ALBA

6.- Politicas laborales

7 .- Estabilidad politica

1.- Disminucién de la economia local

2.- Grado de Competencia de mercado
3.- Costo para establecer servicio

4.- Tasas de interés

5.- Inflacién

6.- confianza del consumidor

7.- Costos de Implementacion

8.- Ciclo Econdmico

9.- Niveles de empleo

SOCIALES Y DEMOGRAFICOS

TECNOLOGICOS

1.- Educacioén

2.- Crecimiento poblacional
3.- Migracion Interna

4.- Ocio

5.- Espiritu emprendedor
6.- condiciones de vida
7.- Demanda del servicio

1.- Investigacién y desarrollo de la
competencia

2.- Creaciéon de software de facil
aplicacion

3.- Transferencia segura de informacién
4.- Nuevos métodos de prestacion de
servicios.

Fuente: Los autores

Una vez organizados los daftos en el andlisis PEST, se elabora la matriz de

incertidumbre/impacto, en la cual se escoge las situaciones que tienen el

grado mds alto de incertidumbre y el mayor impacto sobre los objetivos; y los

resulfados de este andlisis se expresan en la siguiente matriz.




TABLA: # 3

Matriz incertidumbre/impacto

1.- Elevaciéon de aranceles
2.- Restriccion enlas
importaciones

3.- Migracion Interna
4 - Ciclo Econdmico

5.- Niveles de empleo

6.- Métodos Nuevos de
prestacion de servicios.

7 .- Espiritu emprendedor

IMPACTO COMERCIAL

1.- Cambio continuo de leyes y
reglamentos (Politica tributaria)
2.- Disminucién de la economia
local

3.- Grado de Competencia de
mercado

4 .- Confianza del consumidor

5.- Investigacion y desarrollo de la
competencia

6.- Costos de Implementacion

7.- Demanda de los servicios

8.- Aplicacion de las NIIF y NIC en
el Ecuador

INCERTIDUMBRE

1.- Politicas del ALBA
2.- Crecimiento poblacional

3.- Ocio
4.- Condiciones de vida
5.- Tasas de interés

6.- Inflacion
7 .- Creacioéon de software de facil
aplicacion

1.- Estabilidad politica

2.- Educacion

3.- Transferencia segura de
informacion

4.- Creacion de software de facil
aplicacién

Fuente: Los autores

Siguiendo con el andilisis, de la matriz de incertidumbre/impacto, se toman los

factores que se encuentran en el cuadrante superior derecho y se deberdn

anotar dos o tres cursos de accion para cada uno el cual se expresa en la

maftriz de Cursos de Desarrollo Potencial, descrito a contfinuacion.




TABLA: # 4

Matriz curso de desarrollo potencial

Curso 1 Curso 2 Curso 3
. . . . virtualmente
Cambio continuo | Casi nunca existen . L .
. Existen un pequeno indice | existe
de leyesy cambio de leyes en . .
de cambios de leyes cambio de
reglamentos el Ecuador
leyes

Demanda minoritaria | El servicio se convierte en

Demanda del
. . de un segmento del | regla general para todo el

servicio

mercado mercado
Disminucioén de la | La economia se La economia tiene
economia local mantiene estable recesiones

La competencia Se
Grado de P . El alto grado de .

. cobra los precios ; mantiene

Competencia de ., competencia hace que .

altos en la prestacion . N los precios
mercado . los precios disminuyan .

del servicio uniformes

Confianza del
consumidor

El cliente no se siente
identificado con la
empresa

Se desarrollan procesos y
politicas para que el
cliente este satisfecho

Investigacion y
desarrollo de la
competencia

Los clientes no
acogen nuevas
tecnologias y
procedimientos

Los clientes adoptan
rdpidamente nuevas
tecnologias, pero el
mercado se demora en
acoger estas tecnologias

Costos de
Implementacion

Los precio bajan
haciendo que los
clientes accedan al
servicio con mayor
facilidad

Los precios permanecen
altos y caen lentamente

Aplicacion de las
NIIF y NIC en el
Ecuador

Los clientes
actualmente no
aplican las NIFF

La aplicaciéon es regla
para todas las sociedades

Fuente: los autores
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Como Ultimo paso del presente andlisis se elabora la matriz de Situacién Inicial
en el cual se define no mds de dos situaciones relevantes que serdn tomadas
muy en cuenta para la formulacion de la estrategia y para la proyeccion de la
demanda, esta fase se deriva de las combinacidén de dos casos a la vez y sus

respectivos cursos de accion y se crea la matriz de Situacion Inicial.

TABLA: # 5

Matriz de situacion inicial

Aplicacion de las NIIF y NIC
CURSO 1 CURSO 2

La aplicaciéon es regla para todas

aplican las NIFF las sociedades
.8 § El servicio se convierte en regla El servicio se convierte en regla
'g % general para todo el mercado general para todo el mercado
% Demanda minoritaria de un Los precios permanecen altos y
-g 5 segmento del mercado caen lentamente
g % Los clientes actualmente no Demanda minoritaria de un
§ © aplican las NIFF segmento del mercado

Fuente: Los autores

De acuerdo al andlisis se determina que la implementacién de las NIIF y NIC en
el Ecuador hace que los propietarios de negocios y/o empresas demanden el
servicio, el mismo que es de vital importancia porque nos permite tener una
vision de los elementos del entorno que pueden afectar el normal
funcionamiento de la empresa; estos elementos estdn fuera del alcance del

empresario y pueden ser objeto de un alto grado de incertidumbre.

11



Andlisis de las 5 fuerzas de Porter.-

GRAFICO: # 2

Diamante de Porter

_«Ay
Competidores Potenciales

_«y
<Ay
Rivalidad

Clientes
Proveedores Clientes

Sustitutos

Fuente: Porter. M. E, Competitive Advantage, 1985

Rivalidad.- dentro de esta fuerza ubicamos a todas las empresas que prestan el
servicio similar a la nuestra, la atencién personalizada serd distincién de nuestra

empresa.

Al realizar el andlisis de la competencia nos encontramos con un problema
puesto que no contamos con informacién exacta de los profesionales que

laboran en esta drea de manera independiente.

12



Competidores potenciales.- al referirnos a esta fuerza, podemos decir que se
encuentran representados por pequenas y grandes consultoras contables,
profesionales independientes que pueden ingresar al sector y convertirse en

nuestros competidores.

En esta fuerza tenemos que analizar claramente como dichos competidores
intentan ingresar al mercado utilizando estrategias de precios, servicios,

publicidad, etc.; para estar preparados y poder anticiparnos a los hechos.

Sustitutos.- En esta fuerza se encuentran los servicios que realizan funciones

parecidas a las que ofrecemos.

e Los propietarios de los negocios.

e Software de facil uso.

El principal objetivo que Bp. Corp. es satisfacer individualmente  las
necesidades de nuestros clientes, con una atencion personalizada, siendo este

el valor agregado que la empresa brinda a su servicio.

Clientes.- Son todos aquellos consumidores finales que se benefician con el
servicio, los clientes tienen el poder de decidir a qué empresa o profesional
acudir para atender este requerimiento que la ley exige. La oferta del servicio
actualmente es bastante amplia, por lo cual vemos la importancia de ofrecer
un valor agregado, de tal forma que el cliente halle en nosotros una
diferenciacién dentro del mercado; encontrdndose dentro de este campo los

siguientes:

e Empresas pequenas de la Ciudad de Cuenca.

13



e Profesionales que laboran en ofras dreas.

e Personas naturales que poseen un negocio.

Proveedores.- En esta fuerza mencionamos a todos los proveedores de bienes y
servicios, los mismos que serdn utilizados diariamente en la empresa. Nuestros
proveedores tienen que cumplir con ciertas exigencias establecidas por
nuestra empresa, fanto en calidad y precios de los servicios o productos que
brindan, lo cual ayudard a que funcionemos de la mejor manera reduciendo

costos y gastos a “BP. CORP”.

Boletin del contador

PC Cuenca sQué es?

Librerias y papelerias

Etapatelecom

Barreras de entrada

Segun lo que se ha investigado para que existan barreras de entrada se debe
estar en un mercado imperfectamente competitivo, debido a que nosotros
estamos en un mercado de competencia perfecta no existen barreras de

enfrada.

1.2.4 Andlisis FODA

El andlisis FODA concentra el andlisis de la empresa tanto interno como
externo; la finalidad es lograr una combinacidn de los recursos para conseguir

una ventaja competitiva explotando las oportunidades mediante una

adecuada utilizaciéon de las fortalezas que “BP. CORP” posee; de igual manera

14



reducir las debilidades para enfrentar las amenazas que se presenten en la

empresa.

Fortalezas.-

e Excelente ubicaciéon.- nuestra empresa se encuentra dentro de la
ciudad permitiéndonos un acceso rdpido y nos encontramos rodeados

por varios negocios de la gama alta y media.

e Servicio personalizado.- llegamos a nuestros clientes con buena

organizacion por parte de “BP. CORP™.

e Conocimientos en el drea contable.- la frayectoria de los directivos que
han laborado en distintas plazas de negocios ha hecho que cuenten

con un adecuado conocimiento.

e Personal que trabaja en equipo.- hace que el tiempo y recursos sean

aprovechados de la mejor manera al momento de laborar.

e Disponibilidad de recursos financieros.- permite adquirir fodos los bienes
O servicios para el buen funcionamiento de la empresa y la buena

atencion al cliente.

15



Oportunidades.-

Necesidad del mercado por nuestro servicio. Gracias a la
implementacion de las NIFF y NIC's, el servicio que prestamos se vuelve

indispensable para todas las sociedades.

El servicio se convierte en regla general para el mercado.- Debido a los
cambios de politicas tributarias que el pais enfrenta constantemente, los
empresarios se ven en la obligacion de contratar los servicios contables

para cumplir con esta obligacion.

Expansion del mercado.- Hoy en dia existe personas emprendedoras
que crean nuevos nhegocios Yy necesitan asesoria para  su

funcionamiento.

Desconfianza en empresas actuales que brindan los servicios.- En la
actualidad existen empresas que se saturan de clientes ocasionando un
incumplimiento del servicio, esto conlleva a que los clientes busquen

nuevas alternativas para cubrir su necesidad.

Debilidades.-

Somos nuevos en el mercado.- la dura competencia existente y la
calidad del servicio brindado hace que los consumidores tengan sus

preferencias.

16



Saturacion del mercado.- la infroduccidén de nuevos profesionales que
buscan desenvolverse en el drea hace que exista menos plazas de

frabagjo.

Amenazas.-

Alta competencia.- En el mercado de este tipo existen varias alternativas
que los consumidores finales pueden elegir debido a que existen varias

empresas que prestan este servicio, haciendo que el mercado se sature.

Disminucidn en las utilidades de las empresas.- Esta variable nos afecta
directamente puesto que las empresas no perciben 10s mismos ingresos
que en periodos anteriores haciendo que nuestro servicio no sed

indispensable.

Fusiones entre empresas.- Las empresas existentes se unen

compartiendo conocimientos que faciliten la prestacion del servicio.

Para tener un conocimiento claro de la empresa, realizamos el andlisis del

entorno propuesto por David Aaker, en el cual se anota los factores de éxito

gue tiene "BP. CORP” comparado con la competencia, esto nos ayudard a

estructurar un marco prdctico para obtener, organizar y analizar la informacién

del medio.

Para obtener la matriz del perfii competitivo nos hemos basados en la

percepciéon, también se realizaron visitas fisicas y llamadas telefénicas a las

empresas que menciénanos a continuacion.

17



Para la elaboraciéon de la matriz del Perfil Competitivo ubicamos de una parte

a la empresa Asecom debido a la ubicacién y la fidelidad de sus clientes y por

otro lado tenemos a Atico puesto que estd ubicada frente al Servicio de

Rentas Internas, por lo tanto existe una gran afluencia de clientes.

TABLA: # 6

Matriz del perfil competitivo

Factores de

exito Bpcorp Asecom Atico
Calificacié | Tota | Calificacio Calificacié
Peso n | n Total n Total
Utilidad de
recursos 0.10 3.00 0.30 4.00 0.4 4.00 0.4
Calidad del
servicio 0.20 4.00 0.80 3.00 0.6 1.00 0.2
Capacitacion 0.20 4.00 0.80 4.00 0.8 1.00 0.2
Recursos
financieros 0.10 2.00 0.20 2.00 0.2 3.00 0.3
Capacidad de
respuesta 0.25 3.00 0.75 4.00 1 2.00 0.5
Reconocimient
o de la marca 0.15 1.00 0.15 2.00 0.3 1.00 0.15
1.00 3.00 3.30 1.75

Fuente: los autores

El resultado total ponderado mds alto para una empresa es 4, mientras que un

resultado total ponderado de 1 es bajo, teniendo en cuenta esta aseveracion

concluimos que Bp. Corp. vea en ASECOM a su principal rival, mienfras que

ATICO es una amenaza débil.

(VER ANEXO N° 1)
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Ciclo de vida del mercado

El crecimiento econdmico impulsa una fuerte expansion del negocio de

asesorias contables y de libre ejercicio profesional en los Ultimos anos.

La diversificacion de la oferta y la existencia de una gran concentracion de
empresas que brindan los servicios contables en diversos lugares, nos
demuestran que el mercado estd atravesando por la etapa de crecimiento, ya
gue nuevas empresas continian ingresando a la industria y la rivalidad entre
ellas se encuentra latente pero bajo control, debido a que el crecimiento de la
demanda supera considerablemente el crecimiento de la capacidad
instalada, esto hace notar que las empresas pueden obtener beneficios pero
también requieran de liquidez para tratar de minimizar los riesgos y lograr

posicionarse en el mercado.

Ciclo de vida del producto

El ciclo de vida del servicio que la empresa “BP. Corp.” Ofrece serd analizado
a largo plazo considerando las etapas de: infroduccidén, crecimiento, madurez
y debido a la gran saturacion que tenga el mercado llegaremos a la

decadencia.

En nuestro caso estamos ubicados en el ciclo de crecimiento, debido a que los
clientes han ido aumentando paulatinamente gracias a la calidad del servicio,
logrando establecer una confianza entre cliente y la empresa, esto hace que
los costos necesarios para que la empresa funcione se encuentren en
descenso, haciendo que los ingresos sean mayores a los egresos; se tiene que
reforzar la promocién y publicidad enfocada claramente en la marca del

servicio.
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1.2.5 Estrategia

La estrategia elegida por BP Corp. Serd la de penetracion en el mercado.

Estrategia de penetracion en el mercado

Esta estrategia consiste en incrementar la participaciéon en el mercado
existente con el servicio que ofrecemos. La forma de conseguirlo es atrayendo
a los clientes actuales o potenciales de empresas competidoras, para ello es
necesario desarrollar una estrategia de impulsion adecuada, destacando los
beneficios de utilizar el servicio; buscar consumidores potenciales que no
utilizan el servicio debido a que por ley no estdn obligados pero se ven en la

necesidad de adquirir el servicio.
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Conclusion del capitulo

La conclusidon de nuestro capitulo especificamos el negocio al cual vamos
aplicar el plan estratégico, los motivos por el cual seleccionamos esta empresa,
las oportunidades que tendremos en el mercado, la planificacién con la que
contara la empresa y todas las estrategias que se aplicaran para el

desenvolvimiento de BP. CORP.

Se andalizo su estructura organizacional, el tamano de la empresa, para tener
un conocimiento exacto hacia donde queremos dirigirnos, teniendo muy en

claro cudles son nuestros objetivos generales y especificos.

Se desarrollo un adecuado plan estratégico aplicando los mejores métodos
captados en el tfranscurso de la carrera como: aplicaciéon de matrices PEST,
andlisis FODA, andlisis de las 5 fuerzas de Porter y seleccion de la mejor

estrategia para BP. CORP.

Al haber analizado todo lo antes expuesto hemos logrado con éxito cumplir los

objetivos del capitulo, los cuales fueron planteados en nuestro diseno de tesis.
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CAPITULO II: INVESTIGACION DE MERCADO

2.1.1 Estructura del Mercado

Sabiendo que nuestro mercado es competencia perfecta porque existe un
gran nUmero de empresas que brindan el servicio que nosotros ofrecemos,
concluimos que nuestro mercado estd formado por las empresas afiliadas a la
Cdmara de la Pequena industria del Azuay y la Cadmara de Comercio de
Cuenca, encontrdndose aqui nuestro mercado potencial, sin descartar a las
personas naturales no obligadas a llevar contabilidad, debido a que estas
tienen que presentar sus declaraciones mensuales o semestrales exigidas por

el Servicio de Rentas Internas.

2.1.2 Segmentacion del Mercado

Es el proceso de dividir el mercado en pequenos segmentos uniformes, con la
finalidad de determinar los gustos y preferencias del consumidor, para esta
segmentacién se toman en cuenta los aspectos geogrdficos, demogrdficos,

socioecondmicos y las necesidades de los clientes.

Los aspectos geogrdficos.- Es una divisién del mercado tomando en cuenta la
ubicacién geogrdfica tales como: Pais, provincia, cantén, ciudad, etc., para
nuestro campo de estudio estaria conformado por las empresas afiliadas a la
Cdmara de la Pequena Industria del Azuay y la Cdmara de Comercio de

Cuenca.
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Los aspectos demogrdficos.- Dividen al mercado en grupos como la
educacioén, la raza, religion, estado civil, etc., para nuestro estudio no seria Ufil

debido a que la investigacion va enfocado a empresas y Nno a personas.

Los aspectos psicogrdficos.- Hacen referencia al estilo de vida, los valores
personales y las actitudes o personalidad; en nuestro plan este aspecto no sera

utilizado.

Los aspectos por comportamiento del consumidor.- Estdn basados en el

conocimiento de los clientes sobre el servicio, indice de consumo, lealtad, etc.

Podemos concluir que la estrategia de segmentacion a utilizar es la
Macrosegmentaciéon, por lo que el mercado va dirigido a un grupo
homogéneo de consumidores, por esto el criterio tomado en cuenta para
nuestra segmentacién serd el geogrdfico y el campo de investigacion estd
conformado por las empresas afiliadas a la CAPIA y la Cdmara de Comercio

de Cuenca, por la facilidad de obtencion de la informacion.

Objetivos de la investigacion

e Averiguar cudntas empresas en el mercado no cuentan con el servicio

que ofertamos.

e I|dentfificar clientes potenciales a los cuales podemos brindar nuestro

servicio.

e Conocer a qué precio se brinda el servicio en el mercado.
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e Determinar cudl es nuestra competencia directa o indirecta.

Desarrollo del plan de investigacion

Para desarrollar nuestra investigacion nos basaremos en las fuentes de
informacioén primaria, el método de la investigacion utilizado serd el de aplicar
encuestas persona a persona con nuestros posibles clientes potenciales
escogidos al azar, de esta forma descubrir si nuestro servicio es aceptado,

siendo nuestro instrumento de investigacion el cuestionario.

2.1.3 Obtencioén de la Muestra

Para la obtencién de la muestra se toma el total de las empresas de la CAPIA
que son 198, distribuidas en toda la ciudad de Cuenca vy las 2464 empresas
pertenecientes ala Cadmara de Comercio de Cuenca, y aplicamos la siguiente

férmula:

(2)>.N.P.Q
(E)? (N-1)+(2).P.Q

n=

En dénde:

n =Tamano de la muestra.

Z = Nivel de confianza.

N = Tamano de la poblacion.

P = Probabilidad de que ocurra el suceso.

Q = Probabilidad de que no ocurra el suceso.

E = Error Muestral.
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7= 1.96
N= 2662
P=  50%
Q= 50%
E= 5%
(1.96)7 (2662) (0.5) (0.5)
n=  (0.05) (2662-1) + (1.96)7 (0.5)
(0.5)
~ 2556.58
n= 7.61
n= 336

El resultado de la formula nos indica que tenemos que realizar 336 encuestas.

2.1.4 Encuesta

Nuestra investigacion se la realizard a través de una encuesta piloto para
identificar el nivel de aceptacidén en el mercado del servicio ofertado por Bp.
Corp., para lo cual se realizardn diez encuestas de prueba antes de ejecutar la

totalidad de las mismas.

El proceso de la encuesta se lo readlizard personalmente, visitando a las
empresas en el lugar de su residencia permitiéndonos obtener una informacién

veraz.

Una vez terminadas la encuesta piloto se fiene Ias siguientes observaciones:
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(VER ANEXO N° 2 Y 3)

- En la pregunta # 5 (;Qué beneficios cree que le podria brindar el
servicio de asesoria?), se agrega el literal f otros, debido a que alguno

de los posibles clientes requieren otro tipo de actividades.

- Como un requerimiento adicional se cred la pregunta # 8 ¢A mds de
prestar el servicio de asesoramiento le interesaria recibir capacitaciéon
para su personal?, con la finalidad de crear un nuevo tipo de servicio

que Bp. Corp. estaria en la posibilidad de brindar.

Recabar la informacioén (tabulacion)
Una vez terminada la aplicacion de las encuestas procedemos a la

recoleccion de la informacién, mediante la tabulacion de las mismas y a

continuacién detallamos los resultados obtenidos de las preguntas realizadas.
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1. ;Su empresa dispone del servicio de asesoria contable y tributaria?

GRAFICO: # 3

DISPONIBILIDAD DEL SERVICIO
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Fuente: Investigacion de Mercados

Como se puede identificar en el resultado de la encuesta del total de la
muestra el 76,84% posee el servicio de asesoramiento contable, concluyendo
que existe un pequeno pero aceptable porcentaje que no cuenta con el
servicio, lo que nos indica que tenemos oportunidad de captar esta parte del

mercado. Con este antecedente se analizé:
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2. ;Esta satisfecho con el servicio que actualmente dispone?

GRAFICO: #4

SATISFACCION DEL SERVICIO
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Fuente: Investigacion de Mercados

Segun notamos que el total de las empresas que disponen del servicio el
93,15% estd satisfecho con la persona y/o empresa que les brinda el
servicio, mientras que 6,85% estd insatisfecho, a este porcentaje sumamos
el 23.16% de la pregunta nUmero 1 (empresas que no cuentan con el
servicio de asesoria contable), ddndonos un total de 30.01% que puede ser

aprovechado como posibles clientes en el desarrollo del proyecto.

3. ¢(Qué empresa o persona le brinda el servicio?

Se concluye que la mayoria de empresa posee un contador de planta.
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4. ;Estaria usted dispuesto a contratar el servicio de asesoria contable?

GRAFICO: #5

DISPONIBILIDAD ACONTRATAR
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Fuente: Investigacion de Mercados

De acuerdo a los resultados obtenidos en la pregunta uno, las empresas
que no poseen el servicio (23,15%) estarian dispuestos a contratar el mismo
en un porcentaje del 61,05%; esto nos da la pauta para saber a quién

dirigirnos con la oferta que "“Bp. Corp” brinda.
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5. ¢{Qué beneficios cree que le podria brindar el servicio de asesoria?

GRAFICO: # 6

BENEFICIOS MAS DEMANDADOS
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Fuente: Investigacion de Mercados

Podemos concluir que las empresas prefieren un mayor control, declaracién de
impuestos y entrega oportuna de estados financieros como los servicios mds
demandados, nos indica que la empresa debe estar preparada en estas

aéreas puesto que son las mds requeridas.
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6. ¢El periodo de atencion en su empresa seria?

GRAFICO: #7

PERIODO DE ATENCION
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Fuente: Investigacion de Mercados

Segun las empresas encuestadas el 53,77% prefieren la atencion un dia a la
semana, permitiéndonos de esta forma organizar y calcular el tiempo, los

recursos que el personal emplee con cada uno de nuestro clientes.
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7. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio de asesoria?

GRAFICO: # 8

DISPONIBILIDAD DE PAGO
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Fuente: Investigacion de Mercados

Podemos notar que el mercado estd dispuesto a pagar por el servicio un valor
de 100,00 USD, que corresponde a 67.86% mientras que un 30.36% estarian
dispuestos a pagar hasta los 300,00 USD, y un disminuido grupo del mercado
pagaria hasta 600,00 USD.
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8. ¢A mads de prestar el servicio de asesoramiento le interesaria recibir

capacitacion para su personal?

GRAFICO: # 9

SERVICIO ADICIONAL
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Fuente: Investigacion de Mercados

Se puede concluir que del total del mercado el 56,90% estaria dispuesto a

capacitar a su personal.

2.1.5 Andlisis de resultados

Segun la investigacion de mercados readlizada en las empresas antes
mencionadas y que funcionan en la ciudad de Cuenca, notamos que la
mayor parte posee el servicio de asesoria, existiendo un pequeno segmento
que no posee, siendo este, el mercado al cual se debe atacar ya que segin la

investigacion realizada nos indica la necesidad del servicio, siendo estos:

¢ Un mayor control,

e Declaracion de impuestos,
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e Entrega oportuna de estados financieros vy
e Como servicio adicional se encuentra la capacitacion para su

personal.

Las empresas estarian dispuestas a adquirir el servicio un dia a la semana a un
costo promedio de 100,00 USD guedando tiempo disponible para poder
trabajar con el resto de las empresas, concluyendo que existe la posibilidad de

realizar el proyecto.

2.1.6 Andlisis de la oferta

La oferta estd definida como la cantidad de un servicio que la empresa estd
dispuesta a ofrecer a sus clientes bajo ciertas condiciones, con la finalidad de

satisfacer una necesidad.

A continuacion se expone la informacidén obtenida en la investigaciéon

realizada respecto de la competencia.

e El principal competidor para la empresa es Asecom, de acuerdo el
andlisis realizado en la matriz de perfii competitivo, se realizd
mediante observacion directa en el local y mediante consultas

telefénicas, y se observd un desinterés en la atencién al cliente.

e Oftro competidor potencial, es la empresa Atico que estd ubicada al
frente de las oficinas del Servicio de Rentas Internas, a pesar de no
ser un local que llame la atencién, captan mayor porcentaje de

clientes. Analizando este aspecto es infteresante indicar que la
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empresa antes mencionada solamente brinda el servicio a las

personas y/o empresas que visiten este local.

La cartera de Servicios que “Bp. Corp."” pone a disposicidon de los consumidores

estd desarrollada de la siguiente manera:

Asesoria tributaria

- Declaracion de Impuestos

- Devoluciones de IVA y Renta

- Proyecciones de gastos personales

- RISE

- Llenado de Formularios (101, 102, 103, 104, etc.)

- Anexos (Reoc, Redep, Anexos Transaccional, etc,)

Asesoria contable

- Contabilidad

Tramites de IESS
- QObtencidén de Claves Patronal

- Aviso de entrada/salida

- Generaciéon de planillas
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Gestion de créditos financieros

- Elaboracién Flujos de Caja

- Elaboracién de plan de inversidon

2.1.7 Determinacion de la demanda

El servicio de asesoria contable se ha convertido en una necesidad primordial
para las empresas y/o personas, debido a los requerimientos tanto contables,
tributarios, laborales, etc. exigidos por el Servicio de Rentas Internas, la
Superintendencia de companias, el Instituto de Seguridad Social IESS, La
Inspectoria De Trabajo entre otros, es por esto que se ha convertido en un

mercado muy demandado y de mayor exigencia.

Para nuestro proyecto se tomo en cuenta los datos histéricos para lograr

determinar la demanda.

Andlisis de los clientes

En la ciudad de Cuenca existen 2464 dfiliadas a la Cadmara De Comercio y 198
a la CAPIA de las cuales 93,15% poseen el servicio de asesoria contable que
dando un 6.85% que no posee, esto representa un aproximado de 183
empresas que no lo tienen, pero un 61,05% estarian dispuestas a adquirir el
servicio de asesoria, que representa 112 empresas que se ven en la obligacion

de cumplir con los requerimientos que la ley les exige.
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Una de las principales caracteristicas de nuestros posibles clientes, es la
exigencia en los costos y la eficiencia del servicio, sin dejar de lado la

ubicacién, la comodidad del local, y la agilidad.

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada las exigencias que tienen

los posibles clientes son:

e El mercado al cual va dirigido nuestro plan de negocios estd constituido

estrictamente por empresas y pequenos negocios de la Ciudad.

e SeguUn demuestra la investigacion, el comportamiento del empresario
que no posee el servicio (6.85%), estaria dispuesto a adquirir el mismo,
por varios motivos entre ellos estdn: la entrega oportuna de estados
financieros, declaraciéon de impuestos de tal manera que le permita

tener un mejor conftrol.

e El tiempo que las empresas estdn dispuesta a contratar es un dia a la

semana para el caso de medianas empresas.

e El valor que estdn dispuestos a cancelar por los servicios estd entre los
100 y 300 ddlares dependiendo de la cantidad de documentacion que

se tenga que procesar.
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TABLA: # 7
TASA DE VARIACION DE LAS EMPRESAS AFILIADAS A LA CAPIAY LA CAMARA DE
COMERCIO DE CUENCA

ANO EMPRESAS % CRECIMIENTO
2005 2662 0%
2006 2619 0.65%
2007 2616 -0.11%
2008 2615 -0.04%
2009 2619 0.15%

TOTAL 0.65%
PROMEDIO DE CRECIMIENTO 0.16%

Fuente: los autores

A través de un andlisis histérico podemos conocer que la tasa media de
crecimiento de las empresas que se encuentran afiliadas a la CAPIA y La

Cdmara de Comercio de Cuenca es de un 0,16%.
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TABLA: # 8
DEMANDA PROYECTADA

# ANO | DESVIACION | TENDENCIA
1 2005 -2 2608
2 2006 -1 2611
3 2007 0 2614
4 2008 | 2617
5 2009 2 2620
6 2010 3 2623
7 2011 4 2626
8 2012 5 2629
9 2013 6 2632
10] 2014 / 2635

Fuente: los autores

Segun la proyeccién mediante el método de minimos cuadrados, nos indica
que tenemos un pequeno incremento de empresas que puede ser
aprovechado por la empresa para captar nuevos clientes, sin descartar la
opcidén de que “Bp. Corp."” aproveche las pequenas y medianas empresas

existentes dentro de nuestro medio que no poseen el servicio.

2.1.8 Andlisis de precios

El andlisis del precios de nuestro servicio estd basado en la investigacion de

mercados, concretamente en la pregunta niumero 7, estard en funciéon de las
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actividades que se tenga que readlizar en la empresa, el tiempo de
permanencia en el lugar de trabagjo y las obligaciones que tenga la empresa

con el fisco.

- De acverdo a las actividades.- se realizard un estudio previo de la
empresa para identificar los requerimientos internos que necesite la
misma tales como: declaracién de impuestos, control de inventarios

enfrega de estados financieros, etc.

- De acuerdo al tiempo.- una vez identificados los requerimientos y
necesidades se determinard el tiempo de labor en la empresa para

cumplir los requisitos antes mencionados.

- De acuerdo a las obligaciones.- Se verificardn las obligaciones que
tiene la empresa con el Estado siendo estas: obligadas a llevar
contabilidad, enviar informes a la Superintendencia de Companias, IESS,
SRI, etc.

En base a lo expuesto y a la investigacion de mercados, se establecen distintos
precios de acuerdo a las necesidades de cada empresa y a la oferta del

mercado, siendo estos los siguientes:
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TABLA: # 9
CUADRO DE ANALISIS DE PRECIOS

EMPRESA ENTRE VISITAS OBSERVACIONES
Persona Natural no Obligada | $10 | $ 25 Cantidad de
a llevar contabilidad 1 al mes Documentos
Tamano y
Persona Natural Obligada a $100 | $ 300 I diaala |Movimiento de la
llevar contabilidad semana empresa
Tamano y
$200 | $ 600 2diasala |Movimiento de la
Personas Juridicas semana empresa

Fuente: los autores

2.2 Marketing Estratégico

“El marketing es el proceso social a través del cual individuos y grupos obtienen
lo que necesitan y lo que desean mediante la creacién, oferta y libre

intercambio de productos y servicio valiosos con otros™.

“El Marketing sostiene que la clave para que una organizacidon alcance sus
metas consiste en ser mds eficaz que sus competidoras en cuanto a crear,

"2

entregar y comunicar valor a sus mercados metas.

Siendo la funcion principal del marketing estratégico orientar la organizacion a

nuevas oportunidades econdmicas que el mercado brinda, mediante una

'KOTTLER, Philip. Direccién del Marketing. Décima edicion. Edicidon del Milenio.
Pearson Educacion. México 2001. 8

’KOTTLER, Philip. Direccién del Marketing. Décima edicion. Edicidon del Milenio.
Pearson Educacion. México 2001. 19

41



correcta utilizacién de los recursos, para un mutuo beneficio entre los clientes y

la empresa.
Para tener una vision partiremos por el andlisis del servicio.

Mix comercial

El Mix comercial es una herramienta para posicionar bienes o servicios en el
mercado objetivo, al cual se le conoce como las cuatro Pes (producto, precio,

promocion, plaza).

GRAFICO: # 10
MIX COMERCIAL
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Fuente: http://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla de mercadotecnia

Producto.- Es todo aquello (tangible o intangible) que se ofrece a un mercado
para su adqguisicion, uso 0 consumo y que puede satisfacer una necesidad o
un deseo. Las decisiones respecto a este punto incluyen la formulacion y
presentacion del producto, el desarrollo especifico de marca, y las

caracteristicas del empaque, etiquetado y envase, entre otras. Cabe decir que
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el producto tiene un ciclo de vida que cambia segin la respuesta del

consumidor y de la competencia.

Precio.- Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la
fransaccion. Sin embargo incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta,
etc.), crédito (directo, con documento, plazo, etc.), descuentos pronto pago,
volumen, recargos, etc. Este a su vez, es el que se plantea por medio de una
investigacion de mercados previa, la cual, definird el precio que se le asignard

al entrar al mercado.

Plaza.- Se define como dénde comercializar el producto o el servicio que se le
ofrece. Considera el manejo efectivo del canal de distribucién, debiendo
lograrse que el producto llegue al lugar adecuado, en el momento adecuado

y en las condiciones adecuadas.

Promocidén.- Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados
sobre la empresa, sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos

organizacionales. Serd detallada mds adelante.

2.2.1 Marca

“Una marca es un nombre, término, signo, simbolo o diseno, o una
combinacion de los anteriores, cuyo propdsito es identificar los bienes o
servicios de un vendedor o grupo de vendedores y de diferenciarnos de los de

la competencia.”.

*KOTTLER, Philip. Direccién del Marketing. Décima edicion. Edicidon del Milenio.
Pearson Educacion. México 2001.404
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Funciones de la marca:

Diferenciar nuestro servicio con el de la competencia.

Ampliacién del mercado.

Facilita la comercializacion en el mercado.

Facilita el proceso de compra y venta.

Para el diseno se han realizado 2 bocetos quedando como mejor opcion el
diseno del GRAFICO N° 12 debido a que es un diseno elegante y se utilizan
colores que se identifican claramente con la empresa, por la elegancia y la

forma presentacion.

GRAFICO: # 11
PROPUESTA 1

p-Corp,

Elaborado por: los Autores

44



GRAFICO: # 12
PROPUESTA 2

¥

Elaborado por: los Autores

2.2.2 Slogan

El slogan es una frase memorable usada en un contexto comercial como
expresion repetitiva de una idea o de un propdsito publicitario para resumirlo y

representarlo en un anuncio; para que el eslogan funcione debe ser:

* Breve
» Ofrecer mucha informacién en poco tiempo
* F&cil de recordar

» Capaz de llamar la atencion, persuadir y convencer al receptor.

La frase que utilizaremos para nuestra empresa es “crecemos contigo” |a cual
brinda una confiabilidad a nuestros clientes del servicio que brindamos,
teniendo en cuenta que el crecimiento de los mismos se verd identificado en el

crecimiento de BP. Corp.
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http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad

2.2.3 Comercializacion

Implica tomar conciencia creciente sobre la naturaleza de su negocio, generar
datos sobre contactos calificados y crear los instrumentos eficaces que usted o
su personal de ventas pueden utilizar cuando hablan de la empresa. La
comercializacion y sus herramientas de mercadotecnia concentran la atencidon

sobre el cliente propuesto, qué decirle y como llegar hasta él.

Nuestro proceso de comercializacidon serd directamente con el cliente,
visitdndoles en sus respectivos negocios para lograr una atencién
personadlizada y evitar de esta forma incomodar a nuestros consumidores,
ademds contamos con un local adecuado y con personal capacitado para

atender cualquier requerimiento o inquietud de nuestros clientes.

2.2.4 Canales de distribucion

Son la via o conducto por el que los productos y/o servicios llegan a su destino
final de consumo o uso, por lo cual incluyen una red de organizaciones que de
forma independiente y organizada realizan todas las funciones requeridas para

enlazar a productores con consumidores finales.

En la prdctica existen dos tipos de canales de distribucion: canales de

distribucién propios y canales de distribucién ajenos.

Para nuestro estudio el canal que se utilizara serd: el canal de distribucion
propio, puesto que pertenecen a la empresa (sucursales, agencias,
representantes, agentes, etc.); el servicio que se brinda estard ofertado

directamente por el personal en nuestra oficina o en sus respectivas empresas.
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La utilizacion de este canal nos permitird tener un control adecuado de los
precios, permaneciendo siempre en contacto directo y permanente con los

consumidores, existiendo la posibilidad de realizar un seguimiento post venta.

2.2.5 Publicidad

La publicidad es la comunicacién de un mensaje destinado a informar,
persuadir y recordar al publico meta las caracteristicas diferenciadoras de los
servicios que presta nuestra empresa, divulgado por medio pagado y emitido

por fines comerciales.

El fipo de publicidad a utilizar serd de demanda selectiva, debido a que nos
enfocaremos en la marca, los medios a utilizarse se tomardn en cuenta de
acuerdo a la cobertura, credibilidad, prestigio, flexibilidad y costo los cuales
son: Medios Escritos (Flyers, Tarjetas de presentacion, etc.) y medios electrénicos
(envid de mails que contengan toda la informacién que la empresa ofrece), sin
descartar la publicidad de “boca en boca” la cual serd de mayor credibilidad,

gracias a que nuestros clientes nos recomienden sobre nuestro tfrabajo.

2.2.6 Promocion
La promocién son programas de accidén y resultados a corto plazo utilizados

para estimular a los clientes a adquirir nuestro servicio.

Los instrumentos de promocidn se escogieron sobre la base de la gran y
variada competencia del mercado y los costos de cada uno. Estos son las

siguientes:
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Una asesoria gratis del negocio los mismos que se realizardn una vez

establecido un confrato.

Descuento de nuestro servicio del 50%, siempre y cuando nos traiga un

cliente adicional.
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Conclusion del capitulo

En el presente capitulo se realizd la investigacion de mercados, con la finalidad
de conocer hacia dénde ubicar los servicios que presta nuestra empresa,
conocer a nuestros principales competidores, que beneficios podriamos
brindar a nuestro clientes, cudl seria el periodo de atencién, conocer a qué
precio podriamos ofrecer nuestro paquete de servicios, a continuacion

detallamos la informacién obtenida.
» Enlas encuestas realizadas a empresas que se encuentran dentro de la

ciudad de Cuenca, podemos indicar que existe demanda insatisfecha

de los servicios que ofrece la empresa Bp. Corp.

» Existe un gran porcentaje de competencia tanto en personas en libre

ejercicio profesional y empresas que brindan el servicio de asesoria.

» De acuerdo a los requerimientos que el estado exige, el aumento de los
clientes tiende a ser positivo, debido a que estas obligaciones tienen

que ser cumplidas en los plazos indicados por la ley.

» En cuanto al andlisis de precios el proyecto es factible.
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CAPITULO Ill: ANALISIS ECONOMICO - FINANCIERO

3.1 Inversion total

3.1.1 Inversion fija

Se llama Inversidon fija porque la empresa no puede deshacerse faciimente, sin
que con ello perjudique la actividad productiva, existen dos fipos de
inversiones que son necesarias para la elaboracion de un proyecto, la inversion

fija tangible y la inversion fija intangible.

Inversion fija tangible

Las inversiones fijas tangibles son aquellas que tienen una vida Util mayor a un
ano, y forma parte de la infraestructura operativa de la empresa, es decir la
base fundamental para iniciar las actividades, la estimacion de esta inversidon
estard basada en cotizaciones y/o proformas solicitadas a proveedores, estas
compras o adquisiciones formardn parte del activo total de la empresa, aqui se
encuentran las maquinarias, equipos, edificios, muebles, enseres, vehiculos,
etfc., estas inversiones durante la fase de funcionamiento se acumulardn a los
costos operativos en la respectiva cuenta de depreciacidon a excepcion de los

terrenos.

Inversion fija intangible

Se incluyen en este rubro todos aquellos gastos que la empresa realizé en su

instancia inicial que no son facilmente identificables con la inversidn tangible,
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enconfrdndose aqui gastos como estudios del proyecto, gastos de

constitucién, gastos de puesta en marcha el negocio, licencias, patentes, etc.

3.1.2 Inversion variable

La inversion variable es aquella que estd en funcién de la produccion, puesto
que la empresa necesita liquidez para respaldar los niveles de venta
crecientes, al tener un nivel de ventas altos el impacto inmediato se verd
reflejado en los inventarios y en la prdctica las ventas se realizardn a crédito,

generdndonos cuentas por cobrar.

De igual manera serd el pago de inventarios a nuestros proveedores, es decir
el activo circulante se financiard con el pasivo circulante y la diferencia entre
ellos es la inversion variable, la inversion variable es aquella que le indica a la

empresa la capacidad de pago de sus deudas.

Para la readlizaciéon de este proyecto se tomard en cuenta la informacién
histérica puesto que la empresa se encuentra laborando en la actualidad, la
inversion que se pretende realizar es para mejorar la situaciéon actual debido a
que la empresa estd al limite de su produccidén, razdn por la cual se realizard un
plan de mejoras que serd detallado mds adelante en este mismo capitulo,

basados estrictamente en el estudio econdmico que se detalla a continuacion.

Teniendo en cuenta esta afirmacién los costos de mejora para la nueva

inversion se menciona en la siguiente tabla:
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TABLA: # 10

COSTOS Y GASTOS DE INVERSION NUEVA

RUBRO DETALLE CANT. P. UNITARIO TOTAL

COSTOS Y

GASTOS S 1,413.44
VIAJES 1 $ 367.051% 367.05
DISENADOR 1 $ 150.00 | $ 150.00
ING. ELECTRICO 1 $ 70.001| % 70.00
COMPRA DE MATERIALES PINTURA 1 $ 90901% 90.90
HUAYPE Y DISOLVENTE 1 $ 2401 $ 2.40
BROCHA MASCARILLAS, LAMPARA 1 $ 3733 | % 37.33
GASOLINA 1 $ 3.001% 3.00
ELECTRICO PARA ILUMINACION 1 $ 50.00 | $ 50.00
LAMPARA 4 $ 8.691% 34.76
CABLEADO E INSTALACION DE RED 1 $ 500.00 | $ 500.00
REVISTAS 3 $ 20.00 1% 60.00
PISO MAS DECORACION 4 $ 1200 | $ 48.00

EQUIPO DE

OFICINA S 140.00
TELEFONOS 2 $ 70.00 1 $ 140.00

EQUIPOD DE

COMPUTO $  3,770.00
PC 1 $ 450.00 1 $ 750.00
LAPTOPS 1 $ 840.00 | $ 840.00
SOFTWARE 1 $ 1,250.00 | $ 1,250.00
UPS 1 $ 30.00|$ 30.00
IMPRESORAS 1 $ 680.00 | $ 680.00
IMPRESORA MATRICIAL 1 $ 220.00 | $ 220.00

MOBILIARIO $ 550.00
ESCRITORIOS 2 $ 150.00 | $ 300.00
ESTANTES 2 $ 75.00 1% 150.00
SILLON 1 $ 50.00 | $ 50.00
SILLAS GIRATORIAS 1 $ 50.00 1 $ 50.00

SUMINISTROS Y

MATERIALES S 180.00
MATERIALES DE OFICINA 1 $ 150.00 | $ 150.00
MATERIALES DE LIMPIEZA 1 $ 30.001% 30.00

TOTAL ANUAL 6053.44

Fuente: los autores
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El monto total de la inversidon para realizar mejoras a la empresa es de 6053.44
USD, y actualmente Bp. Corp. cuenta con una inversion inicial de 4375 USD, el

plan de financiamiento se lo detalla en el siguiente punto.

(VER ANEXO N° 4)

3.1.3 Plan de financiamiento

La empresa para poder cubrir su inversion inicial, incluido los costos de
investigacion y desarrollo deberd buscar fuentes de financiamientos

adecuados y de bajo costo para compensar los mismos.

Dentro de las fuentes de financiaomiento adecuadas se encuentran las

siguientes:

e Crédito bancario

e Ahorros personales

e Aportes familiares

e Aportes socios

e Créditos gubernamentales

e Financiamiento por cuentas por cobrar
e Financiamiento por medio de inventarios
e Hipotecas

e Bonos

e Arrendamiento de bienes

e Ofros.

El plan de financiamiento para la realizacion de nuestro proyecto, se ejecutard

un préstamo de desarrollo a la Cooperativa Jardin Azuayo. La ventaja del
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préstamo a adquirir es por su rapidez y agilidad, es otorgado a todas las
personas naturales y juridicas que posean una cuenta en la institucion antes
mencionada, el préstamo que aplicaremos serd por 7000 USD a una tasa de

interés del 15%y se anota en la siguiente tabla:
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AMORTIZACION DEL PRESTAMO

TABLA: # 11

N°. de Abo.no Interés Cuota Saldo
cuota Capital
7,000.00
1 144.62 113.75|260.19 6,855.38
2 146.97 111.4]260.15 6,708.42
3 149.35 109.011260.11 6,559.07
4 151.78 106.58(260.07 6,407.29
5 154.25 104.12[260.03 6,253.04
6 156.75 101.611259.99 6,096.29
7 159.3 99.06(259.95 5,936.99
8 161.89 96.48(259.91 5,775.10
9 164.52 93.85(259.87 5,610.58
10 167.19 91.171259.82 5,443.38
11 169.91 88.45|259.78 5,273.47
12 172.67 85.69(259.74 5,100.80
13 175.48 82.89(259.69 4,925.32
14 178.33 80.04]259.65 4,747.00
15 181.23 77.141259.60 4,565.77
16 184.17 74.191259.55 4,381.60
17 187.16 71.21259.50 4,194.43
18 190.21 68.16(259.46 4,004.23
19 193.3 65.071259 .41 3,810.93
20 196.44 61.93|259.36 3,614.49
21 199.63 58.74(259.30 3,414.86
22 202.87 55.491259.25 3,211.99
23 206.17 52.191259.20 3,005.82
24 209.52 48.84(259.15 2,796.30
25 212.93 45.44(259.09 2,583.37
26 216.39 41.98|259.04 2,366.99
27 219.9 38.46(258.98 2,147.09
28 223.47 34.891258.92 1,923.61
29 227.11 31.26|258.87 1,696.51
30 230.8 27.57(258.81 1,465.71
31 234.55 23.82|258.75 1,231.16
32 238.36 20.011258.69 992.80
33 242.23 16.13(258.62 750.57
34 246.17 12.2|258.56 504.40
35 250.17 8.21258.50 254.23
36 254.23 4.13]258.43 0.00
7,000.00 2,301.14 9,337.99

Fuente: Cooperativa Jardin Azuayo
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3.2 Costos y gastos

Los costos y gastos son todas las salidas de dinero que son necesarios para el
funcionamiento de una empresa, la diferenciacién entre costos y gastos es que
el primero estd estrictamente relacionado con la produccion, mientras que el

gasto siempre estard relacionado con la administracion.

Para la realizacion de nuestro proyecto los costos y gastos mds significativos se
encuentra en los rubros de sueldos y salarios que es el principal desembolso
para que la empresa pueda subsistir, sumados la depreciacidon de los activos
fijos, su vida Util es corta debido a que se trata de sistemas informdaticos, otro
rubro significativo de gastos es el arriendo de inmuebles porque se tendrd que

cubrir mensualmente un valor fijo.

Adicionalmente hay que tomar en cuenta que para el cdiculo de provisiones
en el caso de los fondos de reserva en el primer ano de realizacion del
proyecto se foma en cuenta que la empresa actualmente labora con dos
personas razén por la cual el rubro de esta cuenta asciende al doble en el
siguiente ano, cosa similar sucede con el aporte patronal, para mejor

comprension detallamos informacioén en el rol de pagos histérico.

(VER ANEXO N° 5, N° §)

Teniendo claro la aseveracion anterior nuestro plan de costos y gastos se

expone en la siguiente tabla.
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TABLA: # 12
COSTOS Y GASTOS PROYECTADOS

2011 2012 2013 2014

GASTOS FLIOS SEMESTRE 1| SEMESTRE2 | SEMESTRE3 | SEMESTRE4 | SEMESTRES | SEMESTRE®G | SEMESTRE7 | SEMESTRE 8
GASTOS EN EL PERSONAL S 868082| 5 8680825 10,649.62| 5 10,649.62 | 5 12,345.42 | § 1234542 | & 1404122 | § 14,041.22
SUELDO $6336.00]5 6336.00|5 753m00|S 753600|5 &873000(S 8736.00|5 9,936.00( 5 9,936.00
Al 5 528.00]5 528.00 | 5 628.00 | 5 628.00 | & 728.00 | 5 728.00 | 5 828.00 | 828.00
XV 5 528005 528.00 | 5 628.00 | 5 628.00 | 5 728.00 | 5 728.00 | 5 828.00 | 5 828.00
VACACIONES 5 264005 264.00 | & 314.00 | 5 31400 | S 364.00 | 5 364.00 | S 414.00 | § 414.00
FONDO RESERVA 5 264005 264.00 | 5 628.00 | 5 628.00 | & 728.00 | 5 728.00 | 5 828.00 | & 828.00
APORTE PATRONAL 5 769.82]5 769.82 | 5 915.62 | $ 915.62 | 5 1061425 106142|5 1,207.22| 5 1,207.22
GASTOS EN BIENES Y SERVICIOS 2227.30 2227.30 2301.40 2301.40 2381.83 2381.83 1838.01 1838.01
DEPRECIACION ACUM. ACTIVOSFIJOS | & 695.27 | & 695.27 | 5 692.77 | 5 692.77 | & 692.77 | 5 692.77 | 5 64.50 | & 64.50
AGUA 5 1842 | 5 1842 S 19.34| S 19.34 | & 2031 S 20315 2133 | & 21.33
ENERGIA ELECTRICA 5 92.11| & 92,11 $ 96.72 | & 96.72 [ $ 10156 | 5 10156 | & 106.63 | § 106.63
TELECOMUNICACIONES 5 17400 5 174.00 | 5 182.70 | 5 182.70 | 5 191.84 | 5 19184 [ 5 20143 | 5 201.43
SUMINISTROS Y MATERIALES 5 110545 110,54 | & 116.06 | 5 116.06 | § 121.87 | & 12187 S 127.96 | $ 127.96
ARRENDAMIENTO DE INMUEBLES 5 7200005 720,00 | 5 756.00 | 5 756.00 | & 793.80 | 5 793.80 [ &5 83349 | S 833.49
MANTENIMIENTO Y REPARACION DE LOJ 5 20,00 5 2000] 5 200 5 21.00( S 22.05] 5 22.05( 5 2315 5 23.15
VIGILANCIA Y SEGURIDAD 5 150,005 150.00 | & 157.50 | 5 157.50 | & 165.38 | 5 165.38 | & 173.64 | & 173.64
PUBLICIDAD 5 2211 5 2211 & 23.21| & 23.21( & 24.37| & 2437 5 2559 | & 25.59
SERVICIOS BANCARIOS 5 .00 5 oo s g.40)| S gan| s 8.82] 5 8.82] s 3.26 | 5 9.26
TRAMNSPORTE 5 180,005 180.00 | 5 189.00 | 5 189.00 | & 198.45 | 5 198.45 [ 5 208.37 | & 208.37
VARIOS 5 36.85 | $ 36.85 | S 38.69 | 5 38.69 | S 40.62 | S a0.62 | 5 42.65| 5 42.65
TOTAL GASTOS S 1,550.19| 5 1,550.18| 5 1,550.20| 5 1,550.19| § 1,550.20| § 1,550.20| 5 s

INTERESES 5  64647| 5 554.70| 5 453.62| 5 342.26| 5 219.60| 5 84.49

GASTOS DE PRESTAMO CAPITAL 5 903.72| S 995.43| 5 1,096.58| 5 1,207.93| S 1,330.60| 5 146571

Fuente: los autores
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3.3 Flujos de efectivo

“El flujo de caja es, sin lugar a dudas, la herramienta que permite determinar las
necesidades reales de capital en los distintos momentos de desarrollo del
negocio. Aquel compara los ingresos efectivamente recibidos y los egresos
efectivamente pagados. Con base en el flujo de caja pueden determinarse los
momentos en los cuales los aportes de los socios y/o los préstamos de los
intermediarios financieros son absolutamente necesarios para mantener una

posicion de caja final.”

Al realizar el flujo de efectivo estaremos analizando la inversidon inicial del
proyecto, asi como los ingresos y egresos incurridos en cada periodo, ya sea de
desarrollo o comercializacién, teniendo en cuenta que para realizar este se ven
inmersos diversos rubros, personas y departamentos, los cuales llevan a cabo los

diversos procesos de la empresa.

Ademdas el flujo de efectivo servird para poder determinar indicadores como la
Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Actual Neto (VAN), lo cual nos lleva a

determinar si el proyecto es viable.

Las proyecciones de nuestro flujo estan elaboradas para cuatro anos, con
ventas, costos y gastos proyectados, basdndonos en la tasa de inflacion

promedio.

*VALERA, Rodrigo. Innovacién Empresarial. Segunda Edicion. Editorial Pearson
Education. Colombia. 2001. Pp 200
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Para la proyeccion de ventas se tomod los datos histéricos de los ingresos
acorde al listado de clientes, registros contables y las declaraciones de
impuestos efectuadas, utilizando el método de minimos cuadrados porque

este nos permite trabajar con datos histéricos y obtener resultados mas reales.

(VER ANEXO N° 7, N° 8, N°9, N° 10)

Formula:

b = Yy - aXfi
T ti2

En la tabla siguiente se anotan las ventas que se obtuvo en los anos anteriores

de acuerdo a nuestros balances historicos.

TABLA: # 13
HISTORIAL DE VENTAS

HISTORIAL DE VENTAS BP CORP
2008 2009 2010
SEMESTRE |  |SEMESTRE Il |SEMESTRE|  |SEMESTRE Il |SEMESTRE| |SEMESTREII
$ 869258 3% 84779713 9.006.56]|% 10,192.99 | $ 12,009.42|$ 12,762.16

Fuente: Bp. Corp.
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Basdndonos en estos datos que reposan en la empresa se procedid al cdlculo

de la proyeccion de ventas subdividido en semestres:

TABLA ESTADISTICA PROYECCION DE VENTAS

TABLA: # 14

ti yi yi*ti ti2
1 1% 869258 8692.58| 1
2 1% 8477.97 16955.93] 4
3 1% 9.006.56 27019.68] 9
4 1% 10,192.99 40771.96] 16
5 1% 12,009.42 60047.10) 25
6 |$ 12762.16 76572.96] 36
21| S 61,141.67 230060.21] 91

Fuente: los autores
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TABLA: # 15
CALCULO DE LAS VENTAS

§= 61141.87 /6
y = 10190.28
t= 21./6
t= 35 |
a = 10190.28-b (3.5) b= 230060.21 - 21{10190.28 - 3.5b)
a = 10190.28 - 3.5b 91
a = 10190.28-3.5(918) 91b = 230060.21 - 213995.88 + 73.5b
a = 4977.38 17.5b = 16064
lP= o913 |

[y = &977.38+918(1) |

PROYECCION
Y- =|$ 13,403.17
Vs =|$ 14,321.14
Yo = |3 15239.11
Yio =| $ 16.,157.08
V1. =] $ 17.075.05
Yiz =| $ 17.993.02
Yis =| $ 18,910.99
Vie =| $ 19.828.96

Fuente: los autores

Con los datos obtenidos segun el método de minimos cuadrados la proyeccion
de venta para los anos siguientes de nuestro proyecto se anotan en la siguiente
tabla:
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TABLA: # 16
VENTAS PROYECTADAS

VENTAS PROYECTADAS

ANOS | SEMESTRE VENTAS To
2008 11$ 8.692.58

21$ 847797 -2%
2009 3|$ 9.006.56 6%

4% 1019299 13%

51 $ 12,009.42| 18%
2010

6| $ 12,762.16 6%

71$ 13,403.17 5%
2011

8l $ 14.321.14 7%

?1$ 15.239.11 6%
2012

101 $ 16,157.08 6%

111$ 17,075.05 6%
2013

121 $ 17,993.02 5%
2014 13] $ 18.910.99 5%

141 $ 19,828.96 5%

Fuente: los autores
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CONCEPTOS

TABLA: # 17

FLUJO NETO DEL EFECTIVO Y EVALUACION
BPCORP

SEMESTRE 1 SEMESTRE 2

SEMESTRE 3

SEMESTRE 4

SEMESTRE §

SEMESTRE &

SEMESTRE 7

SEMESTRE 8

INVERSIONES:
Inversion Nueva s
Activos Existentes $
( +) INGRESOS POR VENTAS
(- ) SUELDOS Y SALARIOS
SUELDO
Xn
XV
VACACIONES
FONDO RESERVA
APORTE PATRONAL
{ - ) GASTOS
DEPRECIACION ACT. FLIOS
AGUA
ENERGIA ELECTRICA
TELECOMUNICACIONES
SUMINISTROS Y MATERIALES
ARRENDAMIENTO DE INMUEBLES
MANTENIMIENTO Y REPARACION DE LOCALES
VIGHANCIA Y SEGURIDAD
PUBUCIDAD
SERVICIOS BANCARIOS
TRANSPORTE
VARIOS
(- ) GASTOS FINANCIEROS
INTERESES

(=) Utilided Antes de Impuestos y Participaciones
15% de lo Porticipociones de Trobojederes
(=) Utlidod ontes de Impuesios
25% del Impuesto o ko Renta
[ =) Utiidod Neta
Adicién de ia Depreciccidn
Valor en Libros de Actives
(=) Fivjo de Hectivo Operativo
Recuperacion de! Copital de Trobajo
(=) FLLJO NETO S
Tosa de Rendimiento Bigible

-6.053,44
-4.375,00

AP AN AN A AR AN A A D AN AR D P D D D S A

AP

-
w

1042844 "
18%

VAN 3

799.55

TR

20%)

1340317 § 14.321,14
848982 § 8.689.82
633600 $ 633600
52800 $ 528.00
52800 § 528,00
26400 $ 264,00
26400 § 26400
76982 § 769.82
222130 § 222730
695271 § 69527
1842 § 1842
211§ 2.1
17400 § 174,00
1054 § 110,54
72000 § 720,00
2000 $ 2000
15000 § 150.00
21 3 21
800 § 8.00
18000 § 180,00
3685 $ 36,85
64647 § 554,70
68847 § 554,70
183958 § 284932
27594 § 427,40
156364 § 242192
ST )
156364 § 242192
69527 § 69527

22589 "$ KRIPAT R

225891 "% KRIPAT

S 1523911 §
S 10,449,462
$ 7.53600
$ 628,00
$ 628,00
$ 314,00
$ 628,00
$ 915,62
$ 2.301.40
$ 692,77
$ 19.34
$ 9672
$ 182.70
$ 116,06
$ 756,00
$ 21,00
$ 157.50
$ 2321
$ 840
$ 189,00
$ 38,49
$ 453.62
$ 453,62

B R S e I P i
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3.4 Punto de equilibrio

“El punto de equilibrio es una herramienta financiera que permite determinar el
momento en el cual las ventas cubrirdn exactamente los costos, expresdndose
en valores, porcentaje y/o unidades, ademds muestra la magnitud de las
utilidades o pérdidas de la empresa cuando las ventas excedan o caen por
debajo de este punto, de tal forma que este viene e ser un punto de
referencia a partir del cual un incremento en los volUmenes de venta generard
utilidades, pero también un decremento ocasionard perdidas, por tal razdn se
deberdn analizar algunos aspectos importantes como son los costos fijos,

costos variables y las ventas generadas.””

Es el momento en el cual las ventas cubrirdn el total de los costos que necesita
la empresa para su funcionamiento y nos demuestra que un aumento en Ias
ventas influenciara en utilidad para la empresa, mientras que un decremento
en las mismas nos veremos afectado con perdida, razén por la cual se debe
realizar un andlisis exhaustivo de los costos fijos y variables sumdndose a estos

los ingresos obtenidos.

Para la determinacién de este punto se debe conocer claramente los datos
antes mencionados aclarando que los costos variables estdn en funcién
directa con la produccién, se anotardn en este rubro materias primas, mano
de obra, comisiones, etc., mientras que en los costos fijos son de forma

constante y no cambian en proporciéon directa con los ingresos.

Formula:

*http://www.gestiopolis.com/canales/financiera/articulos/30/epe.htm
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COSTOS FIJOS
COSTOS VARIABLES
INGRESOS

P.E=

Limitaciones

» Es poco readlista asumir que el aumento de los costos es siempre lineal,
ya que no todos los costos cambian en forma proporcional a la

variaciéon en el nivel de produccion.

> No todos los costos pueden ser facimente clasificables en fijos vy

variables.

» Se asume gque todas las unidades producidas se venden, lo que resulta
poco probable (aungue seria lo ideal mirado del punto de vista del

Productor).

» Es poco probable que los costos fijos s&e mantengan constantes a
distintos niveles de produccion, dadas las diferentes necesidades de las

empresas.

Para el cdiculo del proyecto tomamos en cuenta los costos fijos que durante
el mes ascienden a: 1791.27 USD, estdn basados en datos histéricos que posee
la empresa en sus archivos contables y en la facturacién proporcionada por
nuestros proveedores y no sufren alteraciones de acuerdo al nivel de ventas es
decir permanecen constantes, mientras que los costos variables se ubican en:
28,25 USD, los cuales dependerd de la fluctuacion de ventas, puesto que a
mayor venta mayor serd el costo; estos costos estdn detallados en la siguiente
tabla.
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TABLA: # 18
COSTOS FIJOS Y VARIABLES

COSTOS FIJOS VALOR
SUELDOS Y SALARIOS $1.448.30
DEPREC. ACTIVOS FIJOS $ 115.88
AGUA $ 3.07
ENERGIA ELECTRICA $ 1535
TELECOMUNICACIONES $ 29.00
ARRENDAMIENTO DE INMUEBLES $ 120.00
MANTENIMIENTO Y REPARACION DELOCAL | $ 3.33
VIGILANCIA Y SEGURIDAD $ 25.00
SERVICIOS BANCARIOS $ 1.33
TRANSPORTE $ 30.00
TOTAL COSTOS FIJOS $1,791.27
COSTOS VARIABLES
SUMINISTROS Y MATERIALES $ 1842
PUBLICIDAD $ 3.69
VARIOS $ 6.14
TOTAL COSTOS VARIABLES S 28.25

Fuente: los autores

Aplicando la férmula es cdlculo queda de la siguiente manera:

PE = 1,791.27 = $ 1,814.20
28.25

2,235.00

La empresa logrard su equilibrio cuando obtiene un nivel de ventas de 1814,24,

USD mensuales.
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3.5 Evaluacion financiera

La Evaluacion Financiera de Proyectos es el proceso mediante el cual una vez
definida la inversion inicial, los beneficios futuros y los costos durante la etapa
de operacion, permite determinar la rentabilidad de un proyecto. Antes que
mostrar el resultado contable de una operacién en la cual puede haber una
utiidad o una pérdida, tiene como propdsito principal determinar la

conveniencia de emprender o no un proyecto de inversion.®

VAN

Es una forma que permite calcular el valor presente de un determinado
numero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La metodologia
consiste en descontar al momento actual (es decir, actualizar mediante una
tasa) todos los flujos de caja futuros del proyecto. A este valor se le resta la
inversion inicial, de tal modo que el valor obtenido es el valor actual neto del

proyecto.

Los resultados pueden ser:

VAN menor a 0: El proyecto no es rentable. El retorno del proyecto no alcanza

a cubrir la tasa de costo de oportunidad.

VAN mayor a 0O: El proyecto es rentable. El proyecto da un retorno mayor a la

tasa de costo de oportunidad.

VAN igual a 0O: Indiferente. Significa que el proyecto me estd rindiendo lo

mismo que la tasa de costo de oportunidad.

*http://www.gestiopolis.com/finanzas-contaduria/evaluacion-financiera-de-
proyectos-precios-corrientes-y-constantes.htm

67


http://es.wikipedia.org/wiki/Flujo_de_caja
http://www.gestiopolis.com/finanzas-contaduria/evaluacion-financiera-de-proyectos-precios-corrientes-y-constantes.htm
http://www.gestiopolis.com/finanzas-contaduria/evaluacion-financiera-de-proyectos-precios-corrientes-y-constantes.htm

TIR

Estd definida como la tasa de interés en la cual el valor actual neto (VAN) es
igual a cero. El VAN es calculado a partir del flujo de caja, trasladando todas

las cantidades futuras al presente.

Se utiliza para decidir sobre la aceptaciéon o rechazo de un proyecto de
inversion. Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de corte, el
costo de oportunidad de la inversion (si la inversion no tiene riesgo, el costo de
oportunidad utilizado para comparar la TIR serd la tasa de rentabilidad libre de
riesgo). Si la tasa de rendimiento del proyecto - expresada por la TIR- supera la

tasa de corte, se acepta la inversidon; en caso contrario, se rechaza.

Los resultados pueden ser:

TIR mayor que tasa de oportunidad: realizar el proyecto. El proyecto da un

retorno mayor a la tfasa de costo de oportunidad.

TIR menor que tasa de oportunidad: no realizar el proyecto. El proyecto da un

retorno menor a la tasa de costo de oportunidad.

TIR igual que tasa de oportunidad: el inversionista es indiferente entre realizar el
proyecto o no. Significa que el proyecto me estd rindiendo lo mismo que la

tasa de costo de oportunidad.

El flujo de caja nos indica que la empresa obtendrd durante los préoximos anos
un crecimiento econdmico progresivo del 5% por semestre, a este resultado se
le aplicara el VAN y el TIR, para ver si la empresa cumple con los requisitos de

los accionistas inversores.
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El objetivo de los inversionistas es obtener un 18% de utilidad minima, la razén
de este margen es que los accionistas desean como minimo obtener los
recursos para poder cubrir el valor de los créditos bancarios, que en la

actualidad tienen un 15% de interés, la tasa activa de los bancos.

Ademas el flujo de efectivo muestra que la empresa no tendrd que cancelar
ningun valor de impuesto a la renta, debido a que es persona natural y no
cubre la base minima exigida por la administracion tributaria para el pago de
este impuesto. Sin embargo se aclara que el hecho de que esta empresa no
tenga que pagar impuesto a la renta, no quiere decir que no sea rentable,
sino mas bien, que no cumple con el valor minimo de utilidad requerida para

el pago del mismo.

El Valor Actual Neto (VAN), es positivo ($ 799,55), lo que indica que el proyecto
es rentable, o dicho de otra manera que los ingresos del flujo de los siguientes
cuatro anos, serdn superiores a la inversidon, con una tasa de Rendimiento
Exigible del 18%.

El Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 20%, lo que indica que es superior a la
Tasa de Rendimiento Exigible, la misma que es del 18%, por ello se considera

gue el proyecto es viable, pues genera un ingreso de 2% mds de lo esperado.
3.6 Plan de mejoras

Intfroduccién

Las empresas constantemente deben mejorar con la finalidad de tener
proyecciones de competencia reales y que permitan un crecimiento
adecuado de las mismas. Es por ello que realizar un plan de mejoras es

indispensable, no solamente por una vez en la vida de la empresq, sino, la
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cantidad de ocasiones que sean estas necesarias para su crecimiento, si bien
es cierto este plan no es la solucién a todos los problemas de la organizacion,
la elaboracion de este plan nos brindara las pautas necesarias para poder
tomar las decisiones que mejor se adapten a la realidad el mercado en el que

Bp.Corp. ha incursionado.

Para realizar este plan la empresa Bp. Corp. se basard en el siguiente esquema
que permitird evaluar la situacion actual en la que se encuentra y encontrar

mejores alternativas para mejorar.

e Determinacion de proyecto de mejora
e Describir el problema

e Analizar las causas

e Fjecutar acciones correctivas

e Verificar los resultados

e Establecer estdndares

e Conclusion

Determinacion del proyecto de mejora.- El objetivo de este primer paso es
determinar el problema que tfiene Bp. Corp., para redlizar el andlisis del
problema se usard el diagrama de causa y efecto o también conocido con el
nombre de diagrama de Ishikawa en honor a su autor; este diagrama es una
representacion muy sencilla de interpretar que permitird determinar el
problema que tiene la empresa, basdndose en dos variables especificas, la
causa y su efecto en un problema, para ello se requerird de un brainstorming
en el que participd todo el personal de Bp. Corp., con esa informaciéon se
podrd determinar el mayor nUmero de causas que pueda estar contribuyendo

a la generacién de un mismo o varios problemas.

Agrupamos las causas en categorias utilizando la forma de las 4 M: Maguinag,

Mano de Obra, método y materiales.
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MANO DE OBRA

FALTA DE PERSONAL - DESINTERES DE PERSONAL

FALTA DE SUPERACION

PERSONAL NO MOTIVADO

FATIGA

GRAFICO: # 14

DIAGRAMA DE CAUSA Y EFECO

MAQUINA

COMPUTADORES DEFECTUQS0S

EL PROCH \

FALTA DE EXPERIENCIA

SISTEMA DE INGRESO DEFECTUOSO,

MALA ESTANDARIZACION DE PROCESO!

METODO

CONEXION A INTERNET DEFECTUOSA

LA INFORMACION J
FALTA DE SISTEMAS ADECUADOS

MATERIAL

Fuente: Los autores

Describir el Problema.- Con la informacion obtenida en el diagrama anterior se

determina que el problema de Bp. Corp. es una excesiva demora de tiempo

en el ingreso y el procesamiento de datos.

Para el correcto andlisis de esta informacion, procedemos a revisar el actual

flujograma de procesos que tiene la empresa y realizaremos la comparaciéon

con la nueva propuesta de mejoramiento, a estos flujos les determinaremos el

tiempo que se demora en la actualidad y de acuerdo a la nueva propuesta.
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GRAFICO: # 15

FLUJOGRAMA

BP Corp.

FECHA, RUC,N° FACTURA,
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VALOR
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v
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Fuente: los autores
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POR FECHA
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Como se puede observar, en el flujograma de la empresa existen demoras en
el momento de ingresar los datos. Segun se observa los datos en primera
instancia son ingresados a una tabla de Excel, este proceso tiene una duracion
de tiempo dependiendo del tipo de cliente entre fres y cuatro horas, una vez
pasada la informacion a Excel, esta misma informacion se procede a pasar al

Sistema DIMM Anexos, luego se realiza el DIMM Formulario.

La razdn de pasar a Excel y luego al DIMM, es que se requiere obtener la
informacion para procesar el formulario 104 y 103, y los anexos solamente
generan al final informacion de subtotales sin clasificacion de tarifas. A estas
horas se le debe agregar el andlisis para la realizaciéon de los formularios que
serdn ingresados a la pdgina web del Servicio de Rentas Internas. Ademds el
mismo problema de tiempo se da en el area de Conciliacion Bancaria, en el
que en la actualidad se debe tabular cheque por cheque, revisar estos en el
estado de cuenta y posterior a ello sacar los saldos contables y reales de las

cuentas bancarics.

A contfinuacion se detalla el ingreso de informacion al DIMM anexos, una vez
procesada la informacién en Excel y nos daremos cuenta que este proceso no
lleva demasiado tiempo, si fomamos como base un cliente que promedio
tiene 40 documentos mensuales, en promedio foma de 1 a 2 minufos vy si
multiplicamos por los cuarenta no dard un tiempo estimado en peor de los

casos de 1 hora 20 minutos.
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GRAFICO: # 16
DIMM ANEXOS

SRi REQC (2
1242011 0190328481001 LUEXCELTRANS ClA. LTDA.

¥ Compras

Mo, deIdentificacion

[~ 5clo con Errar

Mo. Tipe Identificacion Prov...  Id Proveedor Cod. Comprob... Mo, Comprobante de Venta Mo, Autorizacion Fecha Emisién ...
1 REGISTRO UNICO COM... 0104128897001 FACTURA 001-001-15 1175649384 01,/03/2011

Guardar XML H Taldn Resumen

¥ Detalle Compras

Tipo Identificacion del Proveedor [REGISTRO UNICO COMTRIBUYENTE -

Mo. deIdentificacion del Proveedor 0104128897001

Tipo de Comprobante [FACTURA -
Mo. de serie y Secuencial 001 001 15

Mo. de Autorizacién 1175649384

Fecha de Emisidn del p—

Comprobante de Venta 01/03/2011 E

Fuente: Servicio de Rentas Internas

1. Escogemos el tipo de identificacion de proveedor (Registro Unico

Contribuyente, pasaporte, cedula de identidad).

2. Ingresamos el niUmero de identificacion escogida en el campo

anterior.

3. Elegimos el comprobante (Factura, Nota de Venta, Liquidacion de

Compra, etc.).

4. Ingresamos el nUmero de serie escogida en el comprobante de

venta.
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5. Ingresamos el nUmero de autorizacion del documento.

6. Anotamos la fecha en la que se realiza la transaccion.

GRAFICO # 17

SRi REOC &3
Ingresar Valor de Compra
* AIR
Cod. Retencién  Baselmponible % Retencién Valor Retenido
MNuevo ] ’ Eliminar ]
Cencepto de retencidén de Renta [312 - TRAMNSFEREMCIA DE BIENES MUEBLES DE NATURALEZA CORPOF -
Base Imponible Tarifa IVA 0% 0.00

Base Imponible Tarifa IVA Diferente de 0% 0.00

Base Imponible no Objeto de IVA 45.00

% Retencigén 10

Valor Retenido E
Aceptar ] ’ Cancelar

Fuente: Servicio de Rentas internas

7. Ingreso del valor de la compra
8. Escogemos el cédigo de la retencion
9. Ingresamos el valor de compra

10. Aceptamos.
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GRAFICO: # 18

Aceptar | | Cancelar

COMPROBANTE DE RETENCION

Mo, de serie y Secuencial 000 000 0 Mo, de Autorizacién 000 Fecha de Emisién ~ 01/12/2011

Me. de serie y Secuencial 000 000 0 Ne. de Autorizaciér 000 Fecha de Emisién 01/12/2011

Guardar | | Cancelar

Fuente: Servicio de Rentas Internas

11. Ingresamos los datos del comprobante de retencion.

Todo este proceso es realizado para el ingreso de un solo comprobante de

compra.

Analizar las causas.-las causas del problema son:

Falta de Personal.- En la actualidad hay dos personas laborando en BP Corp.,
lo que provoca que con el nUmero de clientes, estos no logren terminar con el
trabajo, se estd sobre exigiendo al personal actual, estas personas laboran en
ocasiones hasta 12 horas diarias con la finalidad de cumplir con las exigencias
de los clientes, lo que resulta perjudicial tanto para los colaboradores como

para la misma empresa, la que fiene que cancelar horas extras.

Falta de un software.- La importancia del software para la empresa en los
Ultimos tiempos ha sido clave para distinguirse entre empresas supervivientes y
sobrevivientes, esto radica en el aprovechamiento de los recursos tecnoldgicos
gue se tiene a disposicion en el mercado actual, la insercion de este en la

empresa ayudard en la toma de decisiones oportunas y acertadas.
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"Bp. Corp.” estd consciente de que la implementacion de este tipo de
tecnologia agilitard el procesamiento y andlisis de datos, de manera que la
administracion de la empresa este encaminada hacia el crecimiento
continuo; Al contar con un software, la informacién que solicitan los clientes en
cualquier momento del mes, puede ser entfregada de manera inmediata, lo

que permitird un mejor flujo con el cliente.

Falta de un sistema de Redes.- El objetivo de un sistema de redes, es poder
trabajar mds de una persona en una misma cuenta, sin tener que luego unir
toda la informacién, ademds de conectarse de manera remota a la cuenta
de un cliente desde cualquier parte de la ciudad o pais y poder solucionar de

forma inmediata cualquier dificultad que surja en la cuenta del mismo.

Falta de estandarizacion para la realizacién de trabajos.-En Bp. Corp. no hay
estGndares para manejar a todos los clientes, lo que dificulta el trabajo
cuando pasa la cuenta de un colaborador a otro y de un mes a ofro no se
puede ingresar la informacion tal como se lo hace para todos los clientes, esto

provoca una demora en la forma de ingresar los datos y procesarlos.

Ejecutar acciones correctivas.- Las acciones correctivas para cada problema

son:
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TABLA: # 19
TABLA DE PROBLEMA Y CORRECCION

PROBLEMA CORRECCIONES
Falta de Personal Contratar dos personas, plan de Talento
Humano.
Falta de un software Andlisis de Software disponibles en el
mercado.

Compra de Software.

Falta de un sistema de Redes Instalaciéon de sistema de redes en la
oficina.

Falta de estandarizacion para | Elaboracién de sistemas de procesos y
la realizacion de trabajos estdndares.

Fuente: los autores

Plan de talento humano

Para que el funcionamiento de BP CORP sea el correcto requiere tambien de
una estructura orgdnica que regule las actividades de cada departamento
que se tendrd en la empresa y ademds determine el orden jerdrquico que
debe existir dentro de la misma, para que asi estén bien definidos cada una de

las competencias de cada drea y de cada colaborador.

El plan de recursos humanos pretende ser la herramienta que permita lograr un
trabajo armdnico al interior de la organizacidén y que vaya en beneficio del

cliente.

Se delineardn las estrategias y herramientas necesarias para el reclutamiento,
seleccion y contratacidon del personal por cuanto serdn nuestros
colaboradores en gran medida quienes propiciaran el éxito de la empresa.
Posterior a ello se aplicard la politica remunerativa, la misma que ira de

acuverdo a la capacidad de la empresa, aspiraciones y merecimientos de los
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colaboradores, que permitird tener una fuerza laboral bien motivada,
preparada y comprometida con el crecimiento de la empresa. Ademdads
capacitaremos constantemente a nuestro personal lo que permitird desarrollar

nuevas alternativas en el manejo de nuestros clientes.

Por lo anotado, es importante la realizacion de este plan de recursos humanos,
y el que estamos seguros se convertird en una ventaja competitiva sobre la

competencia.

Manuales de funciones, cargos y perfiles.- Para que la organizacién mantenga
un correcto y adecuado orden en cada una de sus dreas, €s necesario
identificar plenamente cudles son las funciones y responsabilidades de todos
quiénes pertenezcan a la empresa. A continuacion presentamos el manual de

funciones, cargos y perfiles de BP CORP.
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TABLA: # 20
DESCRIPCION DE CARGOS

DESCRIPCION DEL CARGO

CARGO

Auxiliar Contable

PUESTO

Asistente Contable

PERFIL

Competencias
Técnicas

Estudios superiores en contabilidad.
Manejo de software contables.

Conocimiento de aplicacién de NIIF.

Conocimiento de anexos fransaccionales,
declaraciones de impuestos, balances para
organismos de control, framites, etc.

Competencias
Organizacionales

Conocimientos de elaboracion y lectura de
balances y reportes.

Conocimiento de tfributacion.

Experiencia minima de 1 ano en cargos
similares.

Competencias
Institucionales

Habilidad de organizacion
Pulcritud en el trabajo
Confiabilidad

Desarrollo de alternativas
Buena presencia

Buenas relaciones interpersonales, don de
gentes

Método de trabajo Outsorcing
Dispuestos a trabajar bajo presion

Edad entre 22 a 35 anos.

REPORTA A

GERENTE GENERAL

Fuente: los autores
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TABLA: # 21
ANALISIS DE CARGO

ANALISIS DEL CARGO

Coordinar con los distintfos departamentos los gastos e
inversiones que se vayan a realizar

ROLES Orientar al personal en la ejecucion del presupuesto anual.

Impulsar honradez en cada una de las tfransacciones.

Fuente: Los autores
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TABLA: # 22
FUNCIONES DEL PERSONAL

FUNCION TAREA

Establecer los planes contables y delimitar el  manejo
contable.

Registrar las operaciones de acuerdo a las disposiciones
legales.

Registro de los movimientos contables y movimientos
bancarios

Funciones Pagos y Declaracion de impuestos

Contables ) ] ) )
Aplicar el control interno previo, sobre compromisos,

gastos y desembolsos.

Mantener actualizados todos los registros contables y
conservar adecuadamente archivados los documentos
de respaldo y de registro de las transacciones
econdmicas.

Tener al dia las cuentas de diversos clientes.

Presentar los estados financieros en forma oportuna y con
detalles para la toma de decisiones gerenciales, de los

Reporte cuentas | lientes.

Soportar cada uno de los movimientos con documentos
legales.

Fuente: Los autores

Reclutamiento.- Con el objetivo de afraer candidatos calificados para que
ocupen los puestos de trabajo creado para el normal funcionamiento de Bp.

Corp., se han desarrollado Estrategias y Canales de Reclutamiento.

Planeacion de Recurso Humano.- La finalidad de la planeacién del recurso
humano es la de desarrollar politicas y procedimientos para poder identificar el

personal idéneo que ocupard los puestos disenados para el normal
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desenvolvimiento de la empresa, el personal que requiere para el

funcionamiento de la empresa es:

. 2 Auxiliares Contables

Ademds todas las politicas que se apliquen para Bp. Corp., serdn lo
suficientemente flexibles, lo que permitird ajustarse a la bUsqueda de nuevos
prospectos y no estar extremadamente dependiente solo de uno, ademds
permitird al personal nuevo acoplarse faciimente a un mecanismo de trabajo

bien definido.
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TABLA: # 23
FACTORES QUE INCIDEN EN LA CONTRATACION DEL RECURSO HUMANO

FACTORES CAUSAS

El personal seleccionado podrd incluirse en la sociedad puesto
SOCIAL gue desempena una funcidn para que las sociedades realicen
sus actividades

Incluiremos fuerza laboral con el afdn de brindar un servicio a la
ECONOMICO |comunidad a cambio de una remuneracion con lo cual las
personas puedan incluirse en una sociedad econdmica activa

Impulsar nuevos métodos organizativos bajo esquemas

ESTRATEGICO N
estratégicos innovadores

El personal trabajara bajo presidon con el afdn de brindar un buen

COMPETITIVO - L L . .
servicio y ser eficientes y lograr objetivos bajo competencias

Las personas aprenderdn a desarrollar mucho mds sus
DESARROLLO |actividades impulsando una actividad de negocio y
desarrollando nuevas ideas y estrategias

Fuente: los autores

Los Candidatos seran Externos ya que la empresa no tiene suficiente personal.

Medios de comunicacién.- Los medios por los cuales nos comunicaremos con
nuestros futuros colaboradores serdn los siguientes:
e Informal: A través de referencias de otras personas

e Formales: A fravés de Facebook, Twieter y Pagina Web.

Prospectos esperados.-A fravés de este sistema se espera recibir los candidatos

con las cualidades solicitadas para cada uno de los puestos creados, con la
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finalidad de poder escoger de manera correcta y contar en nuestras

dependencias con un personal capaz.

Seleccion del personal.- El proceso de seleccidén del personal que se realice es
muy importante, puesto que esta deberd ser realizado con el mejor de los
criterios y con un andlisis profundo de sus curriculos, con la finalidad de facilitar
la seleccion final entre los candidatos mds sobresalientes, esto es de

conocimientos y aptitudes.

Técnicas de seleccidn.- Con la finalidad de escoger mejor al personal que

laborara en nuestra empresa, se utilizara las siguientes técnicas de seleccion.

TABLA: # 24
TECNICAS DE SELECCION

Entrevista Pruebas de Test de
Puesto .. .. .
inicial Conocimiento | Personalidad
Auxiliar
Contable X X X

Fuente: los autores

Prueba inicial-individual.- Con la cual se readlizard una pre-seleccion y se
confirmaran los datos vy las referencias del aspirante, asi como la disponibilidad,
el objetivo serd tener una perspectiva mdas amplia del aspirante. Todos los

aspirantes pasardn por esta etapa.

Prueba profunda-individual.- Esta consiste en readlizar la entrevista a los

candidatos que pasaron la primera etapa, es decir la de la pre-seleccidn, la
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misma que ayudard a comprobar si en verdad cumple con los requisitos y

competencias del perfil del puesto.

En este espacio en el que ya casi se tiene a los candidatos seleccionados
idéoneos, se efectuardn una serie de pruebas que nos dardn los Ultimos
resulfados, con los cuales se puede tener una vision mds que clara de las

personas que pueden ser colaboradores de la empresa y estas son:

Pruebas de conocimientos o capacidades.- Estas se aplicardn en grupos de
candidatos pre-seleccionados y de acuerdo al puesto para el que se esté

solicitando se disenara el esquema.

Test de personalidad.- Esta se readlizard con la finalidad de evaluar sus
reacciones ante diferentes situaciones y aspectos bdsicos de la personalidad
de los aspirantes el mismo que puede ser de conocimiento general, especifico

o proyectado seguin sea el cargo que se necesite cubrir.

Prueba final-individual.- Esta prueba final se realizard luego de haber realizado
el andlisis respectivo de las dos pruebas anteriores de los candidatos que mds
se acerquen al candidato deseado, es decir el que mds capacitado este para
el puesto que solicitamos, la empresa acordard los términos de la

contratacién, salarios, beneficios y los horarios de trabajo establecidos.

Plan de induccién.- El plan de induccién se lo efectuard con la finalidad de
que las personas nuevas se incorporen de la mejor manera y puedan

acoplarse mdas rapidamente, por ende empiecen a ser productivos:

e Adaptacién rdpida a sus funciones y al ambiente de trabajo

e Adopcion de los objetivos organizacionales
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e Aprendizaje de la cultura

e Creacidon de Companerismo

Como actividades que dard BP CORP, estdn:

1. Orientaciéon general sobre la actividad de la empresa
2. Dar a conocer la Mision, Vision, Politicas y Valores de la empresa
3. Presentacion formal del nuevo miembro de la empresa a sus

companeros directos en su lugar de trabajo.

Capacitacion.- BP CORP se preocupard de capacitar y dar apoyo al personal
con la finalidad de que sean productivos y con esto llegar a tener una ventaja

competitiva con relacion a la competencia.

Para que este proceso sea lo mds prdctico y eficiente, se seguirdn los

siguientes pasos:
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TABLA: # 25

PLAN DE CAPACITACION

CAPACITACION

TIPO

TIEMPO

SEMANAL

Orientada al  Area de
Contabilidad, Tributacién vy
Finanzas (Nuevas resoluciones

o andlisis de la ley).

Miércoles de 8:00 am a 9:00
am.

SEMANAL

Charla Informativa de nuevas
tendencias en el drea de
Finanzas, Nacionales e
Internacionales.

Viernes de 17:00 a 18:00 pm.

SUSCRIPCION DE
REVISTAS

Boletin El Contador

- SMS Auditores

- Fundacién el Contador

NIIF Internacional (IFRS)

Una revista por mes.

Reportaje cada 15 dias via

web.
Una revista por mes.

Cada vez que hay nuevas
actualizaciones de NIIF.

Fuente: Los Autores

Compensacién.- Para fijar un Sistema de Remuneraciones adecuadas la

Empresa nos basaremos en los siguientes pasos:
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TABLA: # 26
PASOS DE COMPENSACION

PASOS LUGAR

Evaluacion de Cada Puesto de Trabagjo

Orden Jerdrquico

Evaluacion de Habilidades

Adaptacion al ambiente de trabajo
Salarios Integracién al grupo

Equitativos  [Don de gente

Relaciones con clientes internos y externos

Evaluacion de Competencias

Cumplimiento de sus tareas

Alcance de objetivos

Escalas

. Inspectoria del Trabajo minima
Salariales

Fuente: los autores

Se utilizard el método de salarios equitativos con la finalidad de no crear un
ambiente hostil entre las personas que laboran en dreas similares y de acuerdo
con las responsabilidades de cada puesto de ftrabagjo, evitando las

desigualdades salariales.

Recompensas e incentivos.- Se aplicard el sistema de remuneracion fija, por
cuanto es una manera de evitar crear ambientes de rivalidad por conseguir
mayores ingresos, Puesto que el trabajo serd en equipo todos bajo las mismas

condiciones.

Los sueldos que se cancelard a los colaboradores estardn enmarcados en las
disposiciones legales vigentes referentes a los sistemas salariales; con lo cual
garantizamos un salario justo y atractivo, contardn con todos los beneficios
legales correspondientes como: Afiliacién al IEES, pago del Xl sueldo, XIV

sueldo, vacaciones anuales y Fondos de Reserva.
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Desarrollo personal y motivacion

Para poder elaborar una estrategia de motivacion para nuestro personal, es

necesario determinar en qué nivel se encuentran, para ello aplicaremos lo

siguiente:

El grupo de trabajo se lo puede clasificar de la siguiente manera:

TABLA: # 27
DESARROLLO PERSONAL Y MOTIVACION

Cargo Nivel
Auxiliar de Necesidad
Contabilidad Sociales

Fuente: Los Autores

De este andlisis podemos partir, para elaborar una estrategia de motivacion y
poder crear el deseo suficiente de participacion y satisfaccion que logre

comprometer ain mas al personal para alcanzar las metas de la organizacion.

TABLA: # 28
ELEMENTOS DE MOTIVACION

Cargo Elementos

Auxiliares de |Capacitaciony
Contabilidad | Reconocimiento.

Fuente: los autores
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Equipos de alto desempeno.- Lograr un rendimiento que bordee los niveles de
excelencia es una meta que debemos cumplirla conjuntamente con nuestro
personal y para esto debemos formar y fomentar el trabajo en equipo, para
que podamos coordinar perfectamente todas las actividades involucradas en
un evento, y asi ir mejorando el rendimiento organizativo como operativo en

cada evento que realicemos.

Considerar a cada colaborador como parte importante del equipo nos
permitird contar con empleados comprometidos en el quehacer de la
empresa, lograr el reconocimiento y posicionamiento que buscamos pues
esto garantizard mayor estabilidad a los empleados y mayores réditos por sus

sacrificios.

Evaluacidon y control.- La evaluacidn es un procedimiento sistemdatico y
periddico de comparacion del desempeno de una persona en su trabagjo

contra una pauta de eficiencia establecida por la supervision.

Para que tenga éxito nuestro plan de recursos humanos, es necesario que
evaluemos al personal y asi obtener resultados que nos guien a conclusiones

sobre que estamos haciendo bien y que podemos mejorar sobre la marcha.

Necesitamos de la evaluacion por cuanto deseamos siempre dar un valor
agregado en nuestro servicio a nuestros clientes, y la Unica manera es el de
buscar la excelencia en cada uno de los eventos que efectuemos y nuestros
colaboradores son el eje principal para poder cumplir con el objetivos de dar
un servicio da calidad; evaluando constantemente se obtendrd valiosa
informacién que permitird identificar y superar cualquier aspecto que se esté

haciendo.
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Se evaluardn:

e Las actitudes
- Que tiene hacia cumplir las labores dentro de la empresa.

- Conlas que recibe las ordenes y se somete a la autoridad

e Las conductas
- El comportamiento que tiene en su lugar de trabajo y para con

los demds companeros.

e La forma en que el empleado aplica sus conocimientos, habilidades y
experiencia.
- Sus métodos de trabajo y aplicacién de conocimientos.
- Si su preparacion la demuestra en las decisiones que efectua

dentro de la empresa.

Se cdlifica:

e Elmodo en que el empleado lleva a cabo el frabajo

e Prescindiendo por completo del puesto que ocupa en la organizacion.

Tipo de Evaluacion

e FEvaluacidon formal

o Mediante la utilizacion de encuestas, de pruebas de evaluacion

y test se puede determinar la subjetividad del empleado para

con la funcién que desempena.

e Evaluacion Informal

o Que se la redliza en forma de enfrevista en el momento que se

estdn ejecutando las labores y sin ningUn pardmetro de
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medicién, sino con la sola idea de evaluar superficialmente el

frabajo que viene realizando.

Andlisis de software

Para la implementacion de un software para BP. Corp. se analizd varias
cotizaciones expuestas por empresas desarrolladoras de  software,
comparando precios, tecnologia, servicio, para tomar la decision correcta y

mas beneficiosa para la empresa.

(VER ANEXO N° 11)

La propuesta mds beneficiosa que BP. Corp. estd analizando es de la empresa
SMARTSYS Cia. Ltda., que cuenta con un sistema contable llamado bemus

Soluciones Integrales Empresariales, que lo detallamos a continuacion.

GRAFICO: # 19

Sotucionas Inegrakes Eng

Fuente: SMARTSYS Cia. Lida.

Bemus es un Sistema Informdtico que suministra las herramientas para la
automatizacién de procesos, optimizando el manejo y administracion de la

empresa en las siguientes dreas:

Contabilidad

Facturacion
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Inventarios
Clientes/Proveedores
Bancos

SRI

Caracteristicas del sistema

Multiempresa

Multiusuario

Estructura Cliente/Servidor

Manejo de Lector de Cddigo de Barras

Reportes en Linea

Subsistema de contabilidad.- El objetivo del Mddulo de Contabilidad es el de
suministrar al usuario del Sistema un conjunto de herramientas para optimizar el
manejo y administracion del negocio, y para analizar y determinar en que
aspectos del negocio puede mejorarse, a fin de que pueda aprovechar las
funciones de Contabilidad incluidas en el programa y sacar asi el mayor

provecho del mismo.

El Sistema de Contabilidad maneja los siguientes aspectos de la Empresa:

Manejo de plan de cuentas:

Creaciéon de Cuenta

Modificacion de Cuentas

Eliminacion de Cuentas
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Manejo de notas de ingresos y egresos de bancos:

Ingreso de Notas de Egreso y Notas de Ingreso

Modificacion de Notas de Ingreso/Egreso

Anulacion de Notas de Ingreso/Egreso

Manejo de ingresos egresos de caja:

Creacioéon de Ingresos /Egreso de Caja

Modificacion de Ingreso/Egreso de Caja

Anulacién de Ingreso/Egreso de Caja

Manejo de comprobantes de compra y venta:

Creacion de Comprobantes de Ventas/Compras

Modificacion de Comprobantes de Ventas/Compras

Anulacion de Comprobantes de Ventas/Compras

Manejo de estados de la empresa:

Balances de Comprobacion

Estado de Situacion Final

Estado de Resultados

Cierre de periodo:

Reportes

Plan de Cuentas

Grdfico de Ingresos vs. Egresos
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Diario General

Mayorizacion

Conciliacion bancaria

Mantenimiento de Bancos
Mantenimiento de Cuentas Bancarias
Estado de Cuenta

Libro de bancos

Conciliacion

Subsistema de reportes.- Permite la generacidon de reportes graficos y
dindmicos de toda la informacién manejada por la empresa de una forma

rédpida y sencilla.

Este modulo presenta la opcidén de realizar reportes especializados para cada

una de las dreas de la empresa.

Reporte Facturas

Reporte Devoluciones
Reporte Cuentas por Cobrar
Reporte Cuentas por Pagar
Reporte Productos

Reporte Proveedores

Reporte Clientes

Sistema inventarios.-El médulo de Inventarios maneja todo lo relacionado con
ingreso y egreso de productos y servicios, dentro de la empresa; se mostrard el

movimiento de cada uno de los productos, por fechas.

96



Mantenimiento de Inventario de Mercaderias (Compra, Venta, Devolucién por
Descuento, Devolucidn de Inventario), se presenta una pantalla o formulario

que realiza la compra, venta o devolucidon de productos de la empresa.

Métodos de Valorizacion del Inventario (Kdrdex), FIFO, PROMEDIO
PONDERADO), estos métodos permiten revisar el movimiento que se tiene de

las facturas.

Categorizacién (lineas) de Productos (Crear, Modificar y Eliminar Categorias de
productos), las categorias permitirdn clasificar los productos o servicios de

acuerdo a su natfuraleza.

Mantenimiento de Productos (Crear, Modificar y Eliminar productos), maneja
los productos o servicios que brinda la empresa.

Mantenimiento de Bodegas.

Sistema Facturacién.- Este médulo tiene por objetivo realizar el manejo de
facturas y notas de venta, permite manejar los datos de los clientes y detalle

de cada uno de los productos a ser facturados.

El médulo de facturacion deberd realizar las siguientes tareas:

Mantenimiento de Facturas
Mantenimiento de Notas de Venta
Mantenimiento de Nota de Entrega
Mantenimiento de Preformas
Mantenimiento de Devoluciones

Retenciones en Compra
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Retenciones en Venta
Documentos Varios

Manejo de Puntos de Venta
Manejo de Formas de Pago

Manejo de Vendedores

Subsistema clientes/proveedores.- Sistema que maneja los siguientes aspectos

de la Organizacion en cuanto a informacion de Clientes:

Manejo del Mantenimiento de Clientes:
Manejo de Cuentas x Cobrar:
Mantenimiento de Proveedores:

Manejo de Cuentas x Pagar:

Subsistema SRl.- Generacion automdtica del Anexo Transaccional, Anexo

Transaccional del 2007 y el REOC en base a los movimientos de la empresa.

Innovaciones.- Manejo de Precios Temporales: Lleve un porcentaje extra que
se carga a los productos hasta que ingrese una nueva compra, para tener

precios acorde con el mercado.

Cobdigo de Barras: El sistema le permite leer automdticamente un cddigo de

barras, ahorrando de esta manera tiempo y dinero.

Contabilidad Automdtica: Obtenga la contabilidad automdticamente el

momento que registra los documentos en el sistema.
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Ubicacién del Producto: Lleve un control de la ubicacion fisica de los

productos.

Prorrated de Gastos: El sistema le permite cargar al costo del producto los

gastos como transporte y seguros.

Auditoria: Asigne a cada uno de sus colaboradores solo las funciones a las que
va a tener acceso, lleve una auditoria de todas las operaciones realizadas por

los usuarios.

Garantia.- Bemus tiene seis meses de garantia contra fallas y defectos de
programacion. Se asignard una linea telefénica para consultas, ayuda vy

asistencia técnica 8 horas en dias hdbiles por el tiempo que dure la garantia.

Soporte Online.- Si el cliente dispone de conexidn a Internet, se le brindard

soporte a fravés de este medio, MSN o escritorio remoto.

Capacitacion.- Le ofrecemos la debida capacitacidon para empezar a usar el

sistema.

Sistema de redes

Para el buen manejo de la informacién BP. CORP necesita un adecuado

sistema de redes informdticas por lo cual se analizard la alternativa que esta

incluida en la propuesta de la empresa Smartsys Cia. Ltda.
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Las redes que necesitamos para la empresa se llaman RED WAN, esta es un
tipo de red de computadoras capaz de cubrir distancias desde unos 100 hasta
unos 1000 km, proveyendo de servicio a un pais o un continente. Un ejemplo
de este fipo de redes seria RedIRIS, Internet o cualquier red en la cual no estén
en un mismo edificio todos sus miembros. Muchas WAN son construidas por y
para una organizacion o empresa particular y son de uso privado, otras son
construidas por los proveedores de internet (ISP) para proveer de conexion a

sus clientes.

Hoy en dia, Internet proporciona WAN de alta velocidad, y la necesidad de
redes privadas WAN se ha reducido drdsticamente, mientras que las redes
privadas virtuales que utilizan cifrado y ofras técnicas para hacer esa red

dedicada, aumentan continuamente.

Normalmente la WAN es una red punto a punto, es decir, red de paquete
conmutado. Las redes WAN pueden usar sistemas de comunicacion via

satélite o de radio.

A continuacién mediante un grafico detallamos la forma de cémo BP CORP

utilizara las redes para el buen funcionamiento de la informacién.
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GRAFICO: # 20

RED WAN
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Fuente: los autores
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Estandarizacion de procesos

Una vez realizado el plan de mejoras se espera que el trabajo que desarrolle

quede de la siguiente manera:

Solicitar los documentos.- Los documentos se los debe solicitar al cliente como

minimo cuatro dias antes de la fecha de la declaracién de impuestos.

Organizacién de la documentacion.- Una vez receptada la documentacion
se tiene que clasificar en documentos deducibles y no deducibles para luego

organizarlos por fechas para su ingreso al sistema.

Ingreso al sistema contable.- La documentacién una vez ordenada
procedemos a ingresar al sistema contable con todos los datos necesarios que
nos pida el sistema, para luego generar los reportes que nos servirdn para
ingresar informacion en ofros sistemas que lo detallaremos mds adelante, para
el siguiente paso primero tenemos que especificar si el cliente es obligado o no
a llevar contabilidad, si es obligado continuamos con el siguiente paso y si no

lo es obviamos este proceso.

Ingreso informacién al DIMM anexos.- Este punto es solo para los obligados a
llevar contabilidad, aqui verificamos si la informacion extraida del sistema
contable es correcta y cuadra con el reporte de compras para la declara en

el formulario 103 y 104.

Ingreso informaciéon al DIMM formularios.- La informacién se lo ingresard

conforme a si es obligado o no a llevar contabilidad.
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- No obligado a llevar contabilidad.- Para estos contribuyentes
solamente se les efectUa la declaracion del Impuesto al Valor
Agregado (IVA) en el formulario 104 A con la informacion

obtenida mediante el reporte del sistema contable.

- Obligados a llevar contabilidad.- Para estos contribuyentes el
proceso es mds largo, primero se tiene que efectuar la
declaracién de las Retenciones en la Fuente del Impuesto a la
Renta que corresponde en formulario 103, aqui se ingresan todas
las retenciones que realizd el contribuyente como agente de
retencion, para finalizar se genera el archivo XML. El segundo
paso es efectuar la declaracion del Impuesto al Valor Agregado
en el formulario 104, en este formulario fambién se ingresan todas
las retenciones del IVA efectuadas por el agente de retencion,
para finalizar generamos el archivo XML. Toda esta informacion

se obtiene del reporte extraido del sistema contable.

Ingreso de archivos XML al sistema del SRl.- Una vez finalizado todos los
procesos en los DIMM procedemos a cargar dicha informacién en web del
Servicio de Rentas Internas, ingresando en la pdgina personal de cada
contribuyente con el nUmero de RUC vy su clave respectiva; procedemos a
cargar los archivos XML correspondiente al mes de la declaracién, Ingresada
toda la informacién procedemos a imprimir el comprobante de pago y el

formulario respectivo.

Generacion de planillas de pago del IESS.- Se debe ingresar en la web del
Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social y luego en la pdgina personal con el
numero de cédula y la clave personal, una vez ingresado se procederd a
generar las respectivas planillas de pago como pueden ser: planilla normal de

aportaciones, planilla de préstamos, planilla de fondos de reserva.
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Pago.- Si la declaracién de impuestos efectuada genera valor a pagar, la
cancelacion se lo realizard con la planilla de pago en una institucion
financiera designada por el recaudador del impuesto, al igual se lo debe

hacer con las planillas de pago del IESS.

Generacion de estados financieros.- Se efectuard mensualmente el estado de
resultados para dar a conocer a nuestro cliente como estd marchando la
empresa o negocio, y el balance general lo realizamos al final del ciclo

contable, estos balances lo generamos del sistema contable.

Archivo.- Aqui se archivard toda la documentacion la cual servird como un
respaldo para cualquier inconveniente o alguna solicitud de nuestro cliente, se

archivard en orden cronoldgico y en la respectiva carpeta.

Enfrega de documentos y cobro.- A cada cliente se le debe entregar la
respectiva documentacion que se nos fue proporcionado y con ello adjuntar
los comprobantes de pago respectivos, los formularios de impuestos impresos y
los estados financieros sugeridos por el cliente, adjuntando la factura por

nuestro servicio.

En base a esta estandarizacion el flujograma de la empresa queda de la

siguiente manera.
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GRAFICO: # 21
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Fuente: los autores
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Conclusion del capitulo

Una vez realizado el andlisis econdmico — financiero a la empresa BP. CORP., y
determinada sus variables de rentabilidad (VAN y TIR), asi como el flujo de
efectivo que incurrird la empresa, se ha podido determinar cudl seria su

rentabilidad, concluyendo que el proyecto es viable.

Ademds se ha analizado la inversidn que se necesita para el crecimiento de la
empresa, tomando en cuenta el equipamiento necesario, que son

indispensables para la implementaciéon del plan de mejoras.

Se analizaron también los diferentes costos y gastos que incurrird la empresa,
tomando como base los datos histéricos, en la elaboracion del flujo de
efectivo se determina cual serd la utilidad o pérdida que obtenga la empresa.
Asi como también se determino el punto de equiliorio para establecer el
monto de ventas necesarias para cubrir los costos y gastos que la empresa

tendrd.

Finalmente se expuso el plan de mejoras, determinando el problema,
analizando las causas y ejecutando acciones correctivas para el confinuo

funcionamiento de BP. CORP.
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Conclusion final

El plan de negocios para la implementacidon de mejoras en la empresa Bp.

Corp., cuyo propdsito fue el de anadlizar la factibiidad del mismo, fue

desarrollado en tres capitulos:

La empresa.- Detallamos todas las funciones del negocio, la
planificacion estratégica a utilizar, se elabord un andlisis de la 5 fuerzas
competitivas y del FODA, para determinar la estrategia a utilizar para

lograr un mejor funcionamiento de la empresa.

Investigacion de mercado.- Cuyo resultado es favorable porque nos

permite determinar el target al cual Bp. Corp. va dirigido.

Andlisis econdmico financiero.- Se obtuvo datos alentadores para la
administracién los cuales demuestran la factibilidad del proyecto con

una rentabilidad que estd dentro de la aspiracion de la empresa.

En base a todo lo expuesto a lo largo del estudio se concluye:

La empresa BP Corp, dedicada a la Asesoria Contable, se encuentra a
su capacidad mdaxima de produccion, siendo necesaria de manera

inmediata la aplicacion de reformas.

Lo que mejor se adapta a las necesidades de la empresa BP Corp es la
aplicaciéon del Plan de mejoras el cual implica desarrollar un plan de
talento humano con la Unica finalidad de contfratar nuevo personal
idéneo para la empresa, se suma a esto la adquisicién de tecnologia

que incluye conexiones adecuadas de redes y un software contable
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gue nos permitird un ahorro de tiempo y recursos en la realizacion de
actividades, complementando con una estandarizacion de procesos

gracias a los flujogramas elaborados.

De acuerdo a la informacién obtenida del andlisis financiero se
concluye que la aplicaciéon del plan de mejoras es viable y rentable

para la empresa.
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Recomendaciones

Las recomendaciones para la empresa BP CORP son las siguientes:

e Implementar de manera inmediata el plan de mejoras con la finalidad

de regular la empresa.

e Establecer los sistemas de control y regular de manera inmediata el

drea de Talento Humano que es el eje de la empresa.

e Aumentar el nUmero de clientes y proyectar mes a mes las variables que

puedan surgir para tomar decisiones de manera inmediata.
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ANEXO # 1

FACTORES DE EXITO

Factor Clave de

Exito BP CORP ASECON ATICO
Utilidad de 3.00 4.00 4.00
recursos Los recursos Los recursos

Los recursos se : .
utilizan en 80% son bien son bien
utilizados utilizados
Calidad del 4.00 3.00 1.00
servicio La buena La atencién es | Mala atencién
atencion, buena pero
informar al no hacen un
cliente seguimiento al
adecuadamente | cliente
y en el tiempo
pertinente
Capacitacion 4.00 4.00 1.00
Personal Personal Personal
actualizado y actualizadoy | Bachiller no

capacitado

capacitado

capacitado

Recursos 2.00 2.00 3.00

financieros Cuenta con lo Cuenta conlo | Infraestructura
bdsico pero bdsico pero adecuada
suficiente para suficiente para
trabajar trabajar

capacidad de 3.00 4.00 2.00

respuesta Los Responder Ineficiencia al
requerimientos rdpidamente frato con el
del cliente son a cualquier cliente
atendidos requerimiento
inmediatamente | del cliente

Reconocimiento 1.00 2.00 1.00

de la marca No se encuentra | Pocos No se
reconocida en el | conocen la encuentra
mercado marca reconocida en

el mercado

Fuente: los autores
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ANEXO # 2

ENCUESTA PILOTO

2Su empresa dispone del servicio de asesoria contable vy tributaria?

si[] NO []

(Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 4)

2. sEstd satisfecho con el servicio que actualmente dispone?

SI[ ] NO[ |

3. 3Qué empresa o persona le brinda el servicio?

4. jEstaria usted dispuesto a contratar el servicio de asesoria contable?
sI[] NO [ ]
(Si su respuesta es no finalice la encuesta)
5. 3Qué beneficios cree que le podria brindar el servicio de asesoria?
a) Entrega oportuna de estados financieros
b) Andlisis de indicadores

c) Mejor atencion

d) Mayor control

oo

e) Declaracion de impuestos oportuna.
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6. El periodo de atencién en su empresa seria:

a) Un dia ala semana []
b) Un dia alos 15 dias ]
c) Undia al mes []
d) Oftros

7. sCudnto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio de asesoria?

0 100 ]
101 300 ]
301 600 []
Mas de 600 [

Una vez terminadas la encuesta piloto se fiene las siguientes observaciones:

Fuente: los autores
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ANEXO # 3

ENCUESTA

2Su empresa dispone del servicio de asesoria contable y tributaria?

si[] NO []

(Si su respuesta es negativa pase a la pregunta 4)

sEsta satisfecho con el servicio que actualmente dispone?

si[] NO [ ]

2 Qué empresa o persona le brinda el servicio?

sEstaria usted dispuesto a contratar el servicio de asesoria contable?
si[] NO []

(Si su respuesta es no finalice la encuesta)

s Qué beneficios cree que le podria brindar el servicio de asesoria?

Entrega oportuna de estados financieros

Andlisis de indicadores

Mejor atencion

Mayor control

oo

Declaracién de impuestos oportuna.
Oftros

"0 00 T Q
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6. El periodo de atencién en su empresa seria:

e) Un dia ala semana []
f) Un dia alos 15 dias ]
g) Undia al mes []
h) Otros

7. sCudnto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio de asesoria?

0 100 ]
101 300 ]
301 600 []
Mas de 600 [

8. 3A mds de prestar el servicio de asesoramiento le interesaria recibir

capacitaciéon para su personal?

si[] NO []

Fuente: los autores
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ANEXO # 4

ACTIVOS DE LA EMPRESA

ACTIVO DETALLE CANT. | P. UNITARIO | TOTAL

MOBILIARIO 530.00
ESTANTE 1 50.00 50.00
ESCRITORIO 3 120.00 340.00
SILLAS GIRATORIAS 3 40.00 120.00

SUMISTROS Y

MATERIALES 65.00
MATERIALES DE OFICINA 1 50.00 50.00
MATERIALES DE LIMPIEZA 1 10.00 10.00
SUBSCRIPCIONES 1 5.00 5.00

EQUIPOS DE

COMPUTO 3710.00
IMPRESORA XEROS PHASER 3100 1 130.00 130.00
PORTATIL DELL INSPIRON 6400 2 1250.00|  2500.00
PORTATIL HP PAVILION DV4 1 1080.00|  1080.00

SUMINISTROS DE

OFICINA 70.00
TELEFONOS 1 70.00 70.00

TOTAL ANUAL 4375.00

INVERSION NUEVA
ACTIVOS EXISTENTES

6053.44
4375.00

Fuente: BP CORP
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ANEXO # 5

ROL DE PAGOS PROYECTADOS

DETALLE 2011 2012 2013 2014
SEMESTRES ENE-JUN | JuL-DIC | ENE-JUN | JuL-DIC | ENE-JUN | JuL-DIC | ENE-JUN | JuL-DIC
N° TRABAJADORES 4 4 4 4 4 4 4 4
SUELDO SEMESTRAL 6336 6336 7536 7536 8736 8736 9936 9936
XIl 528 528 628 628 728 728 828 828
XIV 528 528 628 628 728 728 828 828
VACACIONES 264 264 314 314 364 364 414 414
FONDO RESERVA 264 264 628 628 728 728 828 828
APORTE PATRONAL | 769.824]  769.824]  915.624]  915.624] 1061.424] 1061.424] 1207.224] 1207.224
TOTAL 8689.824 8689.824] 10649.624] 10649.624] 12345.424] 12345.424] 14041.224] 14041224

e Los fondos de reserva fiene derecho inicialmente las 2 personas que vienen de anos anteriores, y desde el 2012 en adelante
tienen derecho los 2 nuevos integrantes.

Fuente: los autores
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ANEXO # 6

DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS PROYECTADOS

ACTIVO DETALLE CANT. | P. UNITARIO | TOTAL % 2011 2012 2013 2014

[EQUIPO DE

OFICINA S 140.00 S 14.00]s 14.00 | S 14.00 | S 14.00
TELEFONOS 2 13 70.00]$ 140.00 10%| $ 1400 | $ 14.00 | $ 1400 $ 14.00

EQUIPOD DE

COMPUTO $ 3,770.00 S 1,256.54 | S 1,25654|$ 1,256.54|S -
PC 1 $ 45000 |$ 750.00|33.33%| $ 24998 |$ 24998 %  249.98
LAPTOPS 1 $ 840.00|$ 840.00|33.33%|$ 27997|$ 27997|$  279.97
SOFTWARE 1 $ 1,250.00|9% 1.250.00[33.33%| $ 416.63|$ 416.63|$  416.63
UPS 1 $ 3000]$  30.00]33.33%| $ 10.00 | $ 10.00 | $ 10.00
IMPRESORAS 1 $ 680.00|$ 680.00|33.33%| $ 226.64|$ 226.64|$  226.64
IMPRESORA MATRICIAL 1 $ 22000|$ 220.00(33.33%$  73.33]$ 7333 $ 73.33

MOBILIARIO S 550.00 S 60.00]ls 5500]S 55.00 | S 55.00
ESCRITORIOS 2 |$ 15000|$ 300.00 10%] $  3000]$ 30.00 | $ 30.00|$ 30.00
ESTANTES 2 13 75.001$ 150.00 10%| $ 15.00 | $ 15.00 | $ 1500 $ 15.00
SILLON 1 $ 50.00|%  50.00 10%| $ 500|$ 500|$ 500|%$ 5.00
SILLAS GIRATORIAS 1 $ 50.00|%  50.00 10%| $ 10.00 | $ 500 % 5001% 5.00

Fuente: los autores
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ANEXO # 7

ROL DE PAGOS HISTORICO

ROL DE PAGOS SEMESTRAL

2008 2009 2010
SEMESTRES ENE-JUN | Jut-Dic | ENe-JuN | Jur-bic | ENE-JuN | JuL-pic
N° TRABAJADORES 2 2 2 2 2 2
SUELDO SEMESTRAL | $ 2,400.00 | $ 2,400.00 | $ 2.616.00 | $ 261600 [ $ 2,880.00 | $ 2.880.00
XIl $ 20000[$ 200.00[$ 21800[$ 21800|$ 240.00[$ 240.00
XIV $ 20000[$ 200.00[$ 21800[$ 21800|$ 24000[$ 240.00
VACACIONES $ 10000 [$ 100.00[$ 109.00[$ 109.00[$ 12000[$ 120.00
FONDO RESERVA $ — '3 —|'$ 21800[$ 21800[$ 24000[$ 240.00
APORTEPATRONAL [ $ 29160 |$ 291.60|$ 317.84|$ 31784 34992|$ 349.92
TOTAL $3191.60 | $ 3,191.60 | S 3,696.84 | $ 3,696.84 | $ 4,069.92| S 4,069.92

Fuente: BP CORP
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ESTADO DE RESULTADOS HISTORICO

ANEXO # 8

BP CORP
ESTADO DE RESULTADQS
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2008
2008 2009 2010

ENE-JUN | JUL-DIC | ENE-JUN | JULDIC | ENE-JUN | JUL-DIC
VENTAS $ 86925818 84779718 9.006.56 | $ 10,19299 | $ 12009421 § 12,762.16
(- COSTO DE VENTAS $
(=] UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 86925819 84779718 9.006.56 | $ 10,19299 | $ 1200942 § 12,762.16
GASTOS DE ADMINISTRACION $ 487787 47574418 505407 | 5719841% 6739.131§ 716153
SUELDOS $ 240000 $ 240000 § 261600 % 261600$ 331577]$ 352340
DECIMO TERCER SUELDO $ 2000018 2000015 21800|$ 218001 2763115 29363
DECIMO CUARTO SUELDO $ 2000008 2000018 21800 218001 276311 29363
VACACIONES $ 10000($ 100001 10900({$ 109001$ 13816]$ 14682
APORTE PATRONAL $ $ § 2180018 2180018 240001$  240.00
FONDO DE RESERVA § 14018 216018 31784(% 31784 40287)§ 42812
Depreciocion Acumulada de Acfivos Fijos § 64827(S 64827($ 64827(§ 64827|§ 648275 64827
AGUA $ 1000($ 10001% 1050({$ 1050 1103]§ 1103
ENERGIA ELECTRICA $ 5000($ 500018 525008 250(% BI|F  NBI3
TELECOMUNICACIONES $ 180.001$ 180001% 18900($ 189.00)% 19845]§ 19845
SUMINISTROS Y MATERIALES $ 6000[$ 600015 6300 6300y 6615|6615
ARRENDAMIENTO DE INMUEBLES $ 60000[$ 6000018 63000($ 63000]$ 66000]$ 66000
MANTENIMIENTO Y REPARACION DE LOCALES $ 3000($ 300018 350§ 3150|F 3308]F 3308
VIGILANCIA Y SEGURIDAD $ 720008 720008 75600%  75600$  7M938|§ 7938
PUBLICIDAD $ 120018 120008 1260($ 12600$ 1323]§ 1323
SERVICIOS BANCARIOS $ 40008 40018 4200 42008 441]§ 44
VARIOS $ 200018 200018 2000{$ 200{% 205|F 205
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACIONES | § 3814701 § 372052 $ 395249 [§ 447315(§ 52709 $ 5.600.63
(- )15% DELAS PARTICIPACIONES DELOS TRABAJADORES | § 5722118 53808 $ 359287 (§ 670.97($ 790.54($  840.09
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $32425018 37624418 3359.62$ 38021819 44797518 476053
(- ) 25% DELIMPUESTO A LA RENTA $ 8106213 7906118 8991($ 95055(% 1,11994]1$ 119013
(=) UTILIDAD NETA $ 24318718 237183 1§ 2519721 $ 2851.64]% 3359811§ 357040

Fuente: BP CORP
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ANEXO # 9

LISTADO DE CLIENTES HISTORICO

| LISTADO DE CLIENTES BPCORP |

AGROSERVET

ALVAREZ NANCY

AUSTRO MINERALS AUSMINERALS CIA. LTDA.

AVELLAN SANCHEZ MARIA ALEJANDRA

BARROS EULALIA

CARRASCO & AVELLAN ASOCIADAS CIA. LTDA.

CARRASCO PIEDRA MARIA CONSUELO

CHUCHUCA RONALD FERNANDO

[} Kool IE K<N K40 BN K8 DA B

COMPANIA TRANSITTO CRUZ CIA. LTDA.

[y
(@)

CORONADO BASIL

=
=

CORRAL GUSTAVO ROJO

=
N

ERRAEZ RAMON ANGEL TARQUINO

=
w

FAJARDO SALINAS SEBASTIAN SANTIAGO

H
o

GOMELZ TERESA DE JESUS

=
a1

IRENE TIRADO

=
[e2)

MERCHAN PATRICIA

=
~

MORA ESTHER ROSA MARIA

=
(0e]

PONTON MENDIETA DARWIN

=
e}

PAEZ LETICIA DE LA CRUZ

N
(@)

PPA AZUAY CIA. LTDA.

N
=

QUITO COYAGO ARTURO

N
N

RAUL VERA

N
wW

TENESACA INES

N
S

TEPAN GUAMAN JULIO

N
[¢)

TIRADO CARMITA

N
[e2)

UTRERAS LARRIVA GUILLERMO FELIPE

N
~

VINTIMILLA ESTEFANIA

N
o)

IHAGUI GEOVANNY

N
©

ZHAGUI TENESACA DIANA AZUCENA

w
(@)

ZHAGUI ZHININ DIANA ALICIA

Fuente: BP CORP
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ANEXO # 10
LISTADO DE CLIENTES ACTUALES

| LISTADO ACTUAL DE CLIENTES BPCORP |

AGROSERVET

ALVAREZ NANCY

ASOCIACION AGROECOLOGICA DE MALGUAY

AUSTRO MINERALS AUSMINERALS CIA. LTDA.

AVELLAN SANCHEZ MARIA ALEJANDRA

BARROS EULALIA

CARRASCO & AVELLAN ASOCIADAS CIA. LTDA.

CARRASCO PIEDRA MARIA CONSUELO

OlO|IN]JOOJOIDIWIN]PF-

CHUCHUCA RONALD FERNANDO

[y
[e]

CLINICA PEDIATRICA LOS JARDINES S.A.

(=Y
=

COMPANIA TRANSITTO CRUZ CIA. LTDA.

[y
N

CORONADO BASIL

=
W

CORRAL GUSTAVO ROJO

14

ERRAEZ RAMON ANGEL TARQUINO

15

FAJARDO SALINAS SEBASTIAN SANTIAGO

16

GOMEZ TERESA DE JESUS

17

GUSTAVO VERA (LA PAMPA)

18

IRENE TIRADO

19

LUEXCELTRANS CIA. LTDA.

20

MERCHAN PATRICIA

21

MORA ESTHER ROSA MARIA

22

NARANJO LIANA

23

NOTARIA QUINTA DEL CANTON CUENCA

24

PAEZ LETICIA DE LA CRUZ

25

PERALTA YOLANDA

26

PONTON MENDIETA DARWIN

27

PPA AZUAY CIA. LTDA.

28

PRITRANSFER PRIORITY CIA. LTDA.

29

QUITO COYAGO ARTURO

30

RAUL VERA

31

SOLANO PAOLA

32

TENESACA INES

33

TEPAN GUAMAN JULIO

34

TIRADO CARMITA

35

UTRERAS LARRIVA GUILLERMO FELIPE

36

VIDRIERIA EL MILAGRO

37

VINTIMILLA ESTEFANIA

38

ZHAGUI GEOVANNY

39

ZHAGUI TENESACA DIANA AZUCENA

40

ZHAGUI ZHININ DIANA ALICIA

Fuente: BP CORP
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