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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tuvo como objetivo elaborar un Modelo de Negocios para lograr
mayor eficiencia en la gestion empresarial de la microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria
y Proyectos de la Ciudad de Riobamba, Provincia de Chimborazo, periodo 2021. Con la finalidad
de corregir las falencias en su gestion empresarial modelo actual y generar innovacion en su
servicio. En la metodologia de la investigacion se empleo el método inductivo, deductivo analitico
sistémico, con el fin de obtener una vision general de la situacion actual de la empresa, asi como
también del nivel de asesoramiento impacto que tendra esta innovacion del servicio en sus
usuarios, para lo cual se utilizé técnicas como la encuesta en la que se logrd determinar el nivel
de aceptacion por parte de los clientes para que se implementé el modelo , la entrevista fue
aplicada al nivel administrativo de la microempresa, por medio de esta fue posible determinar su
situacion actual y trasladar la informacion recolectada al lienzo de modelo de negocio el cual nos
muestra la estructurar actual en el que se desarrolla la actividad comercial. En base a la
informacién obtenida fue posible estructurar el nuevo modelo de negocio que ayudara a la
empresa a corregir sus falencias y a la vez poder incrementar su rentabilidad a través de la
innovacion del servicio, mediante esta propuesta se ha realizado un analisis interno y externo que
nos permita realizar estrategias que mejoren su estabilidad econémica llegando asi a implementar

para la toma de decisiones.
Palabras clave: <CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS>, <MODELO DE

NEGOCIO>, <ESTRATEGIAS.>, <RENTABILIDAD>, <ESTRUCTURA>,
<INNOVACION>.
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ABSTRACT

The present study was aimed to develop a business model to achieve higher efficiency in the
business management of a microcap company called D&V Tax Accounting Consultancy and
Projects located in Riobamba city, province of Chimborazo, period 2021 in order to correct
shortcomings in its current model business management and generate innovation in its service. In
the research methodology, the inductive, deductive, and systemic analytical method was used, in
order to obtain an overview of the current situation of the company, as well as the level of advisory
impact that this service innovation will have on its users. for which techniques such as the survey
were used in which it was possible to determine the level of acceptance of clients so that the model
was implemented, the interview was applied at the administrative level of the microcap
company.Through this, it was possible to determine its current situation and transfer the
information collected to the business model canvas which shows us the current structure in which
the commercial activity is carried out. Based on the information obtained, it was possible to
structure the new business model that will help the company to correct its shortcomings and at
the same time be able to increase its profitability through service innovation. Through this
proposal, an internal and external analysis was carried with strategies to improve its economic

stability, thus implementing it for decision-making processes.

Keywords: <ECONOMIC AND ADMINISTRATIVE SCIENCES>, <BUSINESS MODEL>,
<STRATEGIES.>, <PROFITABILITY>, <STRUCTURE>, <INNOVATION>.

Luis Fernando Barriga Fray
0603010612
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INTRODUCCION

En la actualidad las microempresas han evolucionado de acuerdo a las técnicas y estandares de
calidad adaptandose a procesos y métodos indispensables para un progreso continuo, tomando las
mejores decisiones con el alcance del éxito empresarial. En nuestro pais modelo de negocio es
dar sentido a una cuestion estratégica que permite ser un factor clave para que una organizacion
sea economica y financieramente sélida, rentable y fructifera en el tiempo, su importancia radica
en el poder de anticipacion, deteccién y reaccion oportuna mediante el diagnéstico de la situacion
actual de la microempresa, direccionando los recursos hacia el cumplimiento de los objetivos

institucionales a través de tacticas formuladas para conseguir el futuro deseado de la institucion.

Generalmente el Modelo de Negocio en la microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y
Proyectos, es una herramienta de analisis que nos permite identificar con claridad el mercado
objetivo, estrategias de accion, plan de accion objetivos estratégicos mejorando la rentabilidad
empresarial y eficiencia de la microempresa.

Para el desarrollo del presente trabajo investigativo se considerd adecuado subdividir en 3

capitulos esenciales los cuales mencionare a continuacion:

Capitulo I. Marco Tedrico: Inicialmente se indaga sobre trabajos de estudios similares, al igual
que se desarrolla el marco tedrico y conceptual en donde se cita conceptos, caracteristicas,

ventajas, tipos y etapas del modelo de negocio para sustentar y fundamentar el proyecto.

Capitulo Il. Marco Metodoldgico: Relata la modalidad y tipo de investigacion, se termina la
poblacién y muestra, asi como las técnicas e instrumentos a utilizar para levantar informacién y

efectuar el proyecto.

Capitulo I11. Marco Propositivo: Finalmente contiene la propuesta del disefio de un Modelo de
Negocio para la microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos., de acuerdo al
desarrollo de la investigacion se determina las conclusiones y recomendaciones proporcionadas a

las debilidad y fortalezas de la microempresa.

Antecedentes del problema

Las microempresas representan gran parte del sector laboral del pais, componen una manera de

adquirir ingresos para aquellas personas que tienen como elemento de produccion la iniciativa

empresarial; son una excelente fuente de empleo, siempre y cuando estas se encuentren

administradas por personas capacitadas que sepan manejar la microempresa de un modo
1



emprendedor, puesto que, el objetivo de la microempresa es crear empleo, y de este forma poder
tener un crecimiento conjunto y muy bien estructurado tanto del microempresario como del

trabajador.

Las microempresas se han convertido en un tema de mucha trascendencia, no solo a nivel local,
sino global; tal es la importancia de estas microempresas que en la actualidad muchos paises basan
sus politicas econdmicas en el desarrollo de las microempresas dada su capacidad para generar
empleo. En Ecuador se fomenta y sustenta el desarrollo local principalmente por la presencia de
las microempresas que contribuyen a la generacién de empleo y al crecimiento econémico. Las
microempresas en el Ecuador constituyen la principal fuente de generacion de empleo, son la
parte principal del sistema econémico, estimulan la economia y tienen una gran responsabilidad

social al intervenir en la disminucion de las situaciones de pobreza, subempleo y desempleo.

D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos es una microempresa que posee margenes de
rentabilidad por los servicios de asesoria contable tributaria y proyectos a personas naturales y
juridicas del Cantén Riobamba de la Provincia de Chimborazo , en la actualidad se evidencio
carencias internas que hacen que no cuente con estados financieros, a su vez por una falta de
manuales estratégicos con la escasez de una estructura organizativa que les permita delegar

funciones que garanticen una eficiente operatividad.

Identificar las causas que aportan a disminuir la rentabilidad de la microempresa, para presentar
una opcioén que contribuya a la estructura organizacional y que permita evaluar las actividades y
tomar acciones correctivas. La optimizacion de los procesos administrativos permitira hacer uso
de los recursos (humanos, financieros y econémicos) de manera Gptima para que se mantenga en
el mercado con un crecimiento constante a través del desempefio efectivo de sus clientes.

Se propone la realizacion de un modelo de negocios que permita mejorar la rentabilidad y
optimizar sus servicios, asesoramientos de calidad, teniendo en claro la estructura administrativa,
financiera, lo cual se ejecutara mediante el disefio de métodos o mecanismos para mejorar su

gestion empresarial.

Se pudo determinar a través de la observacién, y juicio de los habitantes de la ciudad de Riobamba
que la misma posee escazas asesorias contables y tributarias, que a su vez no cuentan con la debida
capacitacion e interés sobre el tema. Por ello el presente trabajo trata sobre un modelo de negocio
para lograr mayor eficiencia en la gestion empresarial de la microempresa D&V Asesoria
Contable Tributaria y Proyectos de la Ciudad de Riobamba, Provincia de Chimborazo, periodo
2021.



Se denota que existe un desconocimiento de las personas en lo que se refiere a obligaciones
tributarias, por ello se genera intereses y multas en sus obligaciones. Por otra parte, la ciudad de
Riobamba cuenta con pocas personas especializadas en el tema contable y tributario; por ello se

da la presentacion tardia de las obligaciones tributarias.

Antecedentes de investigacion

La Micro, Pequefia y Mediana empresa es toda persona natural o juridica que, como una unidad
productiva, ejerce una actividad de produccién, comercio y/o servicios, y que cumple con el
numero de trabajadores y valor bruto de las ventas anuales, sefialados para cada categoria, de
conformidad con los rangos que se estableceran en el reglamento de este Codigo. En caso de
inconformidad de las variables aplicadas, el valor bruto de las ventas anuales prevalecera sobre
el nimero de trabajadores, para efectos de determinar la categoria de una empresa. Los artesanos
que califiquen al criterio de micro, pequefia y mediana empresa recibiran los beneficios de este
Codigo, previo cumplimiento de los requerimientos y condiciones sefialadas en el reglamento.”

(Cédigo Organico de la Produccion Comercio e Inversiones).

Un modelo de negocio (también conocido como disefio de negocios) describe la forma en que una
organizacion crea, capturay entrega valor, ya sea econdémico o social. El término abarca un amplio
rango de actividades que conforman aspectos clave de la empresa, tales como el propésito de la
misma, estrategias, infraestructura, bienes que ofrece, estructura organizacional, operaciones,
politicas, relacién con los clientes, esquemas de financiamiento y obtencién de recursos, entre

otros (Rodriguez, 2011).

En el trabajo de investigacion realizado previo a la obtencién del titulo de ingeniero de empresas
desarrollan una propuesta de modelo de negocios mediante una aplicacién maévil para la empresa
Montecarlo Transvip Cia. Ltda., en la provincia de Chimborazo en el afio 2018, la misma que
permitié a la empresa realizar reservas en viajes, servicio personalizado, atencion al cliente, a
través de este modelo de negocios permitid establecer las herramientas administrativas que

serviran de apoyo para la mejora del servicio para la empresa Montecarlo Transvip.

Dentro de la investigacion de grado Disefio de un plan de negocios para mejorar la gestién de la
ferreteria “Comercial Ely” del cantdon San José de Chimbo, provincia de Bolivar en el periodo
2017- 2020 en la misma que determina que al implementa este plan de negocio ayudara a
fortalecer los mecanismos en su funcionamiento, mejorar la cartera de clientes, productos y
estrategias de mercado. La implementacion del plan de negocio en esta microempresa se da por
la necesidad de sobresalir en el mercado y que caracteriza por una atencidn oportuna y eficaz.
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CAPITULO |

1. MARCO DE REFERENCIA

1.1. Marco tedrico

1.1.1 Empresa

SegUln (Gonzélez, 2016) La palabra “empresa” proviene del vocablo “emprender”, es decir, iniciar
algo; empezar un conjunto de actividades encaminadas a un fin especifico y predeterminado. Para
definir la empresa es necesario ubicarse bajo qué situacion, dado que puede corresponder desde
un punto de vista administrativo, juridico, econémico, social, tecnolégico, filoséfico u otro

especifico.

Segun (Romero, 2013) define la empresa como "el organismo formado por personas, bienes

materiales, aspiraciones y realizaciones comunes para dar satisfacciones a su clientela"

Segun (Julio Garcia y Cristobal Casanueva, 2005) definen la empresa como una "entidad que, mediante
la organizacién de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona bienes o
servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos empleados y la

consecucién de unos objetivos determinados".

1.1.2 Cliente

Segln (Philip, 2003) el cliente sea considerado como algo muy basico por la gran mayoria de
mercadologos y empresarios. Sin embargo, si tenemos en cuenta que el cliente es "aquel" por
quién se planifican, implementan y controlan todas las actividades e las empresas u
organizaciones, llegaremos a la conclusién de que no esta demas revisar su definicion de vez en

cuando para no olvidarnos «quién realmente es el cliente.

Segun (Association, American Marketing, 2003) cliente es la persona, empresa u organizacion que
adquiere o compra de forma voluntaria productos o servicios que necesita o desea para si mismo,
para otra persona 0 para una empresa u organizacion; por lo cual, es el motivo principal por el

que se crean, producen, fabrican y comercializan productos y servicios.



1.1.3 Negocio

Segun (Pedraza, 2015) consiste en detallar la informacidn del negocio focalizando a los clientes que
se pretende atender y al tipo de productos y servicios que ofrecerd. Los ingresos del negocio
vendran de los clientes y si no se satisfacen sus necesidades, es seguro gque el negocio fracasara.

En general son tres componentes los que definen el negocio.

e Las necesidades del consumidor, ¢qué se ofrece? (Oferta).
e Los grupos de consumidores, ¢a quién se le vende? (Demanda).
e Las tecnologias que se utilizaran y las funciones que se realizaran, ¢por qué se elige a la

empresa? (Ventaja competitiva.).

1.1.4 Oferta

Segun (Laura Fisher y Jorge Espejo, 2007) la oferta se refiere a "las cantidades de un producto que los
productores estan dispuestos a producir a los posibles precios del mercado." Complementando
esta definicion, ambos autores indican que la ley de la oferta "son las cantidades de una mercancia
que los productores estan dispuestos a poner en el mercado, las cuales, tienden a variar en relacion
directa con el movimiento del precio, esto es, si el precio baja, la oferta baja, y ésta aumenta si el

precio aumenta"

1.1.5 Demanda

Segln (Kotler, Camara, Grande y Cruz, 2006), la demanda es "el deseo que se tiene de un determinado

producto pero que esta respaldado por una capacidad de pago”

1.1.6 Ventaja competitiva

Segln (Porter M. , 2008) “La ventaja competitiva crece fundamentalmente en razon del valor que
una empresa es capaz de generar. EI concepto de valor representa lo que los compradores estan
dispuestos a pagar, y el crecimiento de este valor a un nivel superior se debe a la capacidad de
ofrecen precios mas bajos en relacién a los competidores por beneficios equivalentes o
proporcionar beneficios Gnicos en el mercado que puedan compensar los precios mas elevados.
Una empresa se considera rentable si el valor que es capaz de generar es mas elevado de los costos
ocasionados por la creacion del producto. A nivel general, podemos afirmar que la finalidad de

cualquier estrategia de empresa es generar un valor adjunto para los compradores que sea mas



elevado del costo empleado para generar el producto. Por lo cual en lugar de los costos deberiamos

utilizar el concepto de valor en el analisis de la posicidon competitiva”.

1.1.7 Misién

Segun (Huamani, 2003) ““Viene a ser una declaracion duradera de propésitos, que indica la manera
como una institucion pretende lograr y consolidar las razones de su existencia. Una mision bien
definida sefiala las prioridades y la direccion de los negocios de una empresa, identifica mercados
a los cuales se dirige, los clientes que quiere servir y los productos que quiere ofrecer. Asimismo,
determina la contribucion de los diferentes agentes en el logro de propdsitos basicos de la empresa

y lograr asi su vision organizacional.”

1.1.8 Vision

Segun (Huamani, 2003) “Es un conjunto de ideas generales que proveen el marco de referencia de
lo que una organizacién es y quiere ser en el futuro. Dicho de otro modo, la vision viene a ser la
declaracion amplia y suficiente de lo que la organizacién pretende alcanzar en los proximos afios.
La vision es un concepto de aplicacion eminentemente practica, que permite direccionar el

desarrollo de la organizacion.”

1.1.9 Tipos de negocio

Segun (Equipo editorial, 2021) EI concepto de negocio, ademas, puede clasificarse de acuerdo a la

actividad de la que se obtenga la ganancia:

a. Los negocios de extraccion. Los que sacan provecho de los recursos naturales, habiendo
simplemente comprado una porcion de territorio, o habiendo invertido dinero en elementos
que potencien a la naturaleza (semillas para siembra, pastoreo de animales). La existencia de
un negocio de extraccion es la garantia de los negocios posteriores de produccion.

b. Los negocios de productos. Son los que —como se dijo- incorporan valor agregado a una
materia prima y la van transformando hasta que esté en condiciones de atender a las
necesidades a las que las personas destinan parte de su renta. Sin existir estos negocios sélo
podrian comercializarse las cosas que se encuentran en la naturaleza.

c. Los negocios de servicios. Son los que prestan algun bien intangible a las personas, basados
en la posesion de algun bien o en alguna habilidad. En estos casos el negocio no proviene a
partir de una cadena de produccién, simplemente se posee algo cuyos efectos las personas

(que no lo poseen) demandan.



d. Los negocios al por mayor. Son los que obtienen una gran cantidad de productos ya
elaborados, y sin transformarlo ni agregarle nada de valor, cuentan con una capacidad de
almacenamiento que permite distribuirlos por negocios minoristas. Hacen las veces de
intermediarios.

e. Los negocios de venta al publico. Son los que compran los bienes al por mayor, para
venderlos directamente a las personas. En algunos paises de Latinoamérica, directamente se
conoce con el término de ‘negocio’ a este tipo de actividad, ya que son la razon por la que se
fundan todos los anteriores. La cadena de la produccion se corta abruptamente cuando es

consumido por una persona, que soporta todo el valor incorporado y retroalimenta el circuito.

1.1.10 Plan

Segun (Gonzélez, 2016) “El plan es el termino de caracter mas integral que hace incapié en las
decisiones de caracter global, expresando los lineamientos fundamentales prioritarios y de gran
alcance al determinar las estrategias que son elementales a mediano y largo plazos, al aplicar un

analisis interno y externo.”

1.1.10.1. Beneficios de un plan

Segun (Gonzalez, 2016) Cuando encaramos cualquier proyecto en la vida, de negocios o personal,
todos tenemos un plan. Puede ser consciente o inconsciente, verbal o escrito. Todos tenemos una
idea de los pasos necesarios para conseguir un objetivo, los costos y beneficios asociados, los
riesgos, la posibilidad de éxito y de fracaso. En los negocios es ampliamente conveniente un plan

por escrito.

e Los beneficios que podemos esperar de un plan de negocios escrito son: Los negocios con
planes escritos tienen mas éxito. Este hecho solamente justifica el gasto y el trabajo de realizar
un plan de negocios.

e Ayuda a clarificar, enfocar e investigar el negocio sin dejar “zonas erréneas".

e Ayuda a coordinar los diferentes factores de un negocio que son necesarios para el éxito.

e  Permite confrontar las ideas con la realidad porque la dindmica del plan fuerza a considerar
todos los factores relevantes del negocio, sin “olvidarse" de ninguno.

e Es una herramienta muy Util para conseguir la adhesion de elementos clave del negocio:
inversionistas, proveedores, equipo de management. ES un cronograma de tareas que permite
lanzar las tareas de acuerdo con un calendario establecido. o Es una herramienta de modelado
del negocio que permite trabajar sobre cambios cuando algunos de los factores del negocio

experimenta una variacion. . Es un sistema de referencia para evaluar el progreso del proyecto
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y ajustar el plan en funcién de resultados parciales. o Es un punto de referencia para futuros

planes de nuevos proyectos que aparezcan a medida que el negocio evoluciona

1.1.11  Plan de negocio

Segln (DIAZ DE SANTOS, 2007) “Un documento formal elaborado por escrito que sigue un proceso
I6gico, progresivo, realista, coherente y orientado a la accidn, en el que se incluyen en detalle las
acciones futuras que habrén de ejecutar tanto el duefio como los colaboradores de la empresa para,
utilizando los recursos de que disponga la organizacién, procurar el logro de determinados
resultados (objetivos y metas) y que, al mismo tiempo, establezca los mecanismos que permitiran

controlar dicho logro.”

1.1.10.2. Caracteristicas de un "plan de negocios"

Tabla 1-1:  Caracteristicas de un plan de negocio

e Logico Su elaboracion responde a planteamientos
racionales.
e Progresivo Cada parte depende de la anterior siguiendo

una “cadena' en secuencia.

o Realista Constituye un documento eminentemente
préctico. basado en la "realidad" de la empresa
y sus potencialidades.

o Coherente Todas las partes de un plan de negocios deben
ser consistentes y armonicas entre si.

e Orientado a la accién Todas las partes de un plan de negocios deben
conducir a la ejecucion de acciones

especificas. claras y precisas

Autor: (Diaz de Santos, 2017)

1.1.12 Modelo de negocio

Segun (Hilarion, 2014) “El modelo de negocio es un instrumento que establece pautas a seguir para
ofrecer productos o servicios a los clientes mediante la aplicacion de técnicas que permiten

preparar y evaluar el proyecto identificando los beneficios y como la empresa genera dinero.”

Segun (Matiz, 2013) “El modelo de negocio es una representacion simplificada de la logica del

negocio, es decir, es la descripcion de la forma como cada negocio ofrece sus productos o
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servicios a los clientes, como llega a estos, su relacion con ellos y como la empresa gana dinero”
Son también llamados disefios de negocios o disefios empresariales y es el mecanismo por el cual
una empresa describe como busca generar ingresos y beneficios, por lo que se debe tener en
cuenta: cémo selecciona los clientes; cémo define y diferencia sus ofertas del producto; cémo
crea utilidad para sus clientes; como consigue y mantiene sus clientes; como sale al mercado con
publicidad y distribucién; definicién de las principales tareas; configuracion de los recursos y por

ultimo cémo conseguir el beneficio.

Segun (Christensen, 2008) “Los modelos de negocio se componen de cuatro elementos entrelazados
que, en su conjunto, crean y entregan valor. Se trata de la propuesta de crear valor para el cliente,

la formulacion de beneficios, recursos y procesos clave”.

1.1.12.1. Objetivos del modelo de negocio

Segun (Casadesus, 2010) Se denomina a las metas y estrategias establecidas por la empresa para
alcanzar resultados a largo, mediano y corto plazo, y de esta manera obtener un reconocimiento
diferenciado en medio de la competencia. Estos objetivos pueden ser definidos anualmente,

cuidando priorizar las areas claves del éxito de su negocio.

1.1.12.2. Elementos de los modelos de negocio

Segun (Casadesus, 2010) EI modelo de negocio proporciona informaciéon importante acerca de la
seleccidn de clientes, el producto o servicio a ofrecer, de como saldra al mercado, de los recursos

necesarios, por lo que se aconseja, antes de redactarla, dar a respuesta a las siguientes preguntas:

* ;Quién es el cliente potencial para la empresa?

* ;Esta perfectamente clara la propuesta de valor que se ofrece al cliente potencial?
¢Cudles son las ventajas competitivas que diferencian a la empresa?

* ;Qué apoyos son necesarios para la eficiente produccion o prestacion del servicio?
* ;Con qué recursos se cuenta y cuales es necesario conseguir?

* ;Hasta donde se quiere llegar con este proyecto (futuro esperado de la empresa)?

* ;Como obtendra ganancias la empresa?

1.1.12.3. Herramientas para Disefiar el Modelo de Negocios

Segun (Casadesus, 2010) Para disefiar, mejorar y crear modelo de negocios innovadores se debe hacer

uso de las siguientes herramientas:



1. Aportacion a los clientes.

2. "El éxito de la innovacion se basa en una profunda comprension de los clientes, su entorno,
sus rutinas diarias, sus preocupaciones y sus aspiraciones. "

3. Los clientes son la base fundamental, ya que, mediante sus opiniones, experiencias,
sugerencias se puede crear nuevos productos o servicios para los diferentes nichos.

4. ldeacion. - Es un proceso que comprende dos fases, la primera es generar ideas nuevas para
crear valor y luego clasificar las mas importantes para trabajar en nuevas formas de crear
valor, captar clientes e ingresos, con la finalidad de obtener un modelo de negocios
competitivo en el mercado.

5. Pensamiento visual. - Es la facilidad de usar diferentes tipos de imagenes, graficos u otro
tipo de representacion visual, las cuales pueden ser utilizadas para sefialar una idea
innovadora y facilitar su comprension de lo que se desea trasmitir.

6. Prototipos. - La creacion de un prototipo facilita el entender un proceso en el momento que
se da conocer la idea,

7. Narracion de historia. - La narracion ayudara de manera eficaz a comprender como funciona
el modelo de negocios, ya gque a través de la narracion se demuestra conocimiento creible de
lo que sucede con los procesos aplicados en un modelo.

8. Escenarios. - Los escenarios son de gran utilidad, ya que para disefiar un nuevo modelo se
basa en modelos existentes. Se basa en dos escenarios como:

Primer escenario se refiere a los diferentes aspectos relacionados con el cliente como:
necesidades, tipo de cliente, sugerencias, experiencias que aportan informacion al modelo de
negocios.

Segundo escenario se refiere a la perspectiva de como estara la empresa en un entorno

competitivo futuro.

1.1.12.4. Etapas del modelo de negocio

SegUn (Osterwalder A. , 2012) el modelo de negocio consta de cinco etapas:

1. Movilizacion: consiste en prepararse para disefiar un proyecto de modelo de negocio,
reuniendo los elementos necesarios para el disefio.

2. Comprension: una vez reunidos todos los elementos necesarios de la etapa anterior, pasamos
a examinarlos y valorarlos. Se analizan todos los factores importantes para el modelo de
negocio, como podrian ser clientes, proveedores, tecnologia, etc., intentando identificar
posibles y diferentes escenarios con posibles consecuencias.

3. Disefio: en base a las consecuencias de la etapa anterior, ajustamos el modelo de negocio

alineandolo con la respuesta del mercado. Se trata de seleccionar aquel o aquellos modelos
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de negocios que mejor se adapten a las expectativas de los clientes.
4. Aplicacion: consiste en ejecutar el modelo de negocio elegido por la empresa.
Gestion: una vez identificada la reaccion del mercado, se intentara aportar flexibilidad al

modelo y se haran las pertinentes modificaciones con objeto de ajustarlo al mercado.

1.1.12.5. Estructura del modelo de negocio

SegUn (Osterwalder A. , 2012) existen nueve elementos esenciales en el modelo de negocio, y éstos
cubren las principales areas del negocio: consumidores, oferta, infraestructura y viabilidad
financiera:

1.-
Segmento
del
mercado

9._
Estructura
de costos:

2.
Propuesta
de valor

3.- Canales

8.-Socios de

clave

distribucion

g.ﬂ ;‘L

' 4.- Relacién
Z3 A

con los
1 2 .
‘;1 consumidor
j s . .
ol ke

7.
Actividades
clave

Recursos
clave

de efectivo

Autor: (Romero,2020)
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Procederemos a explicar los elementos esenciales del modelo de negocio:

1. Segmento del mercado: los consumidores constituyen el elemento primordial de cualquier
modelo de negocio, sin ellos la compafiia seria incapaz de sobrevivir mucho tiempo. Podemos
definir distintos segmentos del mercado y la compafiia debe decidir a qué segmento de mercado
le interesa llegar. Esto permitird que desarrolle estrategias dirigidas a esa poblacion y entender

mejor sus necesidades.

2. Propuesta de valor: es la razon por la cual los consumidores prefieren a esa empresa sobre las
demas. Forma en que la empresa resuelve un problema o satisface una necesidad del cliente. Por
lo general son soluciones innovadoras, que presentan una nueva oferta o tienen ciertas
caracteristicas distintivas. Las propuestas pueden ser cuantitativas, como el precio, velocidad en

el servicio, o cualitativas como un disefio innovador en el producto, etc.

3. Canales de distribucion: es la forma en que la empresa hara llegar los productos a sus
consumidores. Estos canales juegan un papel importante en la experiencia del consumidor,
ademas de dar a conocer los productos y servicios de una compafiia, permiten a los consumidores

evaluar facilmente la propuesta de valor.

4. Relacién con los consumidores: la empresa debe establecer el tipo de relacion que desea con
los segmentos de mercado que le interesan. Las relaciones pueden ser de dos tipos: personales y
automatizadas. Puede incluir aspectos como asistencia personal al consumidor y atencion a

necesidades particulares del consumidor, entre otras.

5. Flujos de efectivo: es imprescindible que la empresa se cuestione hasta qué precio estaria
dispuesto a pagar por su producto un consumidor del segmento de mercado al que se dirige y con
base en esto, elegir la estrategia de precio. Asimismo, qué otras formas de generacion de ingresos

pueden tener la empresa, adicionales a la simple venta del producto.

6. Recursos clave: bienes mas importantes para trabajar el modelo de negocio. Permiten a la
empresa crear y ofrecer la propuesta de valor, mantener relacion con los segmentos del mercado
y, por supuesto, obtener ganancias; incluye todos los tipos de recursos: fisicos, de informacion,

técnicos, humanos y financieros.

7. Actividades clave: describe las acciones mas importantes que una empresa realiza para hacer
funcionar su modelo de negocio, pueden relacionarse con la produccién, la prevencién y solucion

de problemas o el desarrollo de sistemas de soporte a la logistica de operacion.
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8. Socios clave: red de proveedores y socios que hacen funcionar el modelo de negocio. Implica
crear alianzas estratégicas para optimizar el modelo de negocio, reducir el riesgo, o adquirir
recursos. Las alianzas pueden ser entre no competidores, competidores, distribuidores, financieros

0 proveedores para asegurar abastecimientos confiables.

9. Estructura de costos: incluye todos los costos en que se incurre, tanto para poner en marcha
el modelo de negocio, como para crear y entregar el valor ofertado en la propuesta, asi como
mantener las relaciones con el consumidor, y generar ingresos. Los costos pueden calcularse una
vez que se definen los recursos, actividades y socios clave. Los costos deben minimizarse en
cualquier modelo de negocio, ya sea bajando costos u ofreciendo una propuesta de alto valor que
aprecie el cliente.

1.1.12.6. Implementacion de un modelo de negocio

Segun (Magretta, 2011) “Afirma que el desarrollo de un nuevo modelo de negocio, o la evaluacion
de uno existente encaminada a su mejora, se puede llevar a cabo a partir de tres preguntas: ;A
quién vas a servir? ;Qué vas a ofrecer? y ;Como lo vas a organizar?” Esto en lo que podemos

sefialar del presente autor.

La implementacion de un modelo de negocio es una cadena légica, que responde a la motivacion
de alcanzar un objetivo determinado. EI modelo es la forma mediante la cual se materializa la
estrategia.

La definicion de un modelo de negocios debe cumplir las siguientes funciones:

1. Enunciar la propuesta de valor.

2. ldentificar un segmento del mercado.

3. Definir la estructura de la cadena de valor.

4. Especificar los mecanismos de generacion de ingresos.
5. Describir la posicion de la empresa en el medio.

6. Formular la estrategia competitiva

1.1.12.7. Lienzo de modelo de negocio

Segun (Osterwalder, 2012) Es una técnica muestra el funcionamiento de la empresa, hace las veces
de un diagrama electrénico que muestra las funciones que posee cualquier dispositivo electronico,
de la misma forma funciona en una empresa, indicando cual son sus elementos y a través de ellos

como demuestra cdmo funciona la organizacion. Este lienzo se compone de nueve médulos que
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describen el funcionamiento y actores que intervienen en la ejecucion del negocio y son:
Segmentos de mercado, Propuestas de valor, canales, Relaciones con clientes, Fuentes de ingreso,

Recursos claves, Actividades clave, Asociaciones claves, Estructura de costes.

1.1.13 Analisis FODA

Segun (DIAZ DE SANTOS, 2007) “Se trata de una herramienta estratégica que se utiliza para conocer
la situacion de una empresa, tanto interna como externa. Con un anélisis FODA se busca detectar
y aprovechar las oportunidades particulares para un negocio en un momento dado, eludiendo sus

amenazas, mediante un buen uso de sus fortalezas y una neutralizacion de sus debilidades.

Analisis del entorno interno

Las debilidades y fortalezas son los aspectos internos de la empresa o del emprendedor que
afectan las posibilidades de éxito de una estrategia. Por ejemplo, el desconocimiento del mercado,
la falta de capital y la inexperiencia suelen ser debilidades de muchos negocios que se inician;
mientras que el entusiasmo, la capacidad de trabajo y las ganas de crecer estan entre las fortalezas

comunes.

Andlisis del entorno externo
Las oportunidades y amenazas surgen del contexto, es decir, de lo que ocurre o puede ocurrir

fuera de la empresa. Por lo general estos eventos no pueden ser influenciados.

Segun (DIAZ DE SANTOS, 2007) Una de las aplicaciones del analisis FODA es la de determinar los
factores que pueden favorecer (Fortalezas y Oportunidades) u obstaculizar (Debilidades y

Amenazas) el logro de los objetivos establecidos con anterioridad para la empresa.

1.1.13.1. Propésitos del analisis FODA

Segun (DIAZ DE SANTOS, 2007) El nombre de FODA le viene a este practico y util mecanismo de
analisis de las iniciales de los cuatro conceptos que intervienen en su aplicacion. Es decir:

e F de Fortalezas

e de Oportunidades

e D de Debilidades

o A de Amenazas (0 Problemas)

A su vez, estos conceptos constituyen la traduccion de cuatro palabras en inglés con cuyas
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iniciales se forma la sigla SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). De ahi que el

analisis FODA se conozca también como "analisis SWOT”. .

1.1.14 Producto

Segun (KOTLER P. , 2001) el autor “Cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para su

atencion, adquisicion, uso o consumo y que podria satisfacer un deseo o una necesidad.”

Segun (Pedraza, 2015) “se define a todo aquello que puede ofrecerse a alguien para satisfacer una

necesidad o un deseo”

Segln (KOTLER P. , 2013) “define como cualquier cosa que se ofrezca en un mercado para su
atencion, adquisicion, uso o consumo; y que pudiera satisfacer una necesidad o deseo”

El concepto producto incluye todos los bienes y servicios que se puedan vender. En el mercado,
un cliente satisface sus necesidades al seleccionar los productos o servicios sobre la base del
precio, calidad y cantidad para alcanzar el bienestar que busca. La apreciacion del consumidor

permite planear la produccion para ofrecer el producto considerando cinco niveles:

1. Beneficio esencial: Es el provecho principal que el consumidor adquiere.

2. Producto genérico: Es una forma basica que adopta el producto.

3. Producto esperado: Son particularidades y condiciones que el comprador normal espera del
producto.

4. Producto agregado: Contiene servicios y beneficios adicionales que lo distinguen de la
competencia.

5. Producto potencial: Es un producto con una serie de condiciones que muestran su evolucion.

Valor
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Grafico 1-1.  Producto
Autor: (KOTLER P. , 2013)
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1.1.14.1. Evolucidn ciclo de vida del producto

Segun (Kotler P., 2016) Evolucion y ciclo de vida, el cambio en las condiciones econémicas y las
modificaciones que hacen los competidores en sus productos, aunado a las nuevas etapas de
interés en los gustos y preferencias de los consumidores y sus necesidades, explica los cambios y
transformaciones de los productos y esto lleva al concepto del ciclo de vida del producto.

Ciclo de vida del producto, surge por la existencia de productos que tienen diferentes etapas en
las ventas, afectados por la tecnologia y por la limitacion de su vida atil. Un producto pasa al

menos por cuatro etapas:

1. Introduccidén: Se pretende vender un nuevo producto y se hacen todos los esfuerzos de
mercadotecnia para darlo a conocer.

2. Crecimiento y desarrollo del producto: Periodo en el que se acepta el producto en el
mercado y se va consolidando la marca.

3. Madurez: Cuando el producto decrece en ventas y las utilidades se normalizan, debido a que
ya no hay mas compradores potenciales.

4. Decadencia: El producto entra en franca decadencia.

El ciclo de vida del producto involucra a los productos que tienen una vida limitada, sus ventas
pasan por diferentes etapas y en cada una de ellas hay variaciones en las utilidades, por lo que en

cada etapa se aplican diferentes estrategias de mercadotecnia:

Etapa de
desarrollo Introduccion Crecimiento Madurez Decadencia

\ ; T - » Ulilidades

Tiempo

Autor: (Kotler P. , 2016)
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1.1.14.2. Posicionamiento del producto/servicio

Segun (Pedraza, 2015) el posicionamiento consiste en conformar la oferta de la compafiia de manera
gue ocupe un lugar claro y apreciado en la conciencia de los consumidores meta. Para lograr esta
ubicacion, el negocio debe decidir cuantas y cuéles diferencias destacar entre los clientes meta,
tomando en cuenta que dicha diferencia satisfaga los siguientes criterios: importancia, distincion,
superioridad, comunicabilidad, prioridad, costeabilidad y redituabilidad. En la prevision de como
los consumidores percibiran al producto se pueden aplicar estrategias de diferenciacion y contra
la competencia directa representada por el grupo de productos similares que atienden al mismo
segmento de consumidores y compiten basicamente con precios. Diferenciar es establecer una
serie de atributos en el producto, que lo distingan de sus competidores y el negocio destacara las
cualidades mas importantes de su oferta.

1.1.15 Servicio

Segln (RAPAHMELL, 1974) “Una mercancia comercializable aisladamente; o sea un producto
intangible que no se toca, no se coge, no se palpa, generalmente no se experimenta antes de la
compra, pero permite satisfacciones que compensan el dinero invertido en la realizacion de deseos

y necesidades de los clientes”

Segln (Lamb Charles, 2002) “un servicio es el resultado de la aplicacion de esfuerzos humanos o
mecanicos a personas u objetos. Los servicios se refieren a un hecho, un desempefio o un esfuerzo

gue no es posible poseer fisicamente"

1.1.16 Mercado

Segln (Pedraza, 2015) “mercado estd formado por todos los consumidores o compradores actuales
y potenciales de un determinado producto. El tamafio de un mercado guarda una estrecha

relacion con el numero de compradores que deberian existir para una determinada oferta.”

1.1.16.1. Segmentos del mercado

SegUn (Pedraza, 2015) El analisis de un segmento del mercado se refiere a escoger a los clientes a
los cuales se pretende vender el producto y/o servicio, se trata de hacer un perfil de ellos y
seleccionar a los compradores sobre la base de identificar sus necesidades ordinarias, donde viven,
cudles son usos y costumbres. Se parte de un mercado inicial hasta encontrar un segmento de

interés.
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Propone que la segmentacidn se trabaje de la siguiente forma: Partir de una base sélida utilizando

cifras facilmente verificables.

= Seguir un camino logico y claro.
= Comparar las fuentes de informacion.
= Ser creativo; si un valor es desconocido, buscar un sustituto que se relacione con el que falta.

= Comprobar si el resultado es coherente y tiene sentido.

Segun (Kanuk, 2005) La identificacion de los segmentos de mercado se hace en tres etapas:

a) Estudio: Se recoge la informacion de campo mediante la aplicacion de cues- tionarios a
clientes potenciales con puntos de vista similares sobre las con- ductas, actitudes, motivaciones,
costumbres, caracteristicas demograficas y socioecondmicas, de preferencia recolectar

informacion sobre cada factor de segmentacion.

b) Analisis: Se procesan los datos recogidos en campo y se eliminan las varia- bles
correlacionadas. Se clasifican los diferentes grupos del segmento y se establecen las diferencias

entre los mismos.

c) Perfil: Se determinan las caracteristicas de cada grupo del segmento con base en los factores

de segmentacion.

1.1.16.2. Comportamiento del mercado y tamafio

Segln (KOTLER P., 2013) Una de las principales causas por las que se invierte en un negocio, es
aprovechar una oportunidad que ofrece el mercado y la estimacion del tamafio del mismo, su
comportamiento y la demanda potencial para el negocio se convierte en el objetivo de esta
seccion. La demanda del mercado para un producto es el volumen total que adquiriria un grupo

de clientes, en un area geografica definida en un periodo determinado.

Especificamente, lo que interesa es determinar la demanda de la empresa y su grado de
participacion en el mercado. La demanda de mercado depende de diferentes variables
suficientemen- te estudiadas por la teoria econdmica a través de la funcion de demanda, que esta
determinada principalmente por: el precio, precio de los productos sustitutos, ingresos de los
consumidores, gustos y preferencias, habitos de consumo, gastos de mercadotecnia. Estos
determinantes de la demanda no permanecen constantes en el tiempo, estan sujetos a los cambios

del ambien- te en que se desenvuelve la empresa, su variabilidad origina un dinamismo en el
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mercado que obliga a las empresas a analizar las causas de esos cambios en el pasado y establecer

sus tendencias en un mercado futuro.

La estimacion actual de la demanda del negocio se puede realizar con los dos métodos mas

comunes:

e Acumulacién progresiva del mercado: Método que determina el tamafio del mercado
identificando a todos los compradores potenciales para estimar sus compras potenciales

e Indicadores de factor multiple: Se aplican para grandes mercados en los que se se estima el
nimero de consumidores potenciales con base en indicadores que:
o Revelen el poder de compra de los consumidores.

e Muestren la frecuencia del consumo con la densidad de poblacion.

1.1.17 Estrategias de ventas

Segun (KOTLER P., 2001) Vender un producto es un proceso que varia segun las condiciones, tipos
de producto, tiempo, lugar y clase de consumidores y empresarios. Sin embargo, un esquema

basico de venta toma en cuenta 10 pasos:

Pre-entrevista telefonica

Entrevista comercial: presentacion y apertura

Investigacion y conocimiento de las necesidades y expectativas del cliente.
Presentacion del producto/servicio en funcion de sus caracteristicas y bene- ficios.
Responder a dudas, objeciones y excusas del cliente.

Intentar cierres parciales.

Atender a las sefiales de interés de compra.

Cierre final.

© © N o g bk~ w0 N E

Solicitud de referidos.

10. Atencion y servicio posventa.

En el transcurso de los 10 pasos, la negociacion es parte fundamental para completar el proceso
y se trata de ambas partes queden satisfechas, para lo cual, el negocio disefia las estrategias de
venta adecuadas con los objetivos de la empresa y del comprador; entre las mas importantes se

tienen:
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v Periodo recuperacion de las facturas por cobrar por la venta de productos: Consiste en
determinar una politica de cobro a 15, 30 y 60 dias, lo que implica que la empresa no
dispondra de efectivo durante ese tiempo.

Devolucion y reembolso por devoluciones.

Grado de garantia del producto vendido.

Establecimiento de normas de venta.

Control, evaluacion y seguimiento de ventas.

NN NN

Estimacioén de las ventas con base en la segmentacion del mercado meta y su tamafo, del

posicionamiento del producto y de la mezcla de la mercadotecnia.

1.1.17.1. Estrategias de publicidad

Segln (Kotler P. , 2016) La publicidad se puede definir como cualquier forma pagada de
presentacién y promocion no personal de ideas, bienes o servicios, por un patrocinador
identificado, asi, la publicidad invita a comprar. Para desarrollar un programa de publicidad, se
parte del conocimiento del segmento del mercado elegido y la motivacion que tienen los

consumidores para comprar el producto.

Los principales objetivos que se persiguen con la publicidad son difundir el perfil y su marca en
el largo plazo, informar acerca de una venta, un servicio o algin acontecimiento. El negocio elige
sus objetivos de publicidad (informar, persuadir, comparar, recordar, etc.) y fija las metas que

facilitaran su cumplimiento.

Una meta de la publicidad cuantifica el logro en la difusién y/o comunicacién del mensaje a una
audiencia determinada en un periodo establecido. Es posible aplicar dos tipos de estrategias para

la publicidad del negocio:

e Impulso:El manejo de las variables de la mercadotecnia del productor son la base de esta
estrategia, principalmente enfocadas a las ventas y promocién comercial dirigida a los
intermediarios para estimularlos a comprar y vender el producto, y promoverlo entre los
consumidores finales.

e Atraccion: Esta estrategia esta orientada a estimular al cliente a que compre el producto a los
intermediarios.

Es importante tomar en cuenta los medios de difusion disponibles, los mensajes y el presupuesto

destinado para la publicidad.
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1.1.18 Analisis de la competencia

Segun (Pedraza, 2015) Los competidores en un mercado son todos aquellos que persiguen los
ingresos del consumidor indistintamente de su actividad y, para analizar a la competencia, se
identifican a los que directamente atienden las necesidades de los clientes con productos iguales
o similares. Cuando un negocio nuevo ingresa en un mercado y trata de ganar clientes, significa
que alguien perderd parte de sus clientes y no se sabe qué clase de reaccidn se generara en ese

mercado.

Asi, para establecer una estrategia de mercadotecnia que le permita ingresar y mantenerse en el
mercado, el negocio reconoceré las condiciones de sus competidores y de sus clientes potenciales.
Las actividades de la empresa se deben comparar frecuentemente con sus competidores mas
cercanos, respecto de los medios y costos de produccion, productos, precios de venta, canales de

comer- cializacién, publicidad y promocion.

Las estrategias estaran dirigidas a ganar y conservar clientes, su disefio estara basado en cinco
aspectos que el negocio necesita conocer: identificar a sus com- petidores, sus estrategias y

objetivos, valorar su fuerza y debilidad y su posible reaccion ante un nuevo competidor.

1.1.18.1. Identificacién de los competidores

Segun (Pedraza, 2015) Se emplean los puntos de vista industrial y del mercado para identificar a los

competidores del negocio.

a) Concepto industrial de la competencia: Un conjunto de empresas que producen un
producto(s) que son sustitutos cercanos uno de otro, se pueden considerar como industria.
Segun los economistas, los sustitutos cercanos son productos con una alta elasticidad cruzada
de la demanda.

e Barreras de entrada:La entrada a una industria esta relacionada con la estructura de la
misma, en un mercado dominado por un monopolio sera extremadamente dificil entrar por
todas las barreras existentes, en cambio, sera mas facil ingresar a un mercado de libre
competencia.

e Barreras de salida y contraccion:Una empresa en un mercado genera obligaciones legales
o morales con sus empleados, clientes, proveedores y gobierno. Las restricciones
gubernamentales exigen periodos de atencién a los consumidores, después del cierre de la

empresa.
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e Estructuras de costos: La estructura de costos de una industria deter- mina quién la dirige,
asi los lideres en costo establecen las estrategias predominantes y el resto seran seguidores
con sus propias estrategias.

e Integracion vertical:Las integraciones verticales hacia adelante y/o hacia atras pueden
reducir costos y evitar la dependencia de otras industrias para aprovechar las ventajas que se
puedan generar.

b) Mercado de la competencia: La perspectiva principal es el de identificar a los negocios que
atienden la misma necesidad del cliente o suministran produc- tos a consumidores afines. Esto
permitira al negocio detectar las estrategias de sus competidores mas cercanos y establecer su

propia estrategia.

1.1.18.2. Determinacion de los objetivos de la competencia

Segun (Pedraza, 2015) Cualquier empresa en un mercado tiene sus propios objetivos que van desde
dominar el mercado hasta alcanzar el maximo beneficio. De estos objetivos se desprenden las

estrategias de los competidores y su conocimiento facilita prever los movimientos y reacciones.

Tener informacion actualizada sobre las condiciones de operacién de los com- petidores cercanos

s una ventaja para establecer los planes del negocio o para defenderse ante posibles ataques.

Las decisiones sobre precios, publicidad, promocion y canales de distribucion dependen, en gran
medida, de lo que estén haciendo sus competidores y de los planes de cobertura del mercado. Un
mismo negocio tiene varios objetivos y de la mezcla de esos objetivos deben surgir las diferentes

estrategias para alcanzar sus metas.
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CAPITULO II
2. MARCO METODOLOGICO

2.1. Enfoque de investigacion

Para la presente investigacion se aplicé un enfoque mixto es decir cuantitativo y cualitativo.
Cualitativo porque se fundamentd en la observacion de hechos reales dentro de la microempresa
y su entorno orientado al desarrollo de las teorias y analisis del objeto de estudio y cuantitativo

porque a través de la recoleccion de datos nos permite cuantificar numéricamente.

2.1.1. Cualitativo

Un enfoque cualitativo lo que intentan es entender un fendmeno social como un todo, tomando
en cuenta sus propiedades y su dindmica, recaudando su informacién directamente de las
personas, grupos o sociedades estudiadas. Los investigadores que se inclinan por este enfoque

producen datos descriptivos e interpretativos” (Maria de los Angeles Monroy y Nelisahuel Nava, 2018).

2.1.2. Cuantitativo

Se fundamenta en la medicién de las caracteristicas de los fenémenos, por ello se deben plantear
desde el principio los conceptos, postulados o teorias desde los cuales se estableceran y
modificaran las variables. Los datos que se producen y desean interpretar son cuantificables, por

lo tanto, se pueden contar y medir. Se utilizan nociones métricas con una escala numérica” (Maria
de los Angeles Monroy y Nelisahuel Nava, 2018).

La utilizacion de estos métodos al investigador orientd a verificar la relacion al modelo de
negocios para la microempresa D&V ASESORIA CONTABLE TRIBUTARIA la misma que

sirvio informacion relevante en el presente trabajo investigativo.

2.2. Nivel de investigacion

En el presente trabajo el nivel de investigacion es el descriptivo el cual nos permitié dar
cumplimiento a los objetivos propuestos, los mismos que tiene como finalidad observar el

impacto en la microempresa en ambito administrativo, financiero y la situacién actual tanto

interna como externa.
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2.3. Disefio de investigacion

Para efectos del proceso de investigacion se manejé que la investigacion no es experimental ya
que la informacidn recabada se efectud a través de un anélisis de datos e informacion que nos
proporcion6 la microempresa, la misma que no puede ser modificada y por lo tanto no se
desarrollan experimentos de ningln tipo sobre la informacion obtenida para detectar la
problemética; y documental porque la informacion se obtuvo de diferentes textos, articulos, tesis,
libros etc.

2.4. Tipo de estudio

2.4.1. Documental

En la presente investigacion se utilizé este tipo de estudio la misma que me permitié dirigirme

hacia la problemética a investigar

2.4.2. Campo

Mediante esta investigacion se logré recopilar informacion directamente para la construccion del
modelo de negocio en la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, en la
Ciudad de Riobamba, a través de la técnica de cuestionario en la metodologia cuantitativa y

cualitativa.

2.4.3. Descriptiva

A través de la investigacion descriptiva se establecio la estructura y comportamiento de la
microempresa, la misma que nos permitio optimizar recursos para lograr mayor eficiencia en la

gestion empresarial.

2.5. Poblacion y planificacion, seleccion y célculo del tamafio de la muestra

2.5.1. Poblacion

Segun (Tamayo, 2013) define la poblacion es la totalidad de un fendmeno de estudio, incluye la
totalidad de unidades de anlisis que integran dicho fendmeno y que debe cuantificarse para un
determinado estudio integrando un conjunto N de entidades que participan de una determinada

caracteristica, y se le denomina la poblacion por constituir la totalidad del fendmeno adscrito a
24



una investigacion.

La poblacién que actu6 en la presente investigacion sera los duefios del giro del negocio, personal

administrativo y los clientes que utilizan el servicio de la microempresa.

Tabla 2-2: Personal y cliente de la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos

POBLACION Numero de Empleados y
Clientes
Gerente Propietario 1
Financiera 1
Secretaria 1
Clientes 40
TOTAL 43

Fuente: Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Realizado por: Romero, J, 2021.

2.5.2. Muestra

Segln (Hernandez S. , 2013) “Es un subconjunto o parte del universo o poblacion en que se llevara a
cabo la investigacion. Hay procedimientos para obtener la cantidad de los componentes de la
muestra como formulas, I6gica y otros que se vera mas adelante. La muestra es una parte

representativa de la poblacion.”

En la presente investigacion no se establecié una muestra ya que su universo de su poblacion a

investigar es pequefio.

e Se efectud una entrevista al Gerente de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria
y Proyectos
e Se desarrollé una encuesta a sus 40 clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable

Tributaria y Proyectos
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2.6. Meétodos, técnicas e instrumentos de investigacion

2.6.1. Meétodos

2.6.1.1. Método inductivo- deductivo

Método Inductivo

Es un tipo de razonamiento en el que se establece un criterio general a partir del analisis de hechos
o fenébmenos particulares. Se requiere encontrar la relacion de caracteristicas comunes entre cada
caso particular, es decir, parte de lo general a lo particular. En la induccion cuando se obtiene una
conclusion se concreta en una ley o teoria, su objetivo no es estudiar cada fenémeno o hecho de
manera aislada sino observar y analizar la manera en que se relacionan unos con otros, 0 sus

caracteristicas comunes, por lo tanto, se definen bajo los términos de una misma teoria (Maria de
los Angeles Monroy y Nelisahuel Nava, 2018).

Método Deductivo

La deduccion es el procedimiento racional que permite explicar hechos particulares a partir de su
integracion o clasificacion dentro de un conocimiento general, lldmese teoria, ley, postulado o
hipotesis, la cual ya ha sido comprobada. Al contrario del anterior, este conocimiento se obtiene
de lo general a lo particular, Aplicando las reglas de inferencia. Cuando se observa que entre los
elementos tienen propiedades comunes se deduce que el hecho o fenémeno tiene las mismas
caracteristicas, cualidades o propiedades, por lo tanto, se inserta en dicha teoria o ley. EI método
deductivo lleva al conocimiento partiendo de lo general a lo particular. Plantea una serie de
premisas cuya conclusion se obtiene de analizar cada caso en particular. Este método se utiliza
principalmente en ciencias como matematicas, logica y filosofia (Maria de los Angeles Monroy y

Nelisahuel Nava, 2018).

En la presente investigacion los métodos utilizados son el inductivo y deductivo, el primer método
nos permitié analizar los proceso y hechos con el fin de observar el objeto de estudio dentro de la
microempresa para la prestacion del servicio y el segundo método se consiguio a resumir de
manera confiable, especifica, creible, y concreta la identificacion de lo general a lo particular

para lograr mayor eficiencia dentro del giro del negocio.
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2.6.2. Técnicas

2.6.2.1. Encuesta

La encuesta son entrevistas con un gran ndmero de personas utilizando un cuestionario
predisefiado, la encuesta incluye un cuestionario estructurado que se da a los encuestados y que

esta disefiado para obtener informacion especifica (Naresh, 2015).
Esta técnica la aplicaremos con la finalidad de recabar informacion sobre el problema a investigar,

la misma que se empled mediante una entrevista a la poblacion de la investigacion por parte de

los clientes.

2.6.2.2.  Entrevista
El investigador se retine con el informante, el cual debe contar con informacién y experiencia
sobre el tema de estudio que permita conocer aspectos de primera mano del problema (Maria de los

Angeles Monroy y Nelisahuel Nava, 2018).

Con el uso de esta técnica dentro de la investigacion se alcanzé a obtener alguna opinién o

informacidn de formar oral por parte del personal administrativo.

2.6.3. Instrumentos de la investigacion

2.6.3.1.  Cuestionario

Es un instrumento de investigacion que consiste en un conjunto de preguntas u otros tipos de
indicaciones con el objetivo de recopilar informacion de un encuestado. Estas son tipicamente
una mezcla de preguntas cerradas y abiertas. Esta herramienta se utiliz6 con fines de investigacion
gue pueden ser tanto cualitativas como cuantitativas.

2.6.3.2.  Guia de entrevista

Es un documento que contiene los temas, preguntas sugeridas y aspectos a analizar en

una entrevista. Una guia de observacién, por lo tanto, es un documento que permite encausar la

accion de observar ciertos fenomenos.
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2.7. ldea a defender
El modelo de negocio de la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, en la

provincia de Chimborazo, para el periodo 2021, contribuird al mejoramiento de la gestidn

empresarial la misma que nos permitira una mayor eficiencia.
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CAPITULO Il
3. MARCO DE RESULTADOS Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

3.1. Resultados y discusion de resultados
3.1.1. Andlisis de resultados e interpretacion de resultados

3.1.1.1. Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la MICROEMPRESA D&V
ASESORIA CONTABLE TRIBUTARIA Y PROYECTOS

1.- Género
Tabla 3-3:  Género

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE
Masculino 13 32%

Femenino 27 68%

TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

B Masculino

B Femenino

Grafico 2-3. Género

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Andlisis e Interpretacion:

De la encuesta realizada a los clientes de la microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y
Proyectos se obtuvo como resultado 27 clientes representan con un 68% son de sexo femenino,
13 clientes representan el 32% son de sexo masculino lo que nos lleva a determinar que en la

ciudad de Riobamba hay mas clientes mujeres que hombres.
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2.- ¢Con qué frecuencia requiere usted servicios de asesoria contable tributaria y
proyectos?

Tabla 4-3: Frecuencia de servicios

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE
Diario 2 5%
Semanal 7 18%
Quincenal 15 38%
Mensual 16 39%
TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

M Diario
B Semanal
= Quincenal

B Mensual

Graéfico 3-3. Frecuencia de servicios
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

En base a lo analizado se concluye que un 39% de las encuestas realizadas adquieren servicios
mensualmente de Asesoria Contable Tributaria y Proyectos, por otro lado, se puede observar que
un 38% solicitan servicios gquincenalmente en la microempresa D&V, mientras que un 18%
requieren servicios semanalmente en las entidades, y un 5% de sus clientes encuestados prefieren

demandar sus servicios Diariamente.
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3.- Segln su criterio, ¢ Es necesario que la microempresa D&V asesoria contable tributaria

y proyectos, incremente un modelo de negocio, para mejorar su gestion empresarial?

Tabla 5-3: Incrementar un modelo de negocio
ALTERNATIVAS  RESPUESTAS PORCENTAJE

Si 39 98%
No 1 2%
TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

M Si

H No

Gréfico 4-3. Incrementar un modelo de negocio
Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

En base a lo analizado a los clientes nos demuestra que el 98% sefialan que si desean un
incremento en la elaboracién de un modelo de negocio, mientras que el 2%, con estos resultados
podemos decir que Es necesario que la microempresa D&V asesoria contable tributaria y

proyectos, incremente un modelo de negocio, para mejorar su gestion empresarial
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4.- ¢ A través de qué medios de comunicaciones le gustarian escuchar publicidad
acerca de la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos?

Tabla 6-3: Medios de comunicacion

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE

Radio 7 7%

Redes Sociales 35 35%

Internet 30 30%

Periddico 16 16%

Tv 12 12%
TOTAL 100 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

M Radio

M Redes Sociales
M Internet

M Periddico

mTv

Grafico 5-3. Medios de comunicacion
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

En base a lo analizado se concluye que de las encuestas realizadas adquieren
servicios por medios de comunicaciones como son: el 35% redes sociales, por otro lado el 30%
mediante el internet, mientras que un 16% por el periddico, y un 12% de los encuestados
prefieren sus servicios por la television para poder conocer mas sobre el asesoramiento contable,
y finalmente el 7% prefiere escuchar por medio de la radio, dando asi como resultado que sus
clientes adquieren los medios de comunicacion para poder facilitar los servicios y accedan a los

beneficios que tiene esta microempresa.
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5.- ¢ Desde hace cuanto tiempo utiliza nuestros servicios?

Tabla 7-3: Tiempo de los servicios

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE
Un mes 1 3%
Un afio 14 35%
De 2 a 5 afios 18 45%
De 5 afios en adelante 7 17%
TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

B Un mes
B Un afio
m De 2 a5 afios

B De 5 afios en adelante

Grafico 6-3.  Frecuencia de servicios
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

En base a lo analizado se concluye que de las encuestas realizadas a nuestros clientes adquieren
nuestros servicios en un tiempo determinado con un 45% de 2 a 5 afios, mientras
que un 35% solo un afio aproximadamente, y un 17% de 5 afios en adelante, y finalmente con un
3% solo adquiere el servicio durante un mes, lo que llega a la conclusion que sus clientes estaran
dispuestos a seguir adquiriendo el servicio para sus debidas soluciones posibles.
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6.- ¢ Nuestro equipo de asesoria resuelve sus inquietudes en un tiempo establecido?

Tabla 8-3: Inquietudes en un tiempo establecido

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE

No 8 98%
Si 32 2%
TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

M Si

H No

Gréfico 7-3. Frecuencia de servicios
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Andlisis e Interpretacion:

En base a lo analizado se concluye que un 98% de las encuestas realizadas adquieren
servicios de asesoria son resueltas sus inquietudes en un determinado tiempo, mientras que el 2%
nos manifiesta que no resuelven sus inquietudes, lo que se podria concluir que esta microempresa

tiene aspectos positivos para que el cliente siga con los servicios prestados.
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7.- ¢ Como calificaria nuestros servicios de asesorias en las siguientes competencias?

Tabla 9-3: Servicios de asesorias en las competencias.

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE
Calidad 2 5%

Precio 6 15%
Experiencia 10 25%
Comprension de las necesidades 3 7.5%

Entrega a tiempo 7 17.5%
Profesionalismo 8 20%
Informacion constante 4 10%

TOTAL 40 100

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

H Calidad

M Precio
Experiencia

W Comprension de las
necesidades

M Entrega a tiempo

Profesionalismo

Grafico 8-3.  Servicios de asesorias en las competencias.
Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

Del total de los clientes encuestados el 25% manifiesta que la microempresa se enfoca en la
experiencia que brinda los servicios manejables, mientras que el 20% manifiesta que, en su
profesionalismo , el 17,5% el tiempo de entrega, el 15% es el precio que esta dispuesto el cliente
a cancelar , con un 10% abarca a la informacién constante que el asesor realiza dia a dia para
poder ayudar a resolver las inquietudes, y solo el 7.5% verifica es la comprension a las
necesidades que posee el cliente, y finalmente el 5% manifesto sobre la calidad del servicio, lo
que se debera implementar nuevas formas de estrategias para la mayor accesibilidad de mejorar

su gestion empresarial de la microempresa.
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8.-Tiene usted conocimiento en el area contable, tributaria y administracion?

Tabla 10-3: Conocimiento en el &rea contable, tributaria y administracion
ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE
Si 3 8%
No 37 92%
TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

mSi

H No

Graéfico 9-3. Conocimiento en el &rea contable, tributaria y administracion
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

Los resultados obtenidos en esta pregunta nos demuestran que el 92%no conocen sobre el area
contable, tributaria y administraciéon, mientras que el 8% si conocen, con estos resultados
podemos decir que el desconocimiento de contabilidad y tributacion por parte de los clientes,
podrian significar una oportunidad para poder captar ese mercado a través de la prestacion de

nuestros servicios profesionales que les permitira obtener mejores resultados.
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9.- ¢ Qué busca al contratar servicio contable, tributario y financiero y de asesoria?

Tabla 11-3:  Contratar servicio contable, tributario y financiero y de asesoria

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE
Conocimiento 2 5%
Experiencia Profesional 8 20%
Confidencialidad 7 17.5%

Etica Profesional 10 25%

Eficiencia 3 7.5%
Honestidad 6 15%

Habilidad para comunicarse 4 10%

TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

H Conocimiento

10% 5% B Experiencia Profesional
20%

Confidencialidad
H Ftica Profesional
H Eficiencia

Honestidad

W Habilidad para comunicarse

Graéfico 10-3. Contratar servicio contable, tributario y financiero y de asesoria
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

Del total de los clientes encuestados el 25% manifiesta que la microempresa se enfoca en los
servicios de la ética profesional, mientras que el 20% revela en la experiencia profesional que
dia a dia se va adquiriendo, el 17,5% en su confidencialidad , el 15% es con el valor de la
honestidad en el trabajo que realiza el asesor contable , con un 10% abarca a la habilidad para
comunicarse con su clientes siempre verificando el vocabulario que se emite a sus interesados, y
solo el 7.5% manifiesta que su eficiencia que presta con los servicios mencionados, Yy finalmente

el 5% sobre el conocimiento del servicio.
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10.- La microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, cuenta con

un Modelo de Negocios acorde a su razédn social?

Tabla 12-3: Modelo de negocio acorde a su razén social

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE

No 38 79%
Si 2 21%
TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

H No

LN}

Gréfico 11-3. Modelo de negocio acorde a su razon social
Fuente: Investigacién de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis e Interpretacion:

De la encuesta realizada a los clientes de la microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria 'y
Proyectos se obtuvo como resultado 38 clientes representan con un 79% no cuentan con el
conocimiento del modelo de negocio con la razon social, mientras 2 cliente representan el 21%
que si conocen , lo que lleva a determinar que en la ciudad de Riobamba existe el apoyo de sus
clientes para la implementacion de una modelo de negocio que permita mejorar la gestion

empresarial de la microempresa.

38



11.- ;Considera usted que la aplicacién de un modelo de negocio puede ajustarse al
progreso del mercado con el propésito de generar mayor eficiencia en la gestion empresarial

en la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos?

Tabla 13-3:  Proposito de mayor eficiencia en la gestion empresarial

ALTERNATIVAS RESPUESTAS PORCENTAJE

Si 38 96%
No 2 4%
TOTAL 40 100%

Fuente: Clientes de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

mSi

H No

Gréfico 12-3. Propdsito de mayor eficiencia en la gestion empresarial
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Andlisis e Interpretacion:

De la encuesta realizada a los clientes de la microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria 'y
Proyectos se obtuvo como resultado el 96% estaria dispuesto que la aplicacion de un modelo de
negocio ajustarse al progreso del mercado con el propdsito de generar mayor eficiencia en la
gestion empresarial, mientras el 4% no estaria de acuerdo con esta propuesta, lo que nos lleva a
determinar una viabilidad positiva para facilitar la eficiencia en la gestion de la microempresa

con estrategias financieras para la toma de decisiones favorables de la microempresa.
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3.1.1.2. Entrevista gerente

Entrevista personal de la microempresa D&V ASESORIA CONTABLE TRIBUTARIA Y
PROYECTOS

1.- ¢Su microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, cuenta

con un Modelo de Negocios?

No cuenta con un modelo de negocio

2.- ¢ Cuales son las necesidades que tiene la microempresa D&V asesoria contable tributaria

y proyectos para lograr un posicionamiento en el mercado?

No posee andlisis interno y externo, estrategias para mejorar su gestion empresarial, la
imOlementacion de la misidn, vision y valores que nos permitan que nuestra microempresa sea
Unica en el mercado comercial, con la ayuda de la implementacion del modelo de negocio, nuestra
empresa mejorara para el uso adecuado de los erres que por ahora se ha estado persiguiendo la

microempresa .

3.- ¢ Cudles son sus expectativas para la microempresa D&V asesoria contable tributariay

proyectos?

Crecer en el mercado poco a poco, brindar los servicios de asesoria contable a nuestros clientes,

4.- ; Qué estrategias tiene la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos

para atraer a los clientes?

La microempresa no cuenta con estrategias, pero seria bueno que se pueda plantear para la toma
de decisiones de la microempresa, lo que seria posible un analisis FODA, que nos ayudara a

disminuir y mejorar las fallas que posee nuestra microempresa,

5.- ¢Considera usted que es necesario implementar un modelo de negocio para mejorar la
competitividad, su gestion empresarial de la microempresa D&V asesoria contable

tributaria y proyectos?

Si, porque nos ayudaria analizar la parte interna y externa de nuestra microempresa, dando como

resultados que nos beneficie
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6.- ¢ Cudles son los servicios claves necesarios para mantener en marcha a la microempresa?

Nuestra microempresa por el momento es pequefia, pero buscamos que crezca poco a poco, las
claves que maneja la microempresa son siempre buscando resolver las inquietudes de los clientes
gue como se dice es la parte fundamental de todo negocio, lograr mejorar los errores que vamos
generando, siempre buscamos que los servicios que brindamos nunca queden vacios para que asi

se forme el énfasis y ser un ente potencial.

7.- ¢Considera usted como gerente de microempresa D&V asesoria contable tributaria y
proyectos, que la aplicacion de un modelo de negocio puede adaptarse a la evolucion del

mercado con la finalidad de generar una importante rentabilidad en la microempresa?
Si ayudaria mucho a la microempresa apara generar rentabilidad con el fin de nuestra evolucion

en el mercado comercial y que nuestros clientes nos permitan crecer en el &mbito financiero-

administrativo.
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3.1.1.3. Entrevista secretaria

1.- ¢Que funciones desempefia en la microempresa D&V asesoria contable tributaria y

proyectos?

Mis funciones en la microempresa es de secretaria.

2.- ¢(Estd de acuerdo en que la falta de un Modelo de Negocio afecta

considerablemente en el desarrollo de su gestion empresarial?

Si, porque no hay un control en la gestion empresarial

3.- ¢Son necesarias las metodologias para la atencién al cliente en la microempresa D&V
asesoria contable tributaria y proyectos?

Si son necesarias porque nos permite manejar como tratar a nuestros clientes, con una buena

atencion siempre regresan donde seran tratados de la mejor manera,

4.- ;Considera necesario que debe existir las técnicas para la atencion al cliente en la

microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos?

Si es necesario técnicas para el buen manejo de la atencion a nuestros clientes, dando la mayor

atencion a nuestros clientes.

5.- ¢Cual es su compromiso con la microempresa D&V asesoria contable tributaria y

proyectos?

Nuestro compromiso como microempresa es generar dia a dia rentabilidad para alcanzar las metas
propuestas como empresa, buscar la disposicidon que nuestros clientes dia a dia estén satisfechos
con nuestra asesoria contable. También ser fuente de crecimiento con el incremento de estrategias
que mejorar la gestién empresarial que con el analisis se vea enfocado en el ambito comercial y
asi sea reconocida poco a poco, poniendo en practica los valores y objetivos que se puedan

plantear por la microempresa.
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6.- ¢Qué habilidades y destrezas deben ser necesarias en la microempresa D&V asesoria

contable tributaria y proyectos?

Escucha activa
Actitud positiva
Lenguaje positivo
Empatia

Paciencia
Pensamiento rapido
Firmeza y flexibilidad

Carisma

3.1.2. Discusion de resultados

3.1.2.1. Anadlisis de las encuestas a los clientes

Los clientes de la Microempresa D&V asesoria Contable Tributaria y Proyectos en la Ciudad de
Riobamba, provincia de Chimborazo, en adquirir sus servicios prestados en un 39%
mensualmente, lo que se ha realizado mediante anuncios publicitarios a través de redes sociales
con un 35% Yy el 30% el internet, dando con el 45% que el servicio que brinda esta microempresa
esta entre los dos a 5 afios que sus clientes han podido resolver las inquietudes que han tenido de
la mejor manera, dando énfasis a los posibles problemas que presenta cada cliente ante las

adversidades presentadas.

El 43% indicaron que estan satisfechos con quien les lleva la contabilidad, pero se pudo verificar
que no tienen un control financiero ni tributario y algunos lo hacen empiricamente y otros por

falta de conocimiento no lo hacen

Es importante en considerar la vialidad de un modelo de negocio en asesoria contable, tributaria
y proyectos, donde el porcentaje de aceptacion es alto de acuerdo a las respuestas en las encuestas
realizadas, no refleja la realidad y pensamiento de muchos clientes con respecto a esta idea, se ve
que no se considera, manifestando que un propésito de generar mayor eficiencia en la gestion
empresarial. Favorezca a la microempresa para la toma de decisiones aceptables, Los clientes
pueden manifestar la pretension de recibir asesoria por parte de profesionales que les permita
visualizar una alternativa innovadora para poder satisfacer sus necesidades, otros manifiestan que
con un asesoramiento les permitiria en corto plazo realizarlos tramites tributarios personalmente

sin necesidad de profesionales.
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3.2. Contenido de la propuesta

MODELO DE NEGOCIO PARA LOGRAR MAYOR EFICIENCIA EN LA GESTION
EMPRESARIAL DE LA MICROEMPRESA D&V ASESORIA CONTABLE TRIBUTARIA Y
PROYECTOS EN LA CIUDAD DE RIOBAMBA, PROVINCIA DE CHIMBORAZO,
PERIODO 2021.

3.2.1. Definicion del modelo del modelo de negocios

El presente modelo de negocio analiza la gestion en la microempresa D&V asesoria contable
tributaria y proyectos, para establecer los mecanismos necesarios para mejorar su funcionamiento

y poder mejorar la cartera de clientes con mejores servicios y estrategias de mercado.

La implementacion de un modelo de negocio en esta microempresa se da por la necesidad de
sobresalir en el mercado debido a que existe una serie de locales similares que ofertan los mismos
servicios de asesorias, teniendo en cuenta que cada local tiene sus particularidades diferentes que

lo ayudan o lo desfavorecen para atraer a nuevos clientes para su respectivo analisis.

La microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos tiene poco tiempo en el mercado
en lo cual se desea establecer misi6n, vision, valores institucionales politicas, estrategias,
objetivos para mejorar la gestion empresarial, la persona encargada de hacerlo siempre ha tomado

las decisiones de forma empirica por desconocimiento de los instrumentos 0 modelos gerenciales.

3.2.1.1. Datos generales de la microempresa

Datos generales de la microempresa:

Provincia: CHIMBORAZO

Canton: RIOBAMBA

Parroquia: VELASCO

Calles: ESPANA 20-58 GUAYAQUIL
Teléfono: 032943606

Actividad Economica: Asesoria contable tributaria y proyectos

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021
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3.2.2. Plan estratégico del negocio

3.2.2.1. Estudio de competencia

En el mercado actual existen varias microempresas dedicadas al asesoramiento contable por

medio de herramientas tecnoldgicas como lo son las Paginas web, APP, entre otros, estos

defienden no solo al empresario si no al cliente al desarrollo del acceso en tiempo real de la

informacién que este requiera, por tanto, el siguiente rastreo es basado en las empresas

especializadas en la materia:

EMPRESA UBICACION

A&S CONSULTORES 5 de junio y lera

Riobamba Constituyente - Segundo

Piso
El Asesor contable EIl
Asesor contable
ASESCONT Calle, Av Edelberto
RIOBAMBA Bonilla Oleas, Riobamba

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021
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CARACTERIZACION

Proporcionar a los participantes las
herramientas legales y practicas en
el manejo contable y tributario que
le permitan realizar de manera
oportuna la buena gestién con los
requisitos exigidos por parte de la
Administracion Tributaria, en el
sistema disefiado por el Servicio de
Rentas Internas y por un sistema
particular.

"ASESCONT ECUADOR ofrece
servicios contables y tributarios
personalizados a una amplia gama
de clientes. Le garantizamos que
todas sus decisiones financieras se
tomaran bajo el méas estricto
cuidado considerando siempre sus

intereses."



3.2.2.2. Estrategias publicitarias y promocionales.

o Elaborar y definir una estrategia promocional y publicitaria que resalte las bondades del
portafolio de servicios.

e Conformary consolidar un portafolio de servicios segun las necesidades de cada organizacion
o cliente en el mercado.

o Hacer de la creatividad y la innovacion, las bases de crecimiento y desarrollo de la pagina
web segun las tendencias en el mercado. Capacitar a los colaboradores para que ofrezcan

servicios innovadores, fortaleciendo su imagen y posicionamiento por la pagina web.

3.2.3.  Propuesta de Valor

La propuesta de valor puede ser definida como aquellos bienes o servicios quesatisfacen
las necesidades del mercado objetivo.

A continuacion, se describe la propuesta de valor que oferta Microempresa D&V Asesoria
Contable Tributaria y Proyectos

Tabla 14-3: Propuesta de valor de la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos

MICROEMPRESA D&YV. - PROPUESTA DE VALOR
IDENTIFICAR
¢ Qué ofrece a sus clientes en términos de productos y/o servicios?
Capacitacion para la elaboracion de Asesorias Tributarias y Proyectos
Servicios editoriales, Revision anti plagio;
Asesoria Tributaria.
Servicios Contables.
Servicios de Auditoria Financiera.
¢ Cuales son aquellas cosas por las que pagan sus clientes?

Los emprendedores Asesoria y capacitacion para la elaboracion de servicios
tributarios revision y correccion ortografica y de estilo.
Traduccion del articulo cientifico. T _
Elaboracion de anexos tributarios, capacitacion tributaria.

Empresas privadas. Optimizacion de tiempo y dinero.
Mejoramiento de procesos de tributacion, Contabilidad y Auditoria.

¢Por queé los clientes vienen a la empresa?

Porque acompafiando la oferta de valor, se ofrece un servicio de asesoria personalizado que

les permite a los ) o

clientes satisfacer sus necesidades de acuerdo a sus requerimientos.

¢En qué se diferencia su oferta de la de otros competidores?

En la entrega de asesoria personalizada de acuerdo a las preferencias horarias del cliente.

ELEMENTOS VALORACION
QUE DEBILIDAD FORTALEZA , g
ORIENTAN LA PR v A ,(&F;(I’)?RQUE SE EVALUA
REFLEXION ’
. ) o Se considera como una
Mivel de diferenciacion X fortaleza media,dado  que no
deproductos y/o .
servicios. existe una  gran

diferenciacion en la prestacién
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delservicio.

Se considera una fortaleza media
X porque se tiene la limitacion de
cambios en los lineamientos a

seguir por parte de las
instituciones de control.

Este factor se califica como
fortaleza baja, debido a que el
X mejoramiento deberesponder a la
actualizacion permanente bajo
los lineamientos que establecen
las instituciones de control; por lo
cual, Microempresa D&V
Asesoria Contable Tributaria y
Proyectos.  requiere trabajar
fuertemente en este factor.

Calidad de los productos
yloservicios.

Desarrollo 0
mejoramiento

permanente de los
productosy/o servicios.

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

3.2.4. Estudio de mercado

3.2.4.1. Analisis de la oferta

El servicio otorgado a traves de la mivroempresa tendra como obejtivo brindar a sus clinetes una
mayor seguridad, confianza, confor, y precision en el servicio de asesoria contable,tributaria y
proyectos. Busca generar confinza en los clientes ofreciendo un mejor servicio que nos permita

llamar la atencion a sus clientes potenciales gque se van vinculando en el servicio.

Por lo tanto, el cliente tendra la oportunidad de reservar citas previas para su analisis tributario-
contable de una manera personalizada ya que podra escoger parametros como es el horario, fecha,
dia, para que pueda visistar a la microempresa sin ninguna novedad.

Admas, el cliente recibird una notificaionn con toda la informacion de cuales son sus inquietudes

para poder resolver sus asuntos contables- tributarios
3.2.4.2. Amenazas de competidores
La amenaza de competidores es permanente para la microempresa ya que constantemente

aparecen empresas que ofrecen el mismo servicio, a medida que trascurre el tiempo este tipo de

servicios se empieza a popularizar.
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3.2.5. ldentificacion del servicio

3.2.5.1. Descripcién del servicio

La micromperesa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, esta dedicada a la solucion de
problemas contables, tributarios y financieros en la Ciudad de Riobamba, de forma efectiva y
prestando un servicio de calidad en todos sus procesos.

La microempresa maneja en base de contratos sujscritos con sus clientes, una vez autorizados
elaborarems la debida asesoria contable desde nuestras oficinas, captando, custodiando y
respetando la inofrmacion de nuestros clientes.

Con la respectiva informacion se elaborara la respetiva contabilidad, formularios y asesorias.
Para que nuestros clientes tengan mas tranquilidad se les entregara un informe tecnico con su
respetiva asesoria mensualmente en el lugar acordaddo con los mismos.

3.2.6. Descripcion de la microempresa

3.2.6.1. Nombre y logotipo de la microempresa

D&V ASESORIA CONTABLE TRIBUTARIA Y PROYECTOS

ASESORIA TRIBUTARIA

RE:IFI";VSI ::':2_:::“5 SERVICIOS Pon en nuestias manos s finanzas
-Gontabilidad

-Servicios de Rentas Internas (SRI)

-Ministerio de Trabajo (SUT)

-[nstituto Ecuatoriano de Sequridad Social (IESS)
-Superintendencia de Compaiias

-Entidades Financieras

-0tros...

Q Espana2058y @® os702m )
Guayaquil 099 594 2334 03 2943 606

Q Espaia20-s8y @ 0995702231 ~
Guayaquil 099 594 2334 03 2 943 606

Figura 1-3. Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021
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3.2.6.2. Tamafo de la microempresa

La micromperesa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos, porque su recurso humano no

va a tener mas de diez personas y sus ingresos no va a ser mayor de USD 95.400 anuales.

3.2.6.3. Ubicacién de la microempresa

« Espafia 2058 e

Ul _ | Iy il “U *:um
: : "’un —
B L

3.2.6.4. Mision de la microempresa

Somos una microempresa especializada en brindar soluciones de alta calidad en servicios
Contables, Asesoria tributaria y proyectos; cooperando a la prosperidad continua, garantizando

seguridad y confianza en la informacidn contable y financiera de nuestros clientes.

3.2.6.5. Vision

Ser un asesor estratégico lider en brindar atencién personalizada en servicios de asesoria contable
tributaria y proyectos a nivel nacional, protegidas en la mas alta confidencialidad y calidad técnica
de nuestros profesionales que dirigen en un tiempo determinado, estableciéndonos como una
microempresa innovadora, eficiente y rentable, y contribuir al desarrollo econémico y humano de

nuestro Pais.
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3.2.6.6. Valores

Confianza: Guiamos la informacion que nos entregan nuestros clientes con total seguridad,
operando la confidencial, justa y responsablemente la informacion de los clientes y evitando la
ejecucién de la misma.

Respeto:

Etica Profesional: Capacidad para actuar con mesura, seriedad y nobleza, implicando esto
honestidad en el trato hacia los deméas y en los diagnosticos y planes de accion que se lleven a
cabo.

Trabajo en Equipo: Suficiencia para actuar con dignidad, formalidad y nobleza, implicando esto
honestidad en el trato hacia los deméas y en los diagnosticos y planes de accion que se lleven a
cabo.

Responsabilidad: Prometemos soluciones éticas para los diagnosticos que presenta la empresa
en sus diferentes areas, acordes con los analisis previos realizados por nuestro grupo

interdisciplinario de consultores especializados.

3.2.7. Evaluacion y diagnéstico

3.2.7.1. Analisis interno

La microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos es una microempresa que posee
margenes de rentabilidad por los servicios de asesoria contable tributaria y proyectos a personas
naturales y juridicas del Cantén Riobamba de la Provincia de Chimborazo , en la actualidad se
evidenci6 carencias internas que hacen que no cuente con estados financieros, a su vez por una
falta de manuales estratégicos con la escasez de una estructura organizativa que les permita

delegar funciones que garanticen una eficiente operatividad.

Identificar las causas que aportan a disminuir la rentabilidad de la microempresa, para presentar
una opcion que contribuya a la estructura organizacional y que permita evaluar las actividades y
tomar acciones correctivas. La optimizacién de los procesos administrativos permitira hacer uso
de los recursos (humanos, financieros y econémicos) de manera Optima para que se mantenga en
el mercado con un crecimiento constante a través del desempefio efectivo de sus clientes.

Se propone la realizacion de un modelo de negocios que permita lograr mayor eficiencia en la

gestion empresarial y optimizar sus servicios, asesoramientos de calidad, teniendo en claro la
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estructura administrativa, financiera, lo cual se ejecutard mediante el disefio de métodos o

mecanismos para mejorar su gestion empresarial.

3.2.7.2. Andlisis externo

a) Situacion del mercado actual

Las microempresas de asesoramiento contable, tributaria y financieras actualmente se estan
reactivando gradualmente debido a la emergencia provocada por la pandemia del COVID-19,
debido a que esta crisis ha repercutido en todos los sectores econdémicos.

La gran mayoria de las microempresas de la region han registrado importantes caidas de sus
ingresos y presentan dificultades para mantener sus actividades: tienen serios problemas
para cumplir con sus obligaciones salariales y financieras, dificultades para acceder a

financiamiento para capital de trabajo.

La recuperacién sera mas lenta y gradual de lo inicialmente esperado y, pese a los
programas puestos en marcha por los gobiernos, es esperable un alto nivel de destruccion
de empresas y empleos. Cuanto mayor sea este efecto, mayor sera la pérdida de capacidades
acumuladas en las microempresas, la dispersion de conocimientos y experiencias y la ruptura de

relaciones de confianza entre los actores econémicos

b) Competencia

Los principales competidores de la Microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos

son:

o A&E Asesoria Contable y Tributaria

e ASESCONT RIOBAMBA

e Gestion Consultores Enterprises®

e Tax Auditors Especialistas Tributarios

e ASESORIA Y DECLARACION DE IMPUESTOS
e Consorcio Juridico Contable Bander’s

e Céceres y Asociados Asesoria Tributaria y Contable
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¢) Variables macroecondmicas que influyen en el mercado a abordar

e El producto interno bruto
e Laprima de riesgo

e Lainflacion

o Eltipo de interés

e Labalanza de pagos

o El desempleo

e Los indicadores de la oferta y la demanda.

d) Analisis Foda

Tabla 15-3:  Anélisis Foda
FORTALEZAS
La gestion organizacional de la

microempresa permite brindar una
adecuada atencién a sus distinguidos
clientes.

Innovadores

Buena localizacion

Precios competitivos

Atencion personalizada
DEBILIDADES
No poseen Mision, Vision y Objetivos bien

definidos.

No todos los contribuyentes estan
interesados en  cumplir con  sus
obligaciones tributarias de calidad

Poca publicidad

Marketing y campafas publicitarias
ineficientes.

Infraestructura arrendada

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

OPORTUNIDADES
Dirigirse a nuevos segmentos de clientes

Ofrecer servicio en otras ciudades

Captar nuevos clientes

Brindar un servicio de calidad, de manera mas
eficiente y eficaz

Redes Sociales

AMENAZAS

Situacion econdmica en la que se encuentra el
Pais.

Falta de cultura tributaria de las personas

naturales.

Generar pérdida de clientes, por falta de
innovacion.

Trabajar con equipo obsoleto.

Mercado saturado
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Analisis:

En la siguiente matriz se visualiza las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la
microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos, nos da a conocer que la
microempresa, deberé contrarrestar sus debilidades y convertirlas en fortalezas, cultivando sus

oportunidades y empleando estrategias para combatir sus amenazas.
3.2.8. Organigrama
La microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos, presenta una estructura

jerarquica en la que se distinguen los distintos niveles organizaciones, con la coordinacion y

control d las actividades internas de la microempresa.

SECRETARIA

ASISTENTE CONTABLE
Y ADMINISTRATIVO

GERENTE PROPIETARIO

Gréfico 13-3. Organigrama empresarial

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

3.2.9. Manual de funciones

El presente manual de funciones se fundamenta en el area administrativa, teniendo en cuenta la

siguiente distribucion:
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Tabla 16-3: Manual de funciones

MANUAL DE
FUNCIONES
Nombre del Cargo: Gerente
Dependencia: Gerencia
Jefe inmediato: Socios
Niveles de coordinacion: Administrador, Contabilidad, Ventas

virtuales yMercadeo - Publicidad.

Formacion: Profesional Contador Publico o areas afines a las

cienciasempresariales - econémicas.

Experiencia: 3 afios de experiencia progresiva de caracter
gerencial.
Funcién General:
Planear, proponer, aprobar, dirigir, coordinar y controlar las actividades administrativas,
comerciales enfocadas en la publicidad innovadora de la microempresa,operativas dirigidas en
el area de tributacién, proyectos, asi como resolver los asuntos que requieran su intervencion

de acuerdo con las inquietudes que los clientes lo necesiten

Funciones
Especificas:
1. Ejercer la direccion administrativa, operativa y financiera de la microempresa de

acuerdo con las normas establecidas.

2. Informar a los socios las acciones tomadas asi como plantear consideraciones en la
operatividad y presupuesto teniendo como base principal los ingresos y egresos, informando

demanera periddica el comportamiento y toma de decisiones sobre el mismo.

3. Elevar para aprobacion de los socios los estados financieros, la memoria anual de la
microempresa, reglamento organizacional y otros que se tengan después de obtenida si
aprobacion.

4. Aprobar el manual de funciones elaborado por el administrador.

5. Otras funciones inherentes en la ejecucion del cargo.

6. Participar en reuniones de Gerencia, para el anlisis de informacion.

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

54



Tabla 17-3: Manual de funciones -administrador

MANUAL DE

FUNCIONES
Nombre del Cargo: Administrador
Dependencia: Administrador
Jefe inmediato: Administrador
Niveles de coordinacion: Contabilidad, Ventas virtuales y Mercadeo -
Publicidad.
L Profesional Administrador de empresas con
Formacion:
énfasis enmanejo de herramientas virtuales.
o 2 afios de experiencia progresiva en
Experiencia:

administrar péginas web o herramientas
tecnoldgicas.

Funcion General:
Administrar de manera técnica las redes fisicas, financieras y logicas que se

implementan enla microempresa D&V Asesoria Contable Tributaria y Proyectos,
para asi lograr una 6ptima comunicacion en articulacion con diferentes los sistemas
de informacion.

Funciones
Especificas:
1. Identificar, disefiar e implementar soluciones de redes y telecomunicaciones e

infraestructurade acuerdo con las necesidades e intereses de la empresa.

2. Establecera y aplicara las politicas generales de recursos humanos de la microempresa.

3. Elaborar y proponer politicas, normas y procedimientos de administracion y
control para el registro de la informacién contable.

4. Control de cumplimiento de politicas de seleccion y reclutamiento de personal.

5. Responsable de informar, revisar y mantener la informaciéon relevante de los
procesos de remuneraciones, asi como la actualizacién de contratos, registro de
asistencia, etc.

6. Manejar y documentar todos los procesos referentes con los recursos

financieros,soportandolos con un informe periddico segun la necesidad.

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021
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3.2.10. Marketing del servicio

3.2.10.1. Difusioén

Para la difusién del servicio se utilizaran canales digitales como las redes sociales tales como
Facebook e Instagram, canales de caracter masivo que permitiran socializar el servicio y la
innovacion sobre el mismo para de esa forma poder atraer la atencion de clientes potenciales. Este
tipo de publicidad se debera contratar por un tiempo determinado de difusion, al cual se
recomienda que sea inicialmente por 3 meses y tendraun costo de $300.

Es factible para el servicio publicitarlo en los medios convencionales, tales como vallas
publicitarias en sitios estratégicos de la ciudad de Riobamba, de preferencia en los lugares mas
concurridos de cada una de las ciudades. Esto permitira que el publico que estan ausente de las

redes sociales se informe del servicio y su innovacion.

3.2.10.2. Canales

El servicio estara disponible al cliente a través de los siguientes canales.

Viatelefonica
WhatsApp
Periodico
Radio

Facebook

N N N N N

Instagram

3.2.11. Andlisis econémico financiero

La evaluacion econémico-financiera de un proyecto permite determinar si conviene realizar un
proyecto, o sea si es 0 no rentable y si siendo conveniente, es oportuno ejecutarlo en ese momento
0 cabe postergar su inicio, ademas de brindar elementos para decidir el tamafio de planta mas
adecuada. En presencia de varias alternativas de inversion, la evaluacion es un medio Util para
fijar un orden de prioridad entre ellas, seleccionando los proyectos mas rentables y descartando

los que no lo sean.

Los estudios de mercado, asi como los técnicos y los econdémicos, brindan la informacion
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necesaria para estimar los flujos esperados de ingresos y costos que se produciran durante la vida

atil de un proyecto en cada una de las alternativas posibles.

3.2.11.1. Inversiones

La inversion que se requiere en este proyecto da origen a tres tipos de inversiones Activos fijos,
activos diferidos y activo circulante.

Tabla 18-3:  Inversiones del proyecto
PRECIO VALOR

BIENES MUEBLES CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Y EQUIPOS
Equipos de Computo 2 700 1400
Software necesario 2 800 1600
Impresora 1 1200 1200
Copiadora
mesa de reuniones 1 250 250
Sillas tipo secretaria 2 100 200
Sillas normales 5 30 150
INVERSION 4800
TOTAL

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Tabla 19-3:  Suministros y materiales

PRECIO PRECIO TOTAL ($)
UNITARIO ($)

RUBROS CANTIDAD
Papel bond resmas 3 4 12
Tijeras 2 15 3
Engrampadora 2 1.25 25
Perforadora 2 15 3
TOTAL 20.5

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021
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3.2.11.2. Plan financiero

El presente estudio se realiza en base a las necesidades que Microempresa D&V Asesoria
Contable Tributaria y Proyectos, contempla en el desarrollo de actividades, por tanto se tiene
presente sus ventas mensuales dado que el plan financiero es una herramienta bésica para la
construccion de mecanismos que permiten el ordenamiento de la informacion financiera, su

respectivo analisis y toma de decisiones.

3.2.11.3. Plan de ventas

Tabla 20-3: Ventas anuales
VENTAS ANUALES (estimacion segun datos de
facturacion)

MESES CANTIDAD PARES PORCETAJE
Enero 10 5%
Febrero 46 24%
Marzo 8 4%
Abril 12 6%
Mayo 16 8%
Junio 11 6%
Julio 15 8%
Agosto 25 13%
Septiembre 3 2%
Octubre 16 8%
Noviembre 7 4%
Diciembre 20 11%
TOTAL 189 100%

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Analisis:
En la produccion del servicio de ventas se determind los porcentajes estimados segin su

facturacion,las mismas que se pudo proyectar cuanto deberia cubrir los mismos durante los meses

de enero a diciembre.

3.2.12. Estrategias para lograr la gestion empresarial

¢ Fijar politicas administrativas efectivas a fin de alcanzar las metas de la microempresa D&V

Asesoria Contable Tributaria y Proyectos
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Tabla 21-3:

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

Estrategias administrativas

Estrategia de calidad
y productividad.

Fidelidad del talento
humano y de los
clientes

Incentivos y bonos a
sus trabajadores

Invertir en el
marketing virtual a
fin de promocionar
los servicios en la
microempresa D&V

Asesoria  Contable
Tributaria y
Proyectos.

Ofrecer a los clientes
un servicio
personalizado y de
calidad.

-Los  colaboradores
impulsan la calidad en
todos los niveles de la
microempresa

Los trabajadores
promueven la calidad
en la organizacion

Nominar al empleado
del mes y premiar
monetariamente  por
su esfuerzo.

Contratar un
disefiador de paginas
web para que el
servicio sea
promocionado.

Gerente General
Administrativo

Gerente General
Administrativo

Gerente
Administrativo

general

Gerente General
Administrativo
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Suministro

oficina

Efectivo

Humano

Humano

de 1 afio

6 meses

Mensual

3 meses

$ Valor en dolares

% fidelidad vy
satisfaccion  del
cliente.

% de eficiencia y
satisfaccion de los
clientes

# de
NUEVvos.

clientes



e Implementar nuevos sistemas de informacién y de comunicacién que brinden informacion oportuna de los datos de mayor relevancia en la microempresa

Tabla 22-3:

Estrategias administrativas

Incrementar

eficiencia en el
servicio, a través de
pagos con tarjetas
magnéticas

Invertir en la
optimizacion del
sistema contable del

centro ferretero.

Capacitacion a los
asesores  contables
sobre el sistema que
maneja la
microempresa

Implementar
servicio de data fast
para tarjetas de
crédito y debito

Cotizacion del
software en el
mercado local a fin
de adquirir el mas
adecuado para el
centro ferretero.

Contratar un
paquete de
capacitacion con el

proveedor del
sistema para
realizar

Gerente general

Gerente General
Ayudante de

contabilidad

Gerente general
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Financiero

Financiero

Financiero

12 meses

6 meses

6 meses

Tiempo real de
informacion
financiera para la
toma de
decisiones.
Tiempo real de
informacion
financiera para la
toma de

decisiones.

Tiempo real de
informacion
financiera para la
toma de
decisiones.



Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Romero, Jessenia,2021

constantemente las
capacitaciones,

cursos, para el uso
adecuado del

mismo .
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CONCLUSIONES

e Mediante el modelo de negocio se ha podido determinar la situacion actual en que se
encuentra la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, en su

comercializacion para lograr una mayor eficiencia en la gestion empresarial

e Se ha realizado el estudio a la microempresa para poder aplicar el analisis FODA, dando
como resultado que no posee una orientacion administrativa en tal se procedio a efectuar
su mision, vision, valores corporativos, organigrama estructural, alcanzando con esto un
eficiente direccionamiento para la microempresa, ya que la misma esta tendiente a crecer y

a desarrollarse.

e Selogré realizar un andlisis y un estudio de las variables de marketing, permitiendo relacionar
a la situacion de la microempresa, con lo que deberia orientarse, en tal se pueda formular las
estrategias y llevar a cabo la ejecucion del plan de accidn para cumplir con sus objetivos a

corto o largo plazo.
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RECOMENDACIONES

El gerente de la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos debe tener en
cuenta que no debe alejarse de las ventajas competitivas que tiene la microempresa, deben
considerar la evaluacion, el seguimiento y el control de las estrategias las cuales permiten a
la microempresa optimizar su rendimiento y crecimiento dentro del mercado. Es necesario

cerciorarse el cumplimiento de las estrategias en los tiempos establecidos.

La microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos siempre debe estar
actualizando su informacion estratégica para lo cual es indispensable realizar andlisis interno
y externo de manera anual para estar prevenidos de problemas a futuro, de esa manera tener
estrategias en base a las fortalezas y oportunidades para equilibrar las falencias que se pueden

suscitar.
Se recomienda que se implemente el modelo de negocio establecido el cual sera de gran ayuda

para que la microempresa sirve de base para el direccionamiento empresarial mediante el
cumplimiento de los objetivos estratégicos para el uso adecuado de un modelo de negocio.
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ANEXOS

ANEXO A: MODELO DEL CUESTIONARIO PARA LA ENTREVISTA AL GERENTE
DE LA MICROEMPRESA
ENTREVISTA GERENTE

Entrevista personal de la microempresa D&V ASESORIA CONTABLE TRIBUTARIA Y
PROYECTOS

Objetivo: Realizar un didlogo de manera inmediata con el personal administrativo de la
microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos para conocer los inconvenientes

existentes.

1.- ¢Su microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, cuenta
con un Modelo de Negocios?

2.- ¢ Cudles son las necesidades que tiene la microempresa D&V asesoria contable tributaria
y proyectos para lograr un posicionamiento en el mercado?

3.- ¢ Cudles son sus expectativas para la microempresa D&V asesoria contable tributaria 'y
proyectos?

4.- ¢ Qué estrategias tiene la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos
para atraer a los clientes?

5.- ¢Considera usted que es necesario implementar un modelo de negocio para mejorar la
competitividad, su gestibn empresarial de la microempresa D&V asesoria contable
tributaria y proyectos?

6.- ¢ Cudles son los servicios claves necesarios para mantener en marcha a la microempresa?
7.- ¢Considera usted como gerente de microempresa D&V asesoria contable tributaria y
proyectos, que la aplicacion de un modelo de
negocio puede adaptarse a la evolucion del mercado con la finalidad de generar
una importante rentabilidad en la microempresa?

ENTREVISTA SECRETARIA

1.- ¢Que funciones desempefia en la microempresa D&V asesoria contable tributaria y
proyectos?

2.- ¢(Estd de acuerdo en que la falta de un Modelo de Negocio afecta
considerablemente en el desarrollo de su gestién empresarial?

3.- ¢Son necesarias las metodologias para la atencién al cliente en  la microempresa D&V
asesoria contable tributaria y proyectos?

4.- ¢Considera necesario que debe existir las técnicas para la atencion al cliente en la

microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos?
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5.- ¢Cual es su compromiso con la microempresa D&V asesoria contable tributaria y
proyectos?

6.- ¢Qué habilidades y destrezas deben ser necesarias en la microempresa D&V asesoria
contable tributaria y proyectos?

ENCUESTA )
Encuesta a los clientes de la MICROEMPRESA D&V ASESORIA CONTABLE
TRIBUTARIAY PROYECTOS

Objetivo: Determinar el nivel de aprobacion de los clientes de la microempresa D&V asesoria
contable tributaria y proyectos, previo a la ejecucion de un modelo de negocio para lograr mayor

eficiencia en la gestién empresarial.

Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la MICROEMPRESA D&V
ASESORIA CONTABLE TRIBUTARIA Y PROYECTOS
1.- Género

Masculino () Femenino( )

2.- ¢Con qué frecuencia requiere usted servicios de asesoria contable tributaria y
proyectos?

Diario ( )

Semanal ( )

Quincenal ()

Mensual ( )

3.- Segun su criterio, ¢Es necesario que la microempresa D&V asesoria contable tributaria
y proyectos, incremente un modelo de negocio, para mejorar su gestion empresarial?
SI() NO( ) Porque ()

4.- ¢ A través de qué medios de comunicaciones le gustarian escuchar publicidad acerca de

la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos?
Radio ( ) Redes Sociales () Internet () Periddico ( ) TV()
5.- ¢ Desde hace cuanto tiempo utiliza nuestros servicios?

Un mes ()

Un afio ()



De 2 a 5 afios ()

De 5 afios en adelante ()
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6.- ¢ Nuestro equipo de asesoria resuelve sus inquietudes en un tiempo establecido?

SI() NO( )
7.- ¢, Como calificaria nuestros servicios de asesorias en las siguientes competencias?
Muy
Buena Buena Regular Mala Muy Mala
Calidad
Precio
Experiencia

Comprension  de las

necesidades

Entrega a tiempo

Profesionalismo

Informacién constante

8.-Tiene usted conocimiento en el area contable, tributaria y administracion?

Sl

NO

9.- ¢ Qué busca al contratar servicio contable, tributario y financiero y de asesoria?

MUY
IMPORTANT
E

IMPORTANT
E

POCO
IMPORTANT
E

NADA
IMPORTANT
E

Conocimiento

Experiencia Profesional

Confidencialidad

Etica Profesional

Eficiencia

Honestidad

Habilidad

comunicarse

para

Empatia

10.- La microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos, cuenta con
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un Modelo de Negocios acorde a su razon social?

Sl
NO

11.- ;Considera usted que la aplicaciéon de un modelo de negocio puede ajustarse al
progreso del mercado con el proposito de generar mayor eficiencia en la gestion empresarial

en la microempresa D&V asesoria contable tributaria y proyectos?

Sl
NO

Sus criterios seran de suma utilidad para el desarrollo de este trabajo, agradecemos su
colaboracion.



