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INTRODUCCION 

 
ANTECEDENTES 
 

Muchos de los empresarios ecuatorianos  no han sabido adaptarse a 

un mundo donde la tasa de obsolescencia en las ciencias aumenta 

vertiginosamente.  De esta manera, se han ido rezagando y 

resistiendo a los cambios y a las transformaciones, ubicándose 

lamentablemente últimos en acoger estos cambios.  El empresario 

ecuatoriano, por lo general, no asimila con rapidez las nuevas 

situaciones que lo llevarían a  ser más competitivo.  

El Ecuador ha pasado por muchos cambios, fenómenos que han 

hecho que la economía se desestabilice y que el sector empresarial 

se enfrente a todos estos sucesos, quedando así la mayoría, con 

desequilibrios a nivel de organización, reducción en sus utilidades, 

aumentos en costos ó simplemente perciben cierto grado de utilidad 

creyendo que están bien cuando realmente pueden conseguir más. 

 
DEFINICION DEL PROYECTO 
 
 
Es por eso que se crea la necesidad de que haya un Organismo que 

sea imparcial con criterio propio, capaz de referirse a cualquier tipo 

de entidad sea esta pública o privada.  Una entidad que pueda 

abarcar  a toda la organización o a una parte de la misma, es decir, 

que pueda intervenir en el diseño de una nueva estructura, sistemas 

y procedimientos o en la revisión y análisis de los existentes, 

incluyendo en los estudios de aplicación del proceso automático de 

datos, distribución y arreglo de espacio físico, utilización de equipos, 

etc. 
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En la actualidad existen compañías consultoras que dan el servicio 

de auditorías, análisis de problemas específicos pero no hay un 

Centro que se dedique por completo al estudio de las 

Organizaciones en toda su estructura, lo que llevaría a la mejor 

utilización de los recursos, lo que trae en consecuencia mayores 

niveles de eficiencia, productividad, calidad, logrando así poder ser 

competitivos ante los demás países.  Esto justifica la creación del 

proyecto “CACE”, Centro de Asesoramiento para la Competitividad 

Empresarial. 

 
 
JUSTIFICACION DEL TEMA 
 
 
El Ecuador inmerso en un sistema cambiario como es la dolarización 

está obligado a seguir el dinamismo de las economías mundiales 

que demandan mercados altamente competitivos.  La integración y 

el desarrollo de un país a largo plazo, debe basarse en la mejora 

continua de la competitividad y del ambiente de negocios.  

 

La competitividad es un factor muy importante para el desarrollo y 

éxito de una empresa, la cual contiene  muchos factores en sí mismo 

como lo son la productividad y la calidad.  Podemos decir que: 

 

• Según, Michael Porter:  “  La competitividad es la capacidad 

para sostener e incrementar la participación en los mercados 

internacionales, con una elevación paralela en el nivel de vida 

de la población.  El único camino sólido para lograr esto se 

basa en el aumento de la productividad.” 
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• Altos niveles de competitividad se asocian con altos niveles 

de desarrollo económico.  El desarrollo económico es el logro 

de una mejora sostenida  y de largo plazo en el estándar de 

vida de un país. 

 
Por esta razón se dice que, para ser competitivos se necesita 

mejorar  la productividad y esto se logrará mediante cambios en los 

procesos ineficientes y en la  mala utilización de recursos, en esto se 

basa la misión que quiere lograr el Centro de Asesoramiento de la 

Competitividad Empresarial. 
 
 
OBJETIVOS DE CACE 
 

Objetivos Generales 
 

• Asesorar en aspectos de Organización, Sistemas y 

Procedimientos, en Entidades y Empresas Públicas y Privadas.  

Llevando a las empresas a un plan de mejora e innovación.  

Promoviendo cambios y presentar estudios o proyectos que 

contengan alternativas de solución. 

 
Objetivos Específicos de CACE 
 

• Formular y revisar los objetivos de la Empresa que se estudie. 

• Identificar problemas de organización y funcionamiento que 

limitan la eficiencia. 

• Determinar las causas que producen conflictos 

administrativos en la Empresa. 

• Definir la estrategia competitiva mediante un proceso de 

generación de valor o cadena de valor. 
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• Mejorar la calidad de productos a través de la  utilización de 

los mejores métodos y procedimientos de trabajos. 

• Garantizar una organización eficiente para reducir el tiempo y 

los recursos. 

• Mantener en el país, empresas bien estructuradas para lograr 

altos niveles de productividad y calidad, lo que trae como 

consecuencia la competitividad a nivel nacional y lograr a 

nivel internacional. 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO I: ANALISIS DE MERCADO 
 

1.1      SITUACION DEL MERCADO 
 
1.1.1 Compresión de la naturaleza del entorno 
 
A través de los últimos años, Ecuador, no ha podido mejorar sus 

niveles de competitividad, manteniéndose entre los últimos países a 

nivel mundial, y aún incluso a nivel regional.  Según el último reporte 
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del Foro Económico Mundial, éste ubica al Ecuador, tanto en el 

Índice de Competitividad del Crecimiento como en el de 

Competitividad Actual, en el puesto 68 y 72, respectivamente, de 

una muestra de 75 países.   

 

Ambos índices se calculan, a base de encuestas empresariales e 

información estadística del país.  El Índice de Competitividad de 

Crecimiento tiene 3 componentes: el nivel de tecnología en la 

economía, la calidad de las instituciones públicas y las condiciones 

macroeconómicas relevantes para el crecimiento.  Mientras que el 

Índice de Competitividad Actual evalúa las condiciones que definen 

el nivel existente de productividad. Este tiene dos componentes: las 

estrategias y operaciones empresariales y la calidad del entorno 

nacional para los negocios. 

 

En el cuadro siguiente se muestra una comparación de las ventajas 

y desventajas competitivas  de Ecuador según los subcomponentes 

de los índices de competitividad. 
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VENTAJAS COMPETITIVAS DESVENTAJAS COMPETITIVAS 

Tasa de cambio real Colaboración entre universidad y 
empresa 

Potencial para igualarse en el crecimiento Sofisticación tecnológica 
Déficit/Superávit del gobierno Gasto corporativo en investigación y 

desarrollo 
Tasa de ahorro nacional Patentes útiles para la sociedad en el 

2000 
Capacidad de innovación Proveedores de Internet 
Originalidad de los diseños de productos Entorno legal para el desarrollo de TIC 
Participación en los mercados 
internacionales 

Éxito del gobierno en promocionar TIC 

Cooperación en las relaciones con el 
empleador 

Prioridad del gobierno al desarrollo de 
TIC 

Extensión de la competencia local Tecnificación de exportaciones 
Calidad de la infraestructura portuaria Pago de coimas en entidades 

gubernamentales 
Volatilidad esperada del tipo de cambio Favoritismo en las decisiones 

gubernamentales 
Tasa de impuesto a la renta corporativo Independencia judicial 
Fortaleza del tipo de cambio Derechos de propiedad 
Acceso a mercados de capital externo Acceso al crédito 
Tasa de impuesto al valor agregado Inflación 
Acceso a extranjero a mercado de capitales 
locales 

Grado de orientación al consumidor 

Receptores de Transferencias sociales Entrenamiento del personal 
Tasa de desempleo Administración en manos profesionales 

Sofisticación de la demanda 
Presencia de estándares regulatorios 
Exigencia del gobierno por tecnología 
avanzada 
Presencia de grupos minoritarios en la 
economía 
Diferencia en la Calidad de los servicios 
de salud 
Hospitales públicos 
Solidez  bancaria 
Margen de intermediación financiera 
Regulación y supervisión financiera 
Acceso al mercado de bonos 
Fuentes de financiamiento para la 
inversión 
Barreras comerciales ocultas 
Practicas empresariales 
Correlación entre el salario y la 
productividad 
Contribución de sindicatos a la 
productividad 

Fuente:  Foro Mundial Económico Año 2002 
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Medido según los índices presentados en el reporte de 

competitividad, la competitividad actual del Ecuador se ha mantenido 

relativamente invariable, aunque sus perspectivas de crecimiento 

han mejorado levemente en el ultimo año. 

 

Los agentes económicos ecuatorianos quieren ser competitivos o 

mas bien estarían obligados a serlo cuando actúan bajo un esquema 

monetario de dolarización y el país esta próximo a ser parte del 

ALCA (Area de Libre Comercio de las Américas) tratado que entrará 

en vigencia en enero del 2006 y que exige a los países 

latinoamericanos competir entre si, además incluye también a 

Estados Unidos, la mayor potencia mundial.   

 

Esto demandará competir con productos de alta calidad con bajos 

costos, mejoras en la productividad, con una estrategia mercantil 

dinámica, con visión amplia del mundo que incluya posibles alianzas 

y la respuesta a competidores.   

 

El Ecuador se ubica como un país que esta iniciando la transición de 

un nivel bajo de desarrollo hacia un nivel intermedio1.  En un nivel 

bajo de desarrollo el gobierno de un país debe preocuparse por la 

estabilidad macroeconómica y política, y debe asegurar la existencia 

de un mercado lo suficientemente libre como para lograr el uso 

eficiente de los recursos primarios y la mano de obra no calificada.  

Por su parte, la tecnología es asimilada por medio de importaciones 

o es imitada en este nivel intermedio, lo cual se da en el Ecuador. 

 

                                                           
1 Porter, Sachs y Mcarthur – Foro Mundial Economico 2002 
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Al avanzar en el escalafón de desarrollo económico, las prioridades 

del gobierno del país cambian, concentrándose principalmente en 

mejorar la infraestructura física y las regulaciones del país.  En esta 

etapa los productos y servicios son más sofisticados ya que los 

métodos de producción son más modernos, a pesar de que la 

tecnología siga viniendo de afuera.  El país es altamente sensible a 

la crisis financieras externas, puesto que depende en gran medida 

de la inversión extranjera y la demanda internacional de ciertos 

productos específicos. 

 

El Ecuador se encuentra en algún punto intermedio entre ambas 

etapas de desarrollo descritas, y en ningún caso se lo puede 

categorizar dentro de la tercera etapa de desarrollo, ya que ésta 

contempla la transición desde economías que adaptan tecnología 

hacia economías que la inventan. 

 

“ El verdadero desarrollo económico es un proceso de avance 

paulatino en el cual las empresas y su entorno  co-evolucionan para 

adoptar métodos de producción y competencia cada vez mas 

sofisticados “.2  Así el desarrollo económico no solo demanda 

estabilidad macroeconómica sino también  la interdependencia de 

factores tales como calidad de  la gobernación, capacidad de 

inversión societaria, formas avanzadas de competencia y evolución 

de la estructura organizacional de las firmas. 

 

La competitividad se produce en las industrias de un país que al 

intervenir en el comercio internacional, obtienen ciertas ventajas 

                                                           
2 Michael Porter. Jeffrey Sachs y John McArthur – Foro Mundial 2002 
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competitivas sobre sus rivales extranjeros y de esta forma crean y 

mejoran tantos productos como procesos. 

 

La productividad y la competitividad están estrechamente ligados. La 

productividad determina la competitividad.  Si las empresas generan 

ventajas competitivas que producen un mejor aprovechamiento de 

los recursos como el capital y el trabajo y esto las coloca en un alto 

nivel de competencia, es posible relacionar un alto nivel de 

productividad con un alto nivel de competitividad. 

 

El desarrollo económico es el logro de una mejora sostenida y de 

largo plazo en el estándar de vida de un país.  Este nivel estándar de 

vida depende del ingreso, del costo y de la calidad de vida.  La 

productividad influye de manera determinante sobre el estándar de 

vida pues define los niveles de salario y las ganancias sobre el 

capital invertido.  Una mejora en la productividad representa una 

mejora en la competitividad del país y una mejora en la productividad 

constituye a su vez una mejora en el desarrollo económico 3. 
 
 
1.1.2 Diagnóstico de las influencias del entorno – Análisis 
PEST   
 
El análisis PEST indica la importancia de las influencias políticas, 

económicas, sociales y tecnológicas que influyen en las 

organizaciones.  Se debe considerar que el Ecuador se encuentra 

justamente en un período de transición con el nuevo presidente 

electo.  

                                                           
3  Foro Mundial Económico 2002 
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En este análisis hay que tomar en cuenta cuatro factores 

importantes: 

 

1. Resultados Económicos 

2. Eficiencia del Gobierno 

3. Eficiencia de las empresas  

4. Infraestructura 

 

El primer factor analizar son los resultados económicos, es decir se 

presentará un breve resumen de cómo se encuentra el Ecuador y 

analizaremos ciertos indicadores importantes como la inflación. 

 

La difícil situación económica y social se estableció desde el año 

1999 donde se produjo un descenso en la producción de casi todos 

los sectores y  esto provocó un aumento del 15% en el desempleo y 

un 52% en el subempleo en las tres principales ciudades del país.  

En el caso de las exportaciones, las mismas muestran una tendencia 

decreciente, con caídas en las exportaciones no petroleras, entre las 

que se encuentran el banano y camarón, compensadas en 1999 con 

mayores exportaciones petroleras.  A la fecha las exportaciones se 

han estabilizado, con montos muy por debajo de los niveles 

anteriores a las crisis de 1999-2000. 

 

A continuación se muestra un gráfico y un cuadro, el gráfico nos 

indica la disminución que ha tenido la inflación a partir del año 2000 

y el segundo cuadro muestra los pronósticos esperado sobre la 

inflación en el 2003 efectuada por la revista América Economía del 

mes de Enero de 2003: 
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Gráfico 1 

 
 
Fuente:  Cámara de Comercio de Quito 

Elaborado por:  Cámara de Comercio de Quito – Nov 2002 

 

 

 
Cuadro 1 

ARGENTINA 40 23
BRASIL 9.6 9.5
CHILE 3.3 2.4

 COLOMBIA 6 5
ECUADOR 11.2 7.8

MEXICO 5.1 3.5
PERU 2 2

VENEZUELA 32.8 28.6

PAISES 2002p 2003p

INFLACION EN %

 
 
Fuente:  América Economía  

Elaborado por: América Economía - Enero 2003 

 



 15

En el cuadro número uno se puede observar que la inflación del 

Ecuador es menor que la de Argentina y Venezuela, obteniendo así 

una ventaja sobre estos dos países. 

 

La recuperación de la economía ecuatoriana ha sido notable.  Los 

indicadores de crecimiento, inflación y financieros, entre otros han 

sido positivos. La recuperación fue impulsada en buena parte por la 

confianza generada por la dolarización.  Pero falta mucho por 

consolidar la recuperación.   

 

El segundo factor a analizar es la eficiencia del Gobierno, se debe 

analizar las expectativas económicas del nuevo presidente electo y 

como éstas influenciaran en el entorno empresarial.  Las  tareas 

económicas que debe enfrentar: 

 

 Tiene que manejar el fuerte incremento en los salarios públicos, 

que ha tornado inflexible al Presupuesto.   

 Asegurar mas ingresos al mediano plazo. 

 Encontrar los fondos para cubrir cualquier faltante fiscal hasta 

que nuevos ingresos estén disponibles. 

 

El Primer Mandatario para el periodo 2003-2007 recibió un Ecuador 

con una mayor inflación, aun así después de que esta ha venido 

disminuyendo desde el año 2000. La inflación sigue siendo alta a 

pesar de haber bajado, siendo esto el motivo principal para que en el 

país los precios de sus bienes y servicios aumenten más rápido que 

en otros países. 

 

Como consecuencia se da el sobreprecio de los productos 

ecuatorianos de exportación, provocándoles una pérdida de 
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Mercado frente a otros países que aún están con sus costos de 

producción e inflación más bajos. 

  

Uno de los desafíos mas importantes  que debe emprender el nuevo 

presidente es el de reducir las tasas de interés ya que actualmente 

las tasas se encuentran alrededor del 18% para el sector productivo 

por lo cual las empresas no pueden realizar nuevos proyectos 

debido que requieren crédito para realizarlos, debería existir un 

mayor apoyo por parte del gobierno hacia los empresarios 

ecuatorianos. 

 

El nuevo gobernante deberá apoyar a los exportadores, 

promoviendo una nueva imagen del país frente a otros países, 

cambiando aquella calificación e imagen poco llamativa que ha 

disminuido las inversiones de extranjeros en nuestro país.  De tal 

forma que serviría de camino para aumentar exportaciones para 

poder obtener un deseable superávit en la balanza comercial. 

 

• Dependerá de la fortaleza del país para que afronte todos los 

procesos económicos con éxito, brindando facilidades al 

empresario nacional para su internacionalización. 

 

Si el Ecuador cumple con la labor de cumplir sus objetivos las 

empresas ecuatorianas tendrán un entorno positivo en el cual  estas 

podrán desarrollarse con mayor facilidad,  pero hay que tener muy 

en cuenta que este factor es solo una parte de lo que lleva a una 

empresa a salir adelante ya que tendrá que enfocarse, entre otras 

cosas, en lograr una alta productividad, eficiencia, mejorar sus 

estrategias y procesos, para así llegar a ser competitivas. 
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El tercer factor es la eficiencia de las empresas: 

 

El hecho que la empresa sea el mejor lugar para implantar las 

medidas no implica que el Estado no tenga ningún papel que 

desempeñar.  Es necesario que la empresa ecuatoriana adopte una 

actitud de interconexión, estratégica, innovadora, flexible y 

colaboración si quiere garantizar su crecimiento y su desarrollo, y 

por tanto la durabilidad de su existencia. 

 

Actitud de interconexión porque debe estar pendiente de sus 

clientes, de los movimientos de los mercados, de la competencia y 

de la evolución de nuevas tecnologías; 

 

Estratégica porque debe existir su propia visión e interpretación del 

mundo que lo rodea, comprender las oportunidades y las amenazas 

que se le presente, analizar las fortalezas y las debilidades de su 

organización y elaborar un plan de negocio que encarne esta visión; 

 

Innovadora porque debe estar comprometida a todos los niveles de 

su organización en el mejoramiento continuo de sus productos, 

procesos, estrategias y prácticas de negocios; 

 

Flexible porque debe ser capaz de producir a la medida y justo a 

tiempo un producto de calidad a un precio competitivo. 

 

Colaboradora porque debe actuar en sociedad con su industria, su 

sector y su medio para mejorar o aumentar su oferta. 

La verdad es que son las empresas las competitivas no los países. 

En el contexto de la globalización, las ventajas competitivas de las 

empresas son de mayor importancia que las ventajas comparativas 
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del país, ya que las decisiones de invertir, transferir tecnología y 

generar corrientes de comercio internacional pueden influir en gran 

medida en la competitividad internacional de un país en desarrollo 

como el nuestro. 

 

Se pueden nombrar varios indicadores en las cuales reflejan la 

realidad de las empresas ecuatorianas entre ellos, el escaso nivel 

tecnológico, baja calidad de la producción, ausencia de normas y 

altos costos, falta de crédito con altos costos y difícil acceso, mano 

de obra no calificada, producción se orienta mas al mercado interno, 

incipiente penetración de PYMES al mercado internacional, ausencia 

total de políticas y estrategias para el desarrollo del sector. 

 

Pero a su vez cuenta la pequeña industria ecuatoriana con un sin 

número de potencialidades que son poco conocidas y aprovechadas.  

Entre estos factores están: menores costos de inversión, se utilizan 

insumos y materias primas nacionales, existen posibilidades de 

obtener nichos de exportación para bienes tradicionales, alto valor 

agregado de su producción contribuye al reparto mas equitativo del 

ingreso, mantiene alta capacidad para proveer bienes y servicios a la 

gran industria y por último es flexible para asociarse y enfrentar 

exigencias del mercado. 

 

El último factor a analizar es la Infraestructura: 

 
Según ciertas opiniones de  empresarios ecuatorianos una de las 

trabas para mejorar la productividad es la deficiencia que existe en la 

infraestructura. Mientras el país no pueda disponer de electricidad a 

precios razonables; telecomunicaciones rápidas, eficaces, con 
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cobertura mundial y para todos; ágil transporte interno y de 

exportación, no podrá así mejorar el entorno comercial.   

 

 Aeropuertos intercontinentales / internacionales de carga y 

turismo 

 Concesión de carreteras y de puertos marítimos. 

 Privatización de empresas eléctricas y telecomunicaciones. 

 

La disponibilidad de tecnología ultramoderna y una competencia 

económica a escala global estarían cambiando la estructura de la 

producción y el empleo, lo que a su vez afectaría positivamente la 

competitividad, los patrones laborales, la estructura poblacional y los 

sistemas económicos. 

 

1.2 INVESTIGACION DEL MERCADO 
 

La investigación de mercado es la función que enlaza al consumidor, 

al cliente y al público con el comercializador a través de la 

información.  Esta información se utiliza para identificar y definir las 

oportunidades y los problemas de marketing como también para 

generar y evaluar las acciones de marketing y mejorar la 

comprensión del marketing como un proceso. 
 
La  investigación de mercados especifica la información requerida 

para abordar estos problemas, diseña el método para recolectar la 

información, dirige e implementa el proceso de recolección de datos: 

analiza los resultados y comunica sus hallazgo e implicaciones. 

 

La investigación de mercado juega un papel muy importante en 

nuestro proyecto, ya que nos proveerá de muchas respuestas 
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necesarias para análisis de la factibilidad del mismo y como se 

encuentra constituido nuestro mercado. 

 

 

1.2.1 Fuentes de datos e instrumentos de investigación 
 
En la investigación se pueden emplear datos primarios, datos 

secundarios.  Los datos primarios son aquellas que se recopilan 

específicamente para el proyecto en cuestión.  Para obtener los 

datos primarios, se formula una encuesta general que consta de 12 

preguntas, enfocadas a obtener información específica  

principalmente como:  

 

• Mercado Potencial 

• Competencia 

• Mercado insatisfecho 

 

 Esta encuesta se la realizó a los diferentes empresarios de los 

sectores más importantes del país, como: Comercial, 

Telecomunicaciones, Agrícola y de Servicios.  De esta manera se 

obtendrá información, del nivel de aceptación del mercado con 

respecto a C.A.C.E.  

Uno de los problemas que se presentó, fue, la escasa información 

histórica sobre empresas relacionadas con el servicio que ofrece 

C.A.C.E. 

 

El método mas sistemático y objetivo, es la investigación de 

mercado para la recolección de información relevante para ayudar a 
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la toma de decisiones mediante encuestas.  El siguiente gráfico 

especifica los sectores en los cuales se realizó la encuesta: 

 
Gráfico 2 

Sectores en que se realizó las encuestas

57,22

5,56

14,44

2,78
5,56

14,44
Comercial
Telecomunicadiones
Servicios de Consultoría
Público
Bancario
Agricola

 
Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 

La encuesta fue dirigida en mayor proporción al Sector Comercial, ya 

que éste, es donde se encuentra el mayor número de potenciales 

clientes en la Ciudad de Guayaquil. 

 

 

 

 

 

 

1.2.2 Plan de muestreo 
  
El cálculo del tamaño de la muestra es fundamental para la 

confiabilidad de los resultados.  Por ello, se toma en consideración, 

el siguiente método para calcular el tamaño de la muestra. 
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La idea central en que se fundamenta el muestreo es que, si una 

muestra se selecciona adecuadamente de un universo, reunirá las 

mismas características y casi en la misma proporción que el número 

mas grande.  Para conseguir datos confiables con este método, hay 

que aplicar la técnica correcta al seleccionar la  muestra. 

 

En este caso para obtener la muestra de empresas a encuestar se 

utiliza la siguiente fórmula de muestreo proporcional: 

 

                                     n =          4 P Q N  
                                             e (  N – 1 ) + 4 P Q  
 

Este tipo de muestreo se lo utiliza cuando no se  conoce la 

probabilidad de ocurrencia.  Cuando no se conociera el porcentaje 

de consumidores del servicio, a P se le da su valor máximo que es 

de 0.5, lo mismo que a Q, que son los literales empleados para 

designar la ocurrencia o no ocurrencia de un evento.  

 

Se determina el error máximo que puede aceptarse en los 

resultados, máximo un 5%, ya que variaciones mayores hacen dudar 

de la validez de la información y se determina el intervalo de 

confianza en el cual se trabajó. 

 

 

Se utilizó un intervalo de confianza del 95%, esto es 2 veces el error 

estándar a partir de la media. 

 

X + - 2s = 95% 
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Antes de realizar la encuesta se seleccionó el mercado al que se iba 

a encuestar.  Se utilizó la base de datos sobre las empresas 

registradas a nivel de la ciudad de Guayaquil  que la 

Superintendencia de Compañías mantiene en su pagina web.  

 

N = Tamaño de la población; 245 

P = Probabilidad de que el evento ocurra;  0.5  

Q = Probabilidad de que el evento no ocurra;  0.5 

e = Error permitido;  5% 

(N -1) = Factor de corrección por finitud 

 

 
n =              4 (0.5)(0.5)(245)   
         (0.05) 2  ( 245 - 1) + 4 (0.5)(0.5) 
 
El resultado de la muestra es: 152 
 
Este resultado fue aplicado para realizar el número de empresas a 

encuestar. 

 

La encuesta establecida fue la siguiente, adicionalmente se detalla el 

objetivo que se busca con cada pregunta: 
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ENCUESTA 
 
1)  Nombre de la empresa: 
 
2)  Sector: 
 
3)  Elija el rango de importancia que su empresa le asigna a la asesoria o consultaría: 
 

a)    0 – 10 %   d)  50 – 80 % 
b)  10 – 30 %   e)  80 – 100% 
c)  30 – 50 % 
 

Objetivo:  Ayudará a establecer como se encuentra el nivel de aceptación que las 
empresas le otorguen al servicio de la asesoria. 

 
 
4)  Que cree usted que la empresa ganaría empleando asesoria (Colocar los números 
del 1 al 4 por orden de importancia siendo el número uno el mas importante): 
 

_____   Mejoras en la productividad 
_____   Ser mas competitivos 
_____   Alternativas de solución a sus problemas 
_____   Mejoramiento continuo 

 
Objetivo: Se podrá determinar cual serian los servicios específicos que las 
empresas necesiten para poder aumentar su productividad y a la vez se podrá 
establecer el potencial de C.A.C.E. 

 
 
5)  Tiene o ha tenido su empresa algún tipo de asesoria: 
 

a) Si   b) No 
 

Objetivo:  Determinar la cuota de mercado de los servicios de asesoria.   
 
Si su respuesta es si pase a la siguiente pregunta: 
Si su respuesta es no pase a la pregunta número 10: 
 

6)  Qué compañía le ha brindado servicios de asesoria en los últimos 2 años y en que 
área:   
 
 Empresa 1________________ Área _______________________________ 
  
 Empresa 2________________ Área _______________________________ 
 
 Empresa 3________________ Área _______________________________ 
 
 
Objetivo:  Obtener la competencia directa y a la vez determinar su nivel de 
participación en el mercado.  También se puede establecer cuales son las áreas 
más demandas por el sector. 
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7)  Porque escogió ésta empresa o asesor (escoja el literal que mejor describa el motivo 
de su elección y colóquelo a lado de la respectiva empresa) : 
 
 Empresa 1 _______ Empresa 2 _______ Empresa 3 ________ 
 

a)  Prestigio 
b)  Recomendación 
c)  Necesidad 
d)  Costos bajos 
e)  Preestablecido en relación de sociedad 
f)  Otros (especifique el motivo) 
 

Objetivo:  Determinar el factor de elección de la competencia. 
 

8)  En que área de su empresa se le ha dificultado encontrar una empresa que le 
brinde un buen asesoramiento (puede encerrar mas de una opción): 
 

a)  R.R.H.H. e Imagen Personal  f)  Tecnología de Información 
b)  Auditoria y Contabilidad  g)  Finanzas e Inversiones 
c)  Marketing    h)  Servicios Legales 
d)  Calidad    i)  Procesos, Metodología 
e)  Servicios Tributarios   k)  Formulación de Estrategias 
 

Objetivo:  Mercado insatisfecho y la oferta del servicio. 
 

 
9)  Que calificación obtendría el asesoramiento brindado: 
  
 Empresa 1  Empresa 2  Empresa 3 

a)  Pésimo  a)  Pésimo  a)  Pésimo 
b)  Regular  b)  Regular  b)  Regular 
c)  Bueno  c)  Bueno  c)  Bueno 
d)  Excelente  d)  Excelente  d)  Excelente 
 

Objetivo:  Establecer que el  poder de aceptación  tiene la competencia en el 
mercado. 
 
Aquí termina su encuesta 
 
 
10)  Cual es la razón primordial por la que no ha utilizado algún tipo de 
asesoramiento:  
 

a)  Costos 
b)  Desconocimiento de empresa calificada 
c)  No se ha presentado la necesidad 

 
Objetivo:  El factor determinante por el cual no se utiliza el servicio de asesoria. 
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11)  Usted contrataría algún tipo de servicio de asesoria? 
 
 a)  Si   b)  No 
 
Objetivo:  Por medio de esta pregunta se establece el mercado potencial que 
demandará este tipo de servicio. 
 
 
Si su respuesta es no, aquí termina la encuesta, si su respuesta es si pase a la siguiente 
pregunta. 
 
 
12)  Que tipo de servicio de asesoria usted contrataría (puede elegir mas de una 
opción): 

 
a)  R.R.H.H. e Imagen Personal  f)  Tecnología de Información 
b)  Auditoria y Contabilidad  g)  Finanzas e Inversiones 
c)  Marketing    h)  Servicios Legales 
d)  Calidad    i)  Procesos, Metodología 
e)  Servicios Tributarios   k)  Formulación de Estrategias 

 
Objetivo: Establecer el mercado meta del servicio a ofrecer 
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1.3 ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
 

El análisis de la demanda trata de estudiar cual es la clientela 

potencial, analizando cuales son sus características, en este caso el 

factor de mayor influencia son las preferencias y necesidades de las 

empresas. 

 
El objetivo principal que se pretende alcanzar con el análisis de la 

demanda es determinar los factores que afectan el comportamiento 

del mercado y las posibilidades reales de que el servicio resultante 

del proyecto pueda participar efectivamente en ese mercado. 

 

En primer lugar y antes de analizarlo, se tendrá que segmentar el 

mercado, es decir se lo divide en sectores de clientela potencial en 

la que se va a centrar todo el esfuerzo para sacar de ellos el mayor 

número de datos posibles. 

 

De acuerdo a la segunda pregunta de la encuesta realizada se 

obtuvo la siguiente segmentación: Comercial, Telecomunicaciones, 

Servicios de Consultoría, Sector Público, Sector Financiero y  por 

último el Sector Agrícola.   

 

El método utilizado fue el cualitativo para proyección de la  demanda 

mediante la investigación del mercado que es el método mas 

sistemático y objetivo para la recolección de información relevante.   

Este gráfico tomado de la pregunta número tres de la encuesta 

indica el porcentaje de aceptabilidad del servicio de asesoria en el 

cual se puede  resaltar la importancia que las empresas le otorgan al 

servicio de asesoría. 
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Gráfico 3 

Importancia q las empresas le asignan a la asesoria

0.000.00
23.33

48.33

28.33

0 - 10 %
10- 30 %
30- 50 %
50- 80 %
80-100%

 
Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 

 

El gráfico 4 interpreta el beneficio que los empresarios consideran 

que obtendrán utilizando el servicio de las compañías asesoras.  

Siendo para ellos el porcentaje mas alto la necesidad de ser mas 

competitivos, siguiéndole mejoras en la productividad, alternativas 

de solución a los problemas de su empresa, y por último lograr un 

mejoramiento continuo.    

 

Estos resultados demuestran que existe un mercado potencial que 

desea obtener servicios de compañías asesoras para así lograr los 

objetivos estratégicos en sus empresas. 
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Gráfico 4 

Beneficios que trae la asesoria a las empresas
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Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 

 

 

1.4 ANÁLISIS DE LA OFERTA 

El análisis de la oferta permite conocer aspectos esenciales de la 

competencia: 

1. Número de competidores.  

2. Localización geográfica.  

3. Mercado que abarcan.  

4. Calidad del producto intrínseco.  

5. Calidad del servicio.  

6. Precios de los productos.  

7. Capacidad instalada de los competidores.  

Mediante la investigación de mercado de la pregunta número 6 de 

la encuesta realizada se pudo conocer cuales son los 

competidores más fuertes que se encuentran en este momento en 
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el mercado, de las cuales en la encuesta, 87 empresas que han 

recibido este tipo de servicio respondieron los siguiente: 

Gráfico 5 

Porcentaje de empresas q han brindado servicios 
de asesoria en los ultimos 2 años

47.78

28.03

16.59
5.592.00

Price Water Cooper
Romero & Asociados
Delloite & Touche
Ugarte & Asociados
Otros

 

Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 

Al obtener este resultado se puede decir que el mercado cuenta 

con empresas ya posicionadas, con años de experiencia, que 

cuentan con clientes fijos y satisfechos, se pudo constatar esto ya 

que de los 87 encuestados que respondieron que han recibido 

algún tipo de asesoría, el 100% contestó que el asesoramiento 

brindado por estas empresas, ha sido excelente, tal como se 

puede observar en el siguiente gráfico obtenido de la pregunta 

número 9 de la encuesta: 
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Gráfico 6 

Calificación del asesoramiento brindado
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Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 

Además de esto se conoce que estas empresas brindan sus 

servicios especialmente a clientes grandes, que pueden obtener el 

servicio con los costos que incluye adquirirlo el cual es elevado, no 

cualquier empresa puede costear un asesoramiento con consultoras 

transnacionales, como los son las cuatro principales competencias. 

 

Pero este tipo de competencia no es directa para C.A.C.E., ya que lo 

que se ofrecerá va a estar dirigido a empresas que deseen un 

servicio mas específico y especializado, cubriendo el mercado que 

se encuentra insatisfecho, y el hecho es que existe un mercado que 

no se encuentra satisfecho por el mercado actual, este fue un punto 

que se pudo conocer mediante las encuestas realizadas.  

 

 A continuación se detallan los servicios que no se encuentran 

disponibles en el mercado, o que no cubren las necesidades de las 

empresas: 
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Gráfico 7 

Areas en que se dificulta encontrar un buen 
asesoramiento
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Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 

Del gráfico 7 tomado de la encuesta muestra las áreas que no se 

encuentran cubiertas actualmente por empresas de asesorias, 

creando un mercado insatisfecho, estas áreas son principalmente: 

Procesos y Metodología Formulación de Estrategias,  Servicios 

Tributarios. 

 

La empresa CACE se dedicará principalmente a la oferta de 

servicios que evalúen los Procesos y la Metodología de las 

organizaciones, también se dedicará a la Planeación de 

Estrategias, a la Gestión y Manejo del Riesgo Empresarial, y por 

último se involucrará éste servicio con la Calidad, ya que se 

considera que es un factor clave en el desarrollo de una ventaja 
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competitiva y contribuye al desarrollo eficiente de las empresas, 

mejorando, junto con los procesos evaluados, la productividad de las 

empresas.  

 

A continuación se detalla en breve la oferta de los servicios que 

fueron establecidos mediante el análisis de la información obtenida 

de la encuesta: 

 

  

REVISION DE PROCESOS Y METODOLOGIA  
 

Un factor muy importante que se debe mejorar para ser más 

competitivos, es la optimización de recursos. Optimizar los recursos 

implica adoptar modelos de administración participativa, tomando 

como base al elemento humano, desarrollando trabajo en equipo y 

logrando eficiencia en los procesos. 
 
El objetivo de la revisión de procesos es identificar y evaluar las 

políticas y procedimientos internos de los sistemas y procesos 

implantados en las empresas. 

 

Se evaluarán los procesos instalados en la organización, con el fin 

de determinar si se encuentra funcionando de acuerdo a las 

intenciones de la gerencia y a si cumplen con el objetivo por el cual 

fueron creados. 

 

La existencias de tiempos muertos son muy comunes en muchas 

empresas ecuatorianas, esto contribuye en alto grado en la 

eficiencia y productividad de una empresa, a continuación se 

detallan algunos ejemplos de tiempos muertos: 
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• Tiempo de espera:   Esperar hasta que la gerencia tome 

decisiones, esperar durante mantenimiento emergente, 

esperar por falta de insumos, esperar por falta de equipos o 

herramientas, esperar por falta de información,  esperar por 

falta de autorización, esperar por falta de instrucción, esperar 

por falta de personal, esperar por no ser prioritario. 

 

• Tiempo en traslado: Buscando herramientas de trabajo, 

exceso de manipuleo, cambios de personal rotativo 

continuamente, etc. 

 

• Procesamiento: Cuando maquinas y equipos no están bien 

mantenidos, disminuyen el rendimiento por hora. 

 

La empresa estará en capacidad de sugerir e implementar procesos 

más efectivos, eliminando tiempos muertos, mejorando así la 

productividad y eficiencia en los procesos. 

 
 
1.4.1.2 GESTION Y RIESGO EMPRESARIAL 
 
Las empresas que deseen triunfar en un ambiente altamente 
competitivo y cambiante, deben comprender, conocer y manejar los 
riesgos asociados al entorno, a la gestión y a los procesos internos 
de su negocio. 
 
El servicio de Gestión y Riesgo Empresarial a oferta,  ayudará a 
controlar y minimizar los riesgos, mejorando la eficacia y eficiencia 
de los procesos, para alcanzar los objetivos del negocio. Este 
servicio ayudaría a:  
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• Identificar los riesgos de negocio.  

• Desarrollar y evaluar permanentemente el modelo del control 
de riesgos del negocio . 

• Implementar controles para el monitoreo de riesgos. 

• Administrar los riesgos  

 
El servicio va de la mano con la revisión de los procesos, ya que 

mientras se evalúan los procesos y la metodología de las empresas 

se podrá identificar los riesgos así como también los riesgos 

potenciales que enfrentaría el negocio. 

 

1.4.1.3 CALIDAD 
 

La calidad es una herramienta importante para lograr la ventaja 

competitiva.  Se puede decir que la calidad es un factor de 

diferenciación de la competencia.  La calidad crea diferencias de 

marcas en el consumidor la cual les trae tranquilidad al hacer alguna 

compra ya sea de servicio o de producto porque ya saben que 

esperar.  La calidad contribuye a generar satisfacción en el cliente. 

 

Este servicio ofrecerá: 

 

• Actividades que incluyan la prevención y medición de 

defectos durante el ciclo de comercialización, ya sea de un 

producto o servicio. 

• Evaluar cual es el nivel de capacitación del personal con 

respecto a calidad y de acuerdo a los resultados obtenidos 

capacitar al personal en calidad y mejoramiento continuo.   
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• Se realizará revisión de los procesos productivos para poder 

detectar fallas y poder evaluar el origen de estas. Se 

desarrollaran estándares que permitan medir la calidad y así 

poder implementar inspecciones permanentes para detectar  

fallas y prevenirlas antes de llegar a los clientes. 

 

1.4.1.4 PLANEACION DE ESTRATEGIAS 

El concepto de planeación estratégica siguió evolucionando en la 

medida en que las empresas crecieron, se diversificaron y tuvieron 

que enfrentarse a un entorno que cambiaba vertiginosamente.  

Tres etapas se han identificado en ésta evolución 4: 

1. La del portafolio de Inversiones, donde el plan estratégico se 

basaba en el análisis de la tasa de crecimiento de mercado del 

producto y de sus tasa de participación relativa en el mercado.   

2. La del potencial para generar utilidades futuras, donde el plan 

estratégico se orientaba en base al atractivo del mercado 

donde la empresa estuviera compitiendo y a la posición de la 

unidad estratégica de negocios dentro de la industria. 

3. La de los escenarios de juego, donde el plan estratégico 

comprende diferente opciones dependiendo de la posición de la 

unidad estratégica de negocios en la industria, del análisis de 

las fortalezas y debilidades de la empresa y de sus 

oportunidades y amenazas. 

 

                                                           
4 Strategy Formulation:  Analytical Concepts.  Dan E. Schandel y Charles W. Hofer 
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La planeación de estrategias es un esfuerzo sistemático formal de la 

empresa para establecer sus propósitos básicos que a través de 

planes detallados permiten la implantación de objetivos y estrategias 

que logren el cumplimiento de dichos propósitos básicos 

La esencia de la planeación estratégica es la identificación 

sistemática de oportunidades y amenazas que existan en el entorno 

de negocio. 

La planeación estratégica es un proceso que se inicia con el 

establecimiento del rumbo y destino que la empresa quiere seguir 

posteriormente, se elaboran las políticas y estrategias para 

conseguir que la empresa se dirija al rumbo a donde ser quiere 

llegar y por último, se generan planes detallados para asegurar la 

implementación de estrategias que permitan llegar al destino final. 

 A continuación se presentan algunos beneficios que se pueden 

obtener de utilizar la planeación estratégica como herramienta de 

administración 5. 

• Crear criterios hacia donde se quiere mover la empresa. 

• Identificar las principales variables de la empresa que permitan 

lograr el éxito. 

• Mejorar la visión de largo plazo del negocio. 

• Establecer acciones formales que permitan alinear la operación 

con la planeación estratégica de la empresa. 

La estrategia de una empresa se define de la siguiente manera: 

• La determinación de metas y objetivos a largo plazo. 

                                                           
5 Strategy Formulation:  Analytical Concepts.  Dan E. Schandel y Charles W. Hofer 
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• La adopción de cursos de acción para alcanzar las metas y 

objetivos. 

• La asignación de recursos para alcanzar las metas. 

 

Análisis FODA de CACE   

Fortalezas 

• El tipo de servicio que se ofrecerá en el mercado no ha sido 

satisfecho por otras consultoras.  Este servicio se ofrecerá 

mediante un paquete completo que se llamará 

Reestructuración de Empresas en el que se desglosará lo 

siguiente: Procesos y Metodología; Formulación de 

Estrategias y Solución a Problemas; y Calidad. 

• No existen empresas ya posicionadas en las dos primeras 

áreas de servicios mencionadas, por lo que nos permite tener 

la oportunidad de posicionarnos en la mente de los clientes en 

el mercado. 

• El equipo de trabajo, será un grupo seleccionado de 

profesionales. 

 

 

Oportunidades 
 

• Los precios de la competencia son elevados en comparación 

con los precios que ofertaremos mediante el CACE, éstos 

precios serán mas competitivos ya que se van a introducir por 

primera vez en el mercado. 
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• Todas estas firmas consultoras de renombre tienen como 

objetivo captar clientes grandes dejando rezagadas a 

empresas medianas por lo cual C.A.C.E. se ha preocupado 

en convertirlos en su nicho de mercado lo que  crea una gran 

oportunidad. 

 

 

Debilidades 
 

• El C.A.C.E., como se encuentra en una etapa introductoria, no 

cuenta con la cantidad necesaria de recursos humanos, para 

poder atender a las diferentes empresas que soliciten el 

servicio. 

 

• La infraestructura física y herramientas de trabajo serán 

menores  en comparación con las demás consultoras. 

 

 

Amenazas 
 

• El tipo de competencia con la que se participará cuenta con 

fuertes capitales, gran cantidad de recursos humanos, 

tecnología de punta y sobre todo respaldo de una firma 

internacional. 

 

• Debido al tiempo con el que cuenta la competencia trabajando 

en el mercado, esta ha conseguido importantes firmas como 

clientes a las cuales le ha ofrecido un sin número de servicios 

logrando que estas sean leales a las mismas. 
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1.5 ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA 
 
1.5.1 Identificación de los competidores y sus estrategias 
 
Las mejores empresas auditoras y asesoras cuentan con el respaldo 

de una firma internacional.  Con respecto a las compañías que se 

dedican a las Auditorias y Asesorías, el fuerte de estas es la 

Auditoria; debido a que las Auditorias Externas son una obligación, 

es decir, la ley lo dicta así para determinados casos, como por 

ejemplo la Reestructuración de Pasivos. 

 

Es importante tener en cuentas que las asesoría son un nicho de 

mercado muy importante porque en el país existe un gran número de 

microempresas que necesita de asesoría, por la forma desordenada 

como llevan los registros. Nuestro trabajo consiste en plantear 

claramente esa necesidad y la alternativa de que haciendo las cosas 

ordenada y profesionalmente maximizará su rentabilidad. 

 

PRICE WATER HOUSE & COOPERS 
 
Los servicios de Pricewaterhouse internacionalmente están 

organizados en cinco líneas de servicios, cada staff se encuentra 

altamente capacitado con profesionales experimentados.  Cuenta 

con 150,000 empleados en mas de 150 países 6. 

 

En el Ecuador cuenta con 8 socios y con un staff de 280 personas 

aproximadamente. 

 
                                                           
6 Página Web:  www.pwcglobal.com 
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Servicios que ofrece:  Auditoria, Consultoría Financiera, Recursos 

Humanos, Servicios Tributarios, Outsourcing, Consultoría de 

Riesgos. 

 

• Auditoria, Seguridad y  Consultoría de Servicios de Negocios:  

Ofrece innovación, alta calidad y soluciones de costo  al 

control financiero de  las organizaciones.  También resuelve 

problemas relacionados con tecnología, y valor accionario. 

• Outsourcing de Procesos de Negocios:  Ofrece servicios en 

las áreas de finanzas/contabilidad, auditoria interna, 

tributación, aplicación de procesos, y recursos humanos. 

• Finanzas Corporativas y Mejoría de Servicios:  Comprensión 

financiera, económica, y recomendaciones estratégicas a las 

compañías con complejos problemas de negocios y disputas.  

Este servicio se lo ofrece ampliamente en los Estados Unidos. 

• Servicios Globales de Tributación:  Formulación de 

estrategias efectivas para la optimización de tributos, 

implementando un plan de tributación innovador. 

• PwC Consultoría:  Consultoría en áreas de cambio estratégico 

administrativo, mejoramiento de procesos, y soluciones 

tecnológicas. 

La política general de Price es la de proponer honorarios razonables 

en función del tiempo requerido para efectuar cada trabajo. 

  
DELOITTE & TOUCHE 
 

Deloitte Consulting es una de las firmas consultoras líder en el  
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mundo.  Contribuye a la creación de ventajas competitivas (fortaleza) 

de las organizaciones incrementando el valor para sus clientes y 

accionistas.   

 

Es una firma cuya característica principal es dar soluciones 

gerenciales y servicios de auditoría.  Deloitte & Touche es parte de 

Deloitte Touche Tohmatsu y líder mundial en servicios profesionales. 

 

A nivel mundial, sirve a más de 700 compañías multinacionales 

cuyas ventas o activos superan los 1,000 millones de dólares 

generando soluciones confiables y reafirmando las fortalezas de 

cada uno de sus clientes. Deloitte es una firma que cuenta con 

15,000 profesionales en 33 países. 

 

En Ecuador se  estableció desde 1966. Cuenta con 35 años de 

experiencia, con oficinas en Quito y Guayaquil, cuenta con un grupo 

gerencial formado por 8 socios y 28 gerentes y más de 240 

profesionales al servicio de clientes. 

 

Su servicio se basa en escuchar a sus clientes, comprender sus 

necesidades y ofrecerles soluciones reales y oportunas; sus 

principales servicios son las prácticas de Auditoría, Enterprise Risk 

Services y Soluciones Gerenciales. 
 
El portafolio de clientes asciende a más de 300 empresas a nivel 

nacional  7. 

 

 

 
                                                           
7 Página Web:  www.deloitte.com.ec 
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Características del servicio: 
 
Auditoría: 

Contribuye a que las organizaciones cumplan con sus objetivos 

empresariales ofreciendo servicios que agreguen valor al negocio. 

 

• Auditoría a los Estados Financieros 

• Exámenes Especiales 

 

Enterprise Risk Services: 

Identifican, administran y monitorean los riesgos asociados al 

negocio y a las nuevas tecnologías de información. 

• Seguridades de e-Business  

• Control Assurance: Su objetivo es identificar y probar las 

políticas y procedimientos de control interno de sistemas y 

procesos automatizados implantados en la empresa. 

• Cosourcing:  Es un servicio de auditoría interna que se basa 

en una estrategia de costo - beneficio para los clientes.  Le 

permitirán mejorar el control de los procesos claves del 

negocio e incrementar la rentabilidad de las operaciones.  

• Plan de Continuidad del Negocio: Son desarrollados para 

operar las funciones empresariales afectadas por una 

interrupción, a un nivel aceptable para la Gerencia.  El 

propósito de este servicio es determinar aquellos recursos, 

servicios y estrategias requeridos para lograr el nivel 

“aceptable” de operación definido por la gerencia en la 

eventualidad de una contingencia. 



 44

• Calidad de Redes y Sistemas:  Se basa en la construcción de 

soluciones de redes y sistemas eficientes y seguros, contar 

con infraestructuras computacionales confiables y disponer de 

acceso a la información en forma rápida y segura.  

• Integridad de Procesos y Sistemas:  Su objetivo es proteger 

su información y la inversión en paquetes ERP y proyectos de 

reingeniería de procesos. 

• Manejo de Riesgo Empresarial 

 

 

UGARTE & ASOCIADOS 
 

Es una empresa que se dedica a 8: 

 

Asesoría y Consultoría Gerencial y Organizacional:  Este servicio 

ofrece asesoria de todo tipo como por ejemplo:  Asesoría jurídica, 

tributaria, financiera, organizacional, en Sistemas de Información, en 

Estructuración de Negocios y Pasivos.   En cuanto a lo que es 

consultoría ofrece:  Consultoría organizacional, financiera, de 

sistemas, organización administrativa.  Y además ofrece Planeación 

estratégica, presupuestos , planes de negocio, valoración de 

empresa, etc. 

 

Auditoria - Auditoria Tributaria:  Incluye Auditoria externa y 

operacional, liquidaciones, fusiones, esciones, transformaciones y 

declaraciones al SRI. 

 

                                                           
8 Investigación de Mercado “Competencia” realizada por la empresa de publicidad Bravo 
Wilmuri. Gye-Ecuador. 2001 
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Retenciones, Impuestos y Anexos:  Comprende: Impuesto para 

personal, consultoría en materia tributaria y estudios de impuestos. 

 

Asesoria Contable y Sistemas de Información:  Comprende:  

Sistemas de contabilidad y procedimientos contables; análisis de 

selección de equipos y programas de computadoras;  evaluación de 

controles en programas de computadora, sistemas de costos 

industriales. 

  

Romero & Asociados 

 

Romero & Asociados Grant Thornton es una firma independiente 

que brinda servicios profesionales especializados en las áreas de 

contabilidad, auditoría, impuestos, servicios legales y consultoría. La 

firma fue fundada en 1977. Hoy en día, más de 190 profesionales de 

Romero & Asociados Grant Thornton que trabajan en sus dos 

oficinas, en Guayaquil y Quito, prestan sus servicios a 

organizaciones gubernamentales, compañías domésticas y 

corporaciones multinacionales.  

 

En Romero & Asociados Grant Thornton ofrecen servicios de 

Auditoría, Impuestos, Legales y de Consultoría, adaptados a las 

necesidades de sus clientes. En su totalidad, las 612 oficinas de 

Grant Thornton International cuentan con 20.000 profesionales que 

prestan servicios en más de 100 países. Global en su concepción 

pero personalizada en su servicio, cada firma miembro de Grant 

Thornton International está íntimamente familiarizada con la 
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problemática de los negocios, las costumbres, las leyes y las 

regulaciones locales 9. 

 
Mercado seleccionado: 
Apuntan  a dueños de empresas que manejan sus propios negocios. 

Son típicamente empresarios, deseosos de crear, aumentar y 

preservar sus ganancias. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
9 Investigación de Mercado “Competencia” por la empresa de publicidad Bravo Wilmuri.  
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1.6 ANÁLISIS DE PRECIOS 
 
Para realizar el análisis de precios en primer lugar, se calculó cual es 

el costo por hora hombre de trabajo (CHH).  Para obtener el CHH se 

obtuvo el total de gastos por contrato, para los primeros tres meses, 

que es lo que dura aproximadamente un contrato del servicio CACE 

en una empresa.   El total de gastos por contrato es el siguiente: 
 

Cuadro 2 
 
 mes1 mes 2 mes 3 
    
Gastos de personal       
Lider 400 400 400
Especialista 400 400 400
Especialista 400 400 400
Total 1200 1200 1200
        
        
Gastos almuerzo 100 100 100
        
        
Gastos Suministros       
Resma 12 12 12
Carpeta 10 10 10
Cuaderno 20 20 20
Plumas 5 5 5
Cartuchos 40 40 80
Total 87 87 127
        
TOTAL GASTOS POR CONTRATO 1387 1387 1427

 
Fuente:  Sueldo promedio en el mercado de servicios 

Elaborado por:  Autores 

 
 
Las horas totales trabajadas en un contrato del servicio que ofrecerá 

CACE tiene de duración aproximadamente 480 horas, considerando 

al mes como 20 días laborales sin contar fines de semana, las horas 
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trabajadas al día en las empresas son de 8 horas, lo que resulta 3 

meses de asesoria en un contrato. 

 

Teniendo estos datos se puede llegar a obtener el Costo por Hora de 

Equilibrio para el CACE: 
Cuadro 3 

 
Valor Total de Gastos por Contrato 4201.00 
Valor Total de Costos Fijos por 3 meses 6540.00 
TOTAL DE COSTOS 10741.00 
Horas Totales trabajadas en proyecto 480.00 
Costo por Hora de Equilibrio para CACE 22.38 

 
 
 
Mediante investigaciones de mercado existentes se obtuvo el precio 

de hora referencial de la competencia, de esta manera se calculó el 

precio promedio de la misma: 
Cuadro 4 

 

PRICE WATER HOUSE COOPER 60.00 

ROMERO & ASOCIADOS 45.00 

OTROS 40.00 

Precio Promedio de la Competencia 48.33 
 
Fuente:  Agencia de Publicidad Bravo Wilmuri S.A. 
 
 
Para poder realizar el análisis de precios en función de la 

competencia se tuvo que incluir los siguientes costos fijos: 
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Cuadro 5 

costos fijos valor
Sueldo de Asistente 250
Suedo del Contador 400
Sueldo de Operativo de Ventas 200
luz 150
agua 30
teléfono 100
movilización 50
alquiler 1000
TOTAL 2180  

 
Fuente:  Sueldo promedio en el mercado de servicios 

Elaborado por:  Autores 
 
 
Se puede notar que no se ha incluido el sueldo de la gerencia, esto 

se debe ya que los primeros tres años los líderes de cada grupo de 

trabajo serán los accionistas (Presidente Ejecutivo, Gerente General 

y Accionistas), por ende estos recibirán el sueldo correspondiente al 

líder del equipo de trabajo.  Adicionalmente el operativo de ventas 

percibirá además de su sueldo, comisiones por cada contrato 

obtenido del 1% del mismo. 
 
El costo C.A.C.E. por contrato representa, el 46.31% del precio 

promedio de la competencia, es decir que C.A.C.E. tiene costos mas 

bajos por ende mas competitivos : 
 

Cuadro 6 
 
 

VALOR %
PRECIO COMPETENCIA 48.33 100.00
Costo CACE por Contrato 22.38 46.31
Dif. con la Competencia 25.95 53.69  

 
 
Considerando el análisis previo de los costos y el análisis de la 

competencia se tomará en cuenta como precio referencial  Usd. 34 

por hora hombre de contrato, ya que este precio es un promedio 
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entre el costo CACE por contrato y el costo de la competencia, lo 

que se refleja en el siguiente cuadro: 
 

Cuadro 7 
 

VALOR %
PRECIO REFERENCIAL 34.00 100.00
Costo CACE por Contrato 22.38 65.82
UTILIDAD 11.62 34.18  

 
 
 
 
11.62 dólares, representa el margen financiero de C.A.C.E., ya que 

se resta el costo del ingreso.   Se puede decir también, que el 

34.18% representaría la utilidad bruta por contrato. 

 

Por  lo tanto el costo por hora de contrato sería Usd. 34 multiplicado 

por 480 horas, lo que da como resultado Usd. 16,320 a cobrar por 

contrato. 
 
 
1.7 PLAN ESTRATÉGICO 
 
1.7.1 Segmentación del mercado 
 

La segmentación del mercado consiste en dividir el mercado total de 

un bien o servicio en varios grupos mas pequeños e internamente 

homogéneos.  La esencia de la segmentación es que los miembros 

de cada grupo sean semejantes con respecto a los factores que 

repercuten en la demanda. 

 

Los siguientes pasos para obtener el segmento en el mercado fue el 

siguiente: 
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• Identificar la corriente potencial  deseada que existe en el 

mercado. 

• Identificar las características que distinguen a los segmentos. 

• Determinar que necesidad tienen. 

 
Gráfico 8 

Tiene o ha tenido su empresa algun tipo de asesoria

51.11

48.89 Si
No

 
Fuente:  Encuesta  

Elaborado por:  Autores 

 

En el siguiente gráfico se puede apreciar el mercado que  no ha sido 

abarcado por las diferentes compañías asesora debido a los altos 

costos que implica contratar un servicio como este.  Se puede 

apreciar que el 48% de las empresas encuestadas no han utilizado 

este tipo de servicio, por lo cual se puede identificar como una 

corriente potencial de clientes en el mercado. 

 
Del 48% mencionado anteriormente la mayoría de las empresas 

contestaron que si contratarían el  servicio de asesoría, 

convirtiéndose así, en la cuota de mercado que puede obtener 

C.A.C.E, como se puede observar en el siguiente gráfico. 
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Gráfico 9 

Contrataria algún tipo de servicio de asesoria?

70.45

29.55

Si
No

 
Fuente:  Encuesta  

Elaborado por:  Autores 

Desde una perspectiva orientada al consumidor el método ideal para 

segmentar un mercado es identificar los beneficios específicos que 

buscan los consumidores.  Usar los beneficios para segmentar un 

mercado es congruente con la idea de que una empresa debe 

negociar con los beneficios y no solo con las características físicas 

de un producto. 

 
1.7.2 Mercado objetivo 
 
Para determinar el mercado objetivo, se utilizó la estrategia de un 

solo segmento que consiste en seleccionar a éste,  como el mercado 

total.  De ésta manera la estrategia de un solo segmento  permite 

penetrar profundamente en un mercado y adquirir buena reputación 

como especialista o expertos en el servicio. 
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Gráfico 10 

Q tipo de servicio de asesoria contrataria una empresa

0.00 16.13
0.00

25.81

8.068.06
8.06

8.06

25.81
0.00

RRHH e Imagen Personal
Auditoría y contabilidad
Marketing
Calidad
Servicios Tributarios
Tecnología de Información
Finanzas e Inversiones
Servicios Legales
Procesos, Metodología
Formulación de Estrategias

 
Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 

Por lo tanto el mercado objetivo es un segmento, ya que el servicio 

que se ofertará abarcará los tres puntos específicos de servicios no 

satisfechos que son los siguientes: Calidad, Proceso y Metodología, 

y Formulación de Estrategias.  Se puede especificar que estos 

servicios, están interrelacionados, debido a esto, se lo considera 

como un solo segmento, esto hará que se mejore la productividad 

empresarial ecuatoriana.  

 
Es necesario que la empresa ecuatoriana adopte una actitud de 

interconexión, de estrategia, innovación, flexibilidad y colaboración, 

si quiere garantizar su crecimiento y su desarrollo, y por tanto la 

durabilidad de su existencia. 

 

Actitud de interconexión,  porque debe estar pendiente de sus 

clientes, de los movimientos de los mercados, de la competencia y 

de la evolución de nuevas tecnologías; 
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Estratégica, porque debe existir su propia visión e interpretación del 

mundo que lo rodea, comprender las oportunidades y las amenazas 

que se le presenten, analizar las fortalezas y las debilidades de su 

organización y elaborar un plan de negocio que encarne esta visión; 

 

Innovadora, porque debe estar comprometida a todos los niveles de 

su organización en el mejoramiento continuo de sus productos, 

procesos, estrategias y prácticas de negocios; 

 

Flexible, porque debe ser capaz de producir a la medida y justo a 

tiempo un producto de calidad a un precio competitivo; 

 

Colaboradora, porque debe actuar en sociedad con su industria, su 

sector y su medio para mejorar o aumentar su oferta. 

 
1.7.3  Posicionamiento  
 

 A medida que se intensifica la competencia en el sector de 

servicios, es cada vez más importante que las organizaciones de 

servicio diferencien sus productos en forma significativa. 

El  posicionamiento  es el proceso de establecer y mantener un lugar 

distintivo en el mercado para una organización y/o sus ofertas de 

productos individuales. 

 

Para el desarrollo de una estrategia de posicionamiento se establece 

el siguiente plan: 

Primordialmente un análisis de mercado donde es necesario 

determinar los factores como el nivel general,  la tendencia, y la 

ubicación geográfica de la demanda. En segundo lugar, un análisis 

corporativo interno, requiere que las organizaciones identifiquen sus 



 55

recursos. Y por último la identificación y el análisis de la competencia 

pueden proporcionar los puntos débiles y fuertes que nos sugiere 

oportunidades para nuestra diferenciación. 

 

Una de las consecuencias de la Globalización de los mercados, es la 

exigencia de los clientes, quienes mas conocedores y mas 

complejos, ahora saben elegir con decisión.  Por su parte, los 

gerentes reconocen que se pueden obtener  ventajas competitivas 

sustanciales mediante un mejor servicio al cliente, por lo que él 

mismo se ha convertido en un medio poderoso para diferenciar una 

empresa de sus competidores    

 

La fortalezas más importantes que tienen los competidores con 

respecto a CACE, es que ya ocupan parte importante en el mercado, 

ya cuentan con una cuota, la cual es difícil de ganar cuando se entra 

por primera vez en éste mercado .  Cuentan con prestigio a nivel 

mundial, con sucursales en la mayoría de los países en América 

Latina.  Sus clientes ya conocen como es su servicio, teniendo una 

cartera fija de clientes.  Tienen oficinas ubicadas en lugares 

comerciales y presentan una buena imagen a nivel internacional.   

 

Las debilidades que presenta la competencia es que se encuentran 

posicionadas como empresas que ofrecen servicios de auditoria 

externa y no se destacan por su demás servicios, que son diversos.  

Además que los precios de éste tipo de empresas no son muy 

accesibles a las pequeñas y medianas negocios. 

 

Se puede apreciar mediante el breve análisis comparativo la 

diferenciación del alcance del servicio que ofrece CACE con la 

competencia, obteniendo las siguientes ventajas competitivas: 
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1.-  Precios Competitivos: Los costos serán menores que el de la 

competencia creando así un espacio para poder entrar al mercado, 

satisfaciendo a pequeñas y medianas empresas que antes no 

podían costear nuestro servicio. (Ver Cuadro 6)  

 

2.- El Servicio:  CACE entrará al mercado con el objetivo de 

posicionarse como una empresa que ofrecerá principalmente 

servicios enfocados para mejorar la competitividad de las empresas. 

 

 
1.8 ANÁLISIS DEL SERVICIO QUE OFRECE CACE 

 
1.8.1 Misión 
 

Nuestra misión es mejorar nuestros servicios continuamente para 

satisfacer las necesidades de nuestros clientes logrando que estos 

sean competitivos, lo que nos permite crecer como empresa. 

 
1.8.2 Visión 
Consolidarnos como líder absoluto del mercado de servicios en 

asesoria en el país. 
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1.8.3 Objetivos 
 
1.8.3.1 Objetivos Generales 
 

• Asesorar en aspectos de Organización, Sistemas y 

Procedimientos, en Entidades y Empresas Públicas y Privadas.  

Llevando a las empresas a un plan de mejora e innovación.  

Promoviendo cambios y presentar estudios o proyectos que 

contengan alternativas de solución. 

 

1.8.3.2 Objetivos Específicos 
 

• Formular y revisar los objetivos de la Empresa que se estudie. 

• Identificar problemas de organización y funcionamiento que 

limitan la eficiencia. 

• Determinar las causas que producen conflictos 

administrativos en la Empresa. 

• Definir la estrategia competitiva mediante un proceso de 

generación de valor o cadena de valor. 

• Mejorar la calidad de productos a través de la  utilización de 

los mejores métodos y procedimientos de trabajos. 

• Garantizar una organización eficiente para reducir el tiempo y 

los recursos. 

 

Mantener en el país, empresas bien estructuradas para lograr altos 

niveles de productividad y calidad, lo que trae como consecuencia la 

competitividad a nivel nacional y lograr a nivel internacional. 
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1.8.4 Estrategia 
 
En el siguiente cuadro se puede observar los motivos por el cual el 

cliente elige una empresa determinada para que le brinde el servicio 

de asesoria: 

 
 
 

Gráfico 11 

Motivo de eleccion de la empresa asesora

61.96
21.74

16.30 0.000.000.00

Prestigio

Recomendación

Necesidad

Costos Bajos

Preestablecido en
relación de Sociedad
Otros (especifique el
motivo)

 
Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 

 
El 61.96% elige a la empresa asesora de acuerdo al prestigio que 

tiene ésta, esto se logra, mediante la prestación de un buen servicio 

durante su tiempo de existencia, dejando satisfecho a sus clientes, 

los cuales vuelven a recurrir a el cada vez que necesiten de algún 

servicio.  Esto es algo que CACE debe lograr desde el principio, 

logrando así obtener clientes satisfechos que nos ayudarán a 

conseguir más contratos, ya que estos clientes podrán 
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recomendarnos a futuros clientes, siendo la misma, la segunda 

razón de elección de una empresa, que representa el 21.74%. 

 

Otro motivo de elección importante es la necesidad que se le 

presenta a la empresa, la elección de la compañía asesora 

dependerá de cual de las empresas de asesoria seria la mas 

indicada en cumplir con los objetivos que busca el cliente, este 

representa un motivo de elección muy puntual.  La meta es que el 

cliente recurra a CACE siempre que se presente la necesidad de los 

servicios que se ofrecen. 

 

Una oportunidad que se presenta, es el hecho de que CACE es una 

empresa que recién ingresa al mercado, pudiendo utilizar como 

parte de estrategia, la oferta de los servicios a un precio accesible, 

llegando así a penetrar a empresas que por motivos de altos costos 

no han podido utilizar el asesoramiento que han necesitado,  como 

se muestra en este gráfico: 

 
Gráfico 12 

Motivos por el cual no ha utilizado asesoramiento

65.910.00

34.09
Costos

Desconocimiento de Empresa
calificada
No se ha presentado Necesidad

 
Fuente:  Encuesta 

Elaborado por:  Autores 
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El 65.91% de las empresas no han contratado asesoramiento por 

motivos de costos.  Este es un mercado potencial al cual se puede 

dirigir el servicio. 

 

1.8.5 Plan de acción 
 
Para lograr la competitividad en una empresa, se cuenta con un 

equipo de especialistas que analizarán cada área del mismo en  

fases. 

 

Primera fase.-    Consiste en la reunión del equipo con la alta 

gerencia de la empresa para la recopilación de información general, 

la que servirá para la elaboración y presentación de un diagnóstico 

de la situación actual de la empresa. 

 

Segunda fase.-   Distribución de los especialistas a las diferentes 

áreas, para la recopilación de información específica con el personal 

del mismo. 

 

Tercera fase.-     Procesamiento de datos.   Cada especialista 

analizará individualmente el área designada, entregará informe del 

análisis al líder del equipo, y mantendrán reunión con todos los 

especialistas para evaluar las alternativas de mejoramiento.  

Elaboran un informe preliminar para el jefe de cada área de la 

empresa. 

 

Cuarta fase.-      Entrega de informe preliminar.   Mantendrán reunión 

con jefe de cada área de la empresa y darán los correctivos 

respectivos al mismo. 
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Quinta fase.-       Entrega del informe final del proyecto  ante  la  alta  

gerencia  de  la  empresa, adjunto al informe de implantación del 

mismo.  Una vez que fue aprobado el proyecto previa negociación 

de las partes, se realiza la   respectiva contratación para la 

''implementación''.  La duración del proyecto es aproximadamente, 

100 días, los cuales son facturados el 50 porciento al inicio, y el 

restante al final. 
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