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RESUMEN EJECUTIVO

El presente caso practico desarrolla el plan de negocios para la creacién de
Contabit, una microempresa de servicios contables personalizados en el Distrito
Metropolitano de Quito. La propuesta responde a una necesidad extendida: en Quito
el 93 % de las empresas son microempresas, y buena parte de ellas pertenece al
Régimen Simplificado para Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE), cuyas
reglas cambian con frecuencia. Muchos propietarios llevan sus cuentas de forma
empirica y perciben los servicios contables tradicionales como distantes, técnicos o
COSt0S0s.

El Capitulo I presenta el marco referencial: los conceptos de contabilidad,
cumplimiento tributario, servicio personalizado y plan de negocio, la
caracterizacion de la empresa, su marco legal ecuatoriano, su filosofia y su
organigrama. El Capitulo II diagnostica la situacién con el arbol de problemas, el
analisis PESTEL, las cinco fuerzas de Porter y las matrices FODA, EFE (2,76) y
EFI (2,51). El Capitulo III analiza una encuesta aplicada a 38 personas: el 76,3 % no
utiliza servicios contables externos, el 55,3 % pagaria mas por un servicio adaptado
a su negocio, el 78,9 % quiere informes financieros mas personalizados y solo el
26,3 % recomendaria con seguridad a su proveedor actual.

El Capitulo IV evalua tres alternativas y selecciona una oficina con atencion
hibrida y planes mensuales personalizados (4,25 sobre 5). La propuesta incluye el
modelo de negocio, los planes de servicio, los procesos, el cronograma, los
indicadores y la gestion de riesgos. Con una inversion de USD 12.640,00, el
proyecto genera un VAN de USD 19.321,74 y una TIR de 67,0 %, y recupera la
inversion en 22,4 meses; el primer afio opera cerca del punto de equilibrio (35
clientes frente a 36 proyectados), por lo que la captacién de clientes es el factor
critico de éxito.

El trabajo ofrece una alternativa que facilita el cumplimiento tributario,
reduce el riesgo de multas y mejora la toma de decisiones de los pequefios negocios
de la ciudad.

PALABRAS CLAVE: servicios contables personalizados, asesoria

tributaria, RIMPE, microempresas, plan de negocios, Quito.
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ABSTRACT

This practical case develops a business plan for Contabit, a micro-enterprise
offering personalized accounting services in the Metropolitan District of Quito,
Ecuador. In Quito, 93 % of companies are micro-enterprises, many of them under
the simplified tax regime (RIMPE), whose rules change frequently; many owners
keep their accounts empirically and perceive traditional accounting services as
distant, technical or expensive.

Chapter I presents the reference framework, the company profile, the
Ecuadorian legal framework and the organization chart. Chapter II diagnoses the
situation through a problem tree, PESTEL, Porter’s five forces and SWOT, EFE
(2.76) and IFE (2.51) matrices. Chapter III analyzes a survey of 38 people: 76.3 %
do not use external accounting services, 55.3 % would pay more for a tailored
service and 78.9 % want more personalized financial reports. Chapter IV selects an
office with hybrid service and personalized monthly plans, and presents the
business model, processes, schedule, indicators and risk management.

With an investment of USD 12,640.00, the project yields an NPV of USD
19,321.74, an IRR of 67.0 % and a payback period of 22.4 months.

Keywords: personalized accounting services, tax advisory, RIMPE, micro-

enterprises, business plan, Quito.
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INTRODUCCION

En un entorno empresarial cada vez mas regulado, la contabilidad dejé de ser
un tramite exclusivo de las grandes compafiias para convertirse en una necesidad de
cualquier negocio que quiera operar formalmente. En el Distrito Metropolitano de
Quito existian 297.381 empresas en 2022, de las cuales el 93 % eran microempresas
(Instituto Nacional de Estadistica y Censos [INEC], 2024). Ese mismo afio, el 55,1
% de las empresas del pais estaba registrado en el Régimen Simplificado para
Emprendedores y Negocios Populares (RIMPE), un régimen cuyas categorias,
tarifas y obligaciones se ajustan con frecuencia.

La complejidad normativa se traslada directamente a los pequefios
propietarios. En julio de 2026, el Servicio de Rentas Internas (SRI) recategorizo a
cerca de 70.000 contribuyentes: unos 14.000 pasaron de Negocio Popular a
Emprendedor y alrededor de 56.000 salieron del RIMPE hacia el régimen general,
con nuevas obligaciones de facturacién electrénica y declaracion del IVA (Beltran,
2026). Para un emprendedor que concentra en si mismo las ventas, las compras y la
atencion al cliente, mantenerse al dia con estos cambios resulta dificil, y el error se
paga con multas e intereses.

Frente a esta realidad, muchos negocios llevan sus cuentas de forma
empirica o contratan servicios contables que perciben como distantes, técnicos o
costosos, y que se limitan a “sacar las declaraciones™ sin explicar al propietario la
situacion de su negocio. Esta brecha entre la necesidad de acompafiamiento y una
oferta poco cercana es la oportunidad que da origen a Contabit, una microempresa
de servicios contables personalizados.

El presente caso practico desarrolla el plan de negocios de Contabit
conforme a la estructura del examen complexivo. El Capitulo I presenta el marco
referencial tedrico, organizacional y contextual. El Capitulo II diagnostica la
situacion con herramientas administrativas: arbol de problemas, analisis PESTEL,
cinco fuerzas de Porter y matrices FODA, EFE y EFI. El Capitulo III interpreta los
resultados de la encuesta aplicada a potenciales clientes. El Capitulo IV evalia
alternativas de solucién y desarrolla el plan de accién de la alternativa seleccionada,
con su modelo de negocio, procesos, cronograma, evaluaciéon financiera,

indicadores y gestion de riesgos.
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La importancia del tema radica en que un servicio contable cercano no solo
evita sanciones, sino que mejora la toma de decisiones y facilita la formalizacién de
los pequefios negocios, en linea con el ODS 8, trabajo decente y crecimiento

economico (Naciones Unidas, 2015).
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DEFINICION Y JUSTIFICACION DEL TEMA

El tema se define como el disefio de un plan de negocios para crear una
microempresa que ofrezca servicios contables y tributarios adaptados a las
necesidades de cada cliente —registro de ingresos y gastos, facturacion electronica,
declaraciones de impuestos, organizacion documental, estados financieros basicos
y asesoria—, dirigidos principalmente a personas naturales, emprendedores y
microempresas del Distrito Metropolitano de Quito.

La justificacion practica se fundamenta en que la personalizacién permite
una contabilidad mas precisa y util para cada situacién particular: el cliente no solo
cumple con el SRI, sino que entiende sus ingresos, gastos y resultados, y puede
detectar oportunidades de mejora. La encuesta aplicada confirma esta necesidad: el
78,9 % de los participantes quisiera recibir informes financieros mas
personalizados.

La justificacién tedrica se apoya en los principios de la informacion
financiera —relevancia, fiabilidad y comprensibilidad— y en la teoria del
marketing de servicios, segtn la cual la calidad percibida depende de la adaptacion
del servicio a las expectativas de cada cliente (Zeithaml et al., 2018).

La justificacion metodolégica radica en el uso de un diagndstico inicial por
cliente y de procedimientos estandarizados que permiten adaptar el servicio sin
perder control de calidad. Desde la carrera de Tecnologia Superior en
Administracion, el trabajo permite aplicar conocimientos de planificacion,
organizacion, investigacién de mercados y evaluacién financiera a una idea de

negocio real.
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OBJETIVOS

Objetivo general
Disefiar un plan de negocios para la creacion de Contabit, una microempresa
de servicios contables personalizados en el Distrito Metropolitano de Quito,
mediante el diagnostico del entorno, el estudio de mercado y la evaluacion técnica y
financiera, que permita determinar su viabilidad.
Objetivos especificos
* Construir el marco referencial teérico, organizacional y legal de la
microempresa, definiendo su filosofia corporativa y su estructura
organizacional (Capitulo I).
» Diagnosticar la situacion del mercado de servicios contables para pequefios
negocios mediante herramientas de analisis estratégico (Capitulo II).
* Analizar las necesidades, preferencias y disposicion a pagar de los
potenciales clientes a partir de una encuesta (Capitulo III).
» Proponer y evaluar alternativas de solucion y disefiar el plan de accion de la
alternativa seleccionada, con sus recursos, evaluaciéon financiera e

indicadores (Capitulo IV).
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METODOLOGIA

La investigacién tiene un enfoque mixto, con predominio cuantitativo, y un
alcance descriptivo, porque caracteriza las necesidades contables de los pequefios
negocios y su percepcion de los servicios disponibles (Bernal, 2010; Hernandez-
Sampieri y Mendoza, 2018). El disefio es no experimental y transversal.

La técnica principal fue la encuesta, aplicada mediante un formulario digital
a 38 personas —propietarios de pequefios negocios, emprendedores y trabajadores
independientes del Distrito Metropolitano de Quito— seleccionadas por muestreo
no probabilistico por conveniencia. El cuestionario combiné preguntas cerradas
sobre el uso de servicios contables, los atributos valorados, la disposicion a pagar, el
canal de comunicacién preferido y la satisfaccion, con preguntas abiertas sobre la
frecuencia de ajustes, los motivos para cambiar de proveedor y la confianza en el
contador (Anexo 1). Por el tamafio y el tipo de muestra, los resultados se interpretan
como una aproximacion exploratoria a las preferencias del mercado (Malhotra,
2008).

La informaciéon secundaria provino de estadisticas del INEC, normativa
ecuatoriana, publicaciones del SRI y articulos de prensa especializada. El
diagnéstico se apoyé en el arbol de problemas (Ortegon et al., 2005), el andlisis
PESTEL (Johnson et al., 2010), las cinco fuerzas de Porter (1980) y las matrices
FODA, EFE y EFI (David, 2013). La evaluacion financiera emple6 los indicadores
VAN, TIR, periodo de recuperacion, punto de equilibrio y analisis de escenarios,
con una tasa de descuento del 15 % (Baca Urbina, 2013; Sapag Chain y Sapag
Chain, 2008).
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CAPITULO I
MARCO REFERENCIAL

Este capitulo retine los conceptos que sustentan el caso, caracteriza a la
microempresa Contabit —su actividad, su marco legal, su filosofia y su estructura—

y describe el contexto empresarial y tributario del Distrito Metropolitano de Quito.

1.1. Marco tedrico

1.1.1. Contabilidad y servicios contables

La contabilidad es el sistema que permite registrar, clasificar y resumir las
operaciones econémicas de una entidad para producir informacién ttil en la toma de
decisiones (Zapata Sanchez, 2017). Los servicios contables son las actividades
profesionales que ayudan a los negocios a organizar y controlar esa informacion: el
registro de ingresos y gastos, la facturacion, la conciliacién bancaria, la elaboracion
de estados financieros y el calculo de impuestos.

Para las pequefias entidades, la Norma Internacional de Informacion
Financiera para las Pequefias y Medianas Entidades establece un marco
simplificado para preparar estados financieros comparables y comprensibles (IFRS
Foundation, 2015). Su aplicacion permite que la informacion sea relevante y fiable,
condiciones indispensables para que el propietario conozca la situacion real de su

negocio y pueda presentarla ante bancos, socios o autoridades.

1.1.2. Cumplimiento tributario y control financiero

El cumplimiento tributario consiste en que las personas y los negocios
cumplan las obligaciones formales y sustantivas establecidas por la administracion
tributaria: inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC), emitir
comprobantes de venta validos, presentar declaraciones y pagar los impuestos a
tiempo. En el Ecuador, estas obligaciones dependen del régimen del contribuyente:
el RIMPE, con sus categorias de Negocio Popular y Emprendedor, o el régimen
general (Ley Organica de Régimen Tributario Interno, 2004).

El control financiero, por su parte, consiste en revisar y organizar los
ingresos y los gastos para conocer cémo se maneja el dinero del negocio y evitar el
desorden en las finanzas. Gitman y Zutter (2012) destacan que el control del flujo de

efectivo es una de las principales causas del éxito o el fracaso de las pequefias
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empresas, porque permite anticipar necesidades de liquidez y tomar decisiones con

informacion.

1.1.3. Personalizacion del servicio y calidad percibida

La personalizacién consiste en adaptar el servicio a las necesidades de cada
cliente, en lugar de ofrecer un paquete estandar. Zeithaml et al. (2018) explican que
la calidad percibida surge de la diferencia entre lo que el cliente espera y lo que
recibe, y que en los servicios profesionales las dimensiones mas valoradas son la
fiabilidad, la capacidad de respuesta, la seguridad, la empatia y los elementos
tangibles. Lovelock y Wirtz (2009) afiaden que en los servicios de alto contacto la
relacion personal con el prestador es parte esencial del valor entregado.

En los servicios contables, la personalizacién se traduce en un diagnéstico
inicial de cada cliente, un plan de trabajo ajustado a su régimen y volumen de
operaciones, y una comunicacion en lenguaje sencillo que le permita entender lo
que se hace y por qué. La asesoria contable, entendida como la orientacion sobre la

organizacion y el manejo de la informacion econdmica, completa esta propuesta.

1.1.4. Emprendimiento y plan de negocio

El emprendimiento es el desarrollo de una idea de negocio con el propdsito
de ofrecer un producto o servicio que cubra una necesidad del mercado. Drucker
(1985) lo concibe como una disciplina que convierte los cambios del entorno en
oportunidades; en este caso, los cambios frecuentes en la normativa tributaria
generan una demanda constante de acompafiamiento profesional.

Weinberger (2009) define el plan de negocio como el documento que
describe los objetivos de un emprendimiento y los métodos y recursos para
alcanzarlos, y que obliga a evaluar su viabilidad antes de invertir. Osterwalder y
Pigneur (2010) complementan esta vision con el lienzo de modelo de negocio, que

sintetiza en nueve bloques cdmo una organizacion crea, entrega y captura valor.

1.1.5. Gestion administrativa y estrategia

La gestion administrativa comprende la planificacién, la organizacién, la
direccion y el control de las actividades de una organizacién (Robbins y Coulter,
2018). En una microempresa de servicios, estas funciones se concentran en pocas
personas, por lo que la estructura debe ser plana y los procesos deben estar

documentados para no depender de la memoria de quien los ejecuta.
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Para orientar la estrategia se emplean el analisis PESTEL del macroentorno
(Johnson et al., 2010), las cinco fuerzas de Porter (1980) para el andlisis sectorial y
la matriz FODA complementada con las matrices de evaluaciéon de factores
externos (EFE) e internos (EFI) (David, 2013). Porter (1985) plantea que una
pequefia empresa compite mejor con una estrategia de diferenciacion enfocada en

un segmento especifico, en lugar de competir solo por precio.

1.1.6. Evaluacion financiera de proyectos

Sapag Chain y Sapag Chain (2008) y Baca Urbina (2013) sefialan que un
proyecto es viable cuando su valor actual neto (VAN) es positivo y su tasa interna
de retorno (TIR) supera la tasa minima aceptable de rendimiento. En una empresa
de servicios, el punto de equilibrio se expresa en niimero de clientes: indica cuantos
contratos mensuales se requieren para cubrir los costos fijos, que en este tipo de

negocio son la mayor parte del costo total.

1.2. Marco organizacional

1.2.1. Reseiia de la empresa

Contabit es una microempresa en fase de creacion, impulsada por Tatiana
Jaqueline Quiguango Simbafia, que ofrecera servicios contables y tributarios
personalizados en el Distrito Metropolitano de Quito. Su propuesta parte de una
idea sencilla: que los negocios merecen servicios contables que se adapten a ellos, y
no al revés. Por ello, cada relacion comienza con un diagnostico de la situacion del
cliente y continia con un acompafiamiento mensual, presencial o virtual, en un
lenguaje comprensible.

La empresa atenderd desde una oficina en Quito y, cuando el cliente lo
requiera, en su propio negocio. Su oferta se organiza en planes mensuales segtn el
régimen y el tamafo del cliente y en servicios puntuales, como la inscripcién en el
RUC, la puesta al dia de declaraciones atrasadas o la declaracién anual del impuesto

a la renta. La figura 1 presenta la identidad visual propuesta.
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SONALIZADOS

Figura 1: Identidad visual de Contabit.
Fuente: Disefio propio elaborado en Canva. Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

1.2.2. Actividad econémica y naturaleza juridica

La actividad principal corresponde a las actividades de contabilidad,
teneduria de libros, auditoria y asesoramiento en materia de impuestos, ubicadas en
la seccion M de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU),
“Actividades profesionales, cientificas y técnicas”, clase 6920.

Contabit se constituira como una sociedad por acciones simplificada
(S.A.S.), figura creada por la Ley Organica de Emprendimiento e Innovacién
(2020) que permite constituir una compaiia con uno o mas accionistas, mediante
tramite en linea ante la Superintendencia de Compafiias, Valores y Seguros y con
responsabilidad limitada al capital aportado. L.a empresa debera obtener el RUC
ante el SRI, la Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de Actividades

Econdmicas (LUAE) del Municipio de Quito y el permiso del Cuerpo de Bomberos.

1.2.3. Marco legal aplicable

La tabla 1 resume la normativa ecuatoriana que regula la actividad de
Contabit y la de sus clientes. Este marco reemplaza las referencias a normativa
extranjera—SAT, RFC, CFDI, IMSS y Ley Federal del Trabajo, propias de México

— que figuraban en la version preliminar del trabajo.
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Tabla 1.

Marco legal y normativo aplicable a Contabit

Norma

Aplicacion al proyecto

Ley Orgénica de
Emprendimiento e
Innovacién (2020)

Constitucién de la empresa como S.A.S. y fomento al emprendimiento

Ley Organica de Régimen
Tributario Interno (2004) y
su reglamento

Obligaciones de los clientes: RUC, comprobantes de venta, IVA,
impuesto a la renta y retenciones; la contabilidad de los obligados
debe llevarse con la firma de un contador publico legalmente
autorizado

Régimen RIMPE (Ley
Organica para el Desarrollo
Econémico y Sostenibilidad
Fiscal, 2021)

Categorias de Negocio Popular y Emprendedor, cuotas e impuesto
sobre ingresos brutos, recategorizacién anual

NIIF para las PYMES (IFRS
Foundation, 2015)

Preparacion de los estados financieros de los clientes que son
sociedades

Cadigo del Trabajo (2005) y
Ley de Seguridad Social

Contratacién, remuneraciones, décimos y afiliacion al IESS del
personal de Contabit y de la némina de sus clientes

Ley Orgénica de Proteccion
de Datos Personales (2021)

Tratamiento confidencial de la informacion financiera y personal de
los clientes; consentimiento y medidas de seguridad

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

1.2.4. Filosofia corporativa
Mision
Brindar servicios contables y tributarios personalizados a emprendedores,
profesionales y pequefios negocios del Distrito Metropolitano de Quito, con
atencion cercana, explicaciones claras y cumplimiento puntual, para que cada
cliente opere con tranquilidad, cumpla sus obligaciones y tome mejores decisiones
sobre su negocio.
Vision
Para el afio 2028, ser reconocida en Quito como la firma contable de
referencia para pequefios negocios por su trato cercano, la confiabilidad de su
trabajo y la claridad de su asesoria, con una cartera de al menos 80 clientes
recurrentes.
Valores
» Confidencialidad: la informacion del cliente se protege como propia.
* Responsabilidad: las declaraciones se presentan a tiempo y sin errores.
» Cercania: cada cliente tiene una persona de referencia que conoce su
negocio.

+ Claridad: se explica cada proceso en lenguaje sencillo.

10
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Etica profesional: se cumple la ley y se rechaza cualquier practica de
evasion.
Mejora continua: el equipo se actualiza de forma permanente en normativa

tributaria.

Politicas generales

Politica de servicio: todo cliente recibe un diagndstico inicial, un contrato
con el alcance del servicio y un informe mensual comprensible.

Politica de cumplimiento: las declaraciones se presentan al menos tres dias
antes del vencimiento.

Politica de proteccion de datoes: la informacién se almacena en sistemas
con respaldo y acceso restringido, conforme a la Ley Organica de
Proteccion de Datos Personales.

Politica de talento humano: el personal cuenta con contrato formal,

afiliacion al IESS y capacitacion tributaria anual.

1.2.5. Estructura organizacional

Contabit adopta una estructura funcional plana (figura 2). La Gerencia

General, a cargo de la propietaria, dirige tres areas: Contable y Tributaria, Atencion

al Cliente, y Administrativa y Comercial. En el primer afio, la gerente-asesora

asume las funciones de atencién al cliente y administracion, y el contador o la

contadora publica autorizada se responsabiliza del trabajo técnico; desde el segundo

afio se incorpora una asistente contable. La asesoria legal se contrata cuando se

requiere.

11
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GERENCIA GENERAL
Gerente-asesora (propietaria)
_________________ H Asesoria legal i
: (externa) I
Area Contable Area de Atencién Area Administrativa
y Tributaria al Cliente y Comercial
Contador(a) CPA Diagnostico y Facturacion y
plan de trabajo* cobranza*
I | Asistente contable I |  Seguimientoy I | Marketing digital
(desde el afio 2) satisfaccion* y alianzas*
* Funciones asumidas por la Gerencia General en la etapa inicial.
Figura 2: Organigrama estructural de Contabit.
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
Tabla 2.
Puestos, perfiles y remuneracion mensual (2026)
Sueldo
P Perfil y funcion D
uesto erfil y funciones esde (USD)

Tecnologa en Administracion; dirige la empresa,

Gerente-asesora . . L. . . ~
realiza los diagnosticos, atiende a los clientes, Afno 1 600,00

(propietaria) gestiona la cobranza, el marketing y las alianzas

Contador(a) Titulo de tercer nivel en Contabilidad y Auditoria;

publico(a) registra, declara, elabora estados financieros y firma | Afio 1 750,00
autorizado(a) la contabilidad de los clientes obligados

Tecnologia en Contabilidad; organiza documentos,
Asistente contable | emite facturas, prepara borradores de declaraciones | Afio 2 506,10
y da seguimiento a los clientes

Fuente: Investigacion propia; Vistazo (2025)
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

El personal de la version preliminar —cinco escritorios y computadoras,
auditores y un responsable de marketing con sueldos de USD 460 a 800— se
redimensiono a la cartera proyectada, y las remuneraciones se ajustaron al salario

basico unificado de 2026, de USD 482 (Vistazo, 2025).

1.3. Marco contextual

1.3.1. Las microempresas de Quito

Quito concentraba en 2022 un total de 297.381 empresas, de las cuales
276.575 eran microempresas, es decir, alrededor del 93 % (INEC, 2024). A escala

nacional, el nimero de empresas activas creciéo un 40,9 % entre 2021 y 2022,

12
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impulsado por la inscripcién de negocios en el RIMPE, y 676.888 empresas —el
55,1 %— figuraban en ese régimen sin declarar ventas ni empleados registrados. La
ciudad, con 2.679.722 habitantes segtiin el Censo 2022 (Chanatasig, 2025),
constituye asi el mayor mercado del pais para servicios contables orientados a

pequefios negocios (figura 3).
. N |

297.381 93 % 2.679.722

empresas registradas en de las empresas de Quito habitantes en el Distrito
Quito (2022) son microempresas Metropolitano de Quito

\ J \ J J

55,1 % ~ 70.000 USD 482

de las empresas del pais contribuyentes RIMPE salario basico unificado
esta en el RIMPE (2022) recategorizados en 2026 vigente en 2026

Figura 3: Datos clave del contexto del emprendimiento.
Fuente: INEC (2024); Chanatasig (2025); Beltran (2026); Vistazo (2025). Elaborado por: Quiguango, T.
(2026)

1.3.2. Un entorno tributario cambiante

El RIMPE distingue a los Negocios Populares, con ingresos anuales de hasta
USD 20.000 y una cuota fija de entre USD 0 y USD 60, de los Emprendedores, con
ingresos de hasta USD 300.000, que pagan un impuesto progresivo sobre sus
ingresos brutos (Sanchez, 2026). Desde julio de 2026, los contribuyentes que
superan esos montos o cumplen tres afios en el régimen pasan automaticamente a
otra categoria, lo que modifica su forma de facturar y la periodicidad de sus
declaraciones de IVA (Holguin, 2026). Cada cambio de categoria genera dudas y

nuevas obligaciones, y con ellas, demanda de asesoria.

13
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CAPITULO II
DIAGNOSTICO DE LA SITUACION

Este capitulo describe el problema que motiva la creacion de Contabit y
analiza el entorno con herramientas administrativas, con el fin de identificar las

causas del problema y las condiciones que favorecen o limitan la propuesta.

2.1. Descripcion del problema

2.1.1. Planteamiento del problema

Muchos pequefios negocios y emprendedores del Distrito Metropolitano de
Quito tienen dificultades para llevar un control adecuado de sus actividades
contables y conocer las obligaciones que deben cumplir. Esto ocurre por falta de
conocimiento, por los cambios en las normas tributarias o porque los propietarios no
disponen del tiempo suficiente para organizar su informacién. El resultado es un
manejo empirico de las cuentas, declaraciones tardias o erréneas, multas e intereses,
y decisiones tomadas sin conocer la rentabilidad real del negocio.

Al mismo tiempo, la oferta de servicios contables no siempre responde a sus
necesidades. La encuesta aplicada muestra que el 76,3 % de los participantes no
utiliza servicios contables externos y que, entre quienes los usan, solo el 40,5 % los
considera suficientemente personalizados. Los motivos para cambiar de proveedor
que mencionaron los encuestados —errores frecuentes, mala contabilidad, poca
experiencia, falta de entrega de informacién y escasa honradez— revelan que el

problema no es solo de acceso, sino también de calidad y confianza.

2.1.2. Arbol de problemas

El arbol de problemas (figura 4) organiza las causas y efectos identificados.
El problema central es que los pequefios negocios y emprendedores del DM de
Quito no cuentan con un acompafiamiento contable cercano y accesible que les

permita cumplir sus obligaciones y gestionar sus finanzas.

14
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EFECTOS

Multas, intereses y Decisiones sin qugrmalldad y Estrés del
i del SRI informacion dificultad para propietario y
sanciones ce financiera confiable acceder a crédito pérdida de tiempo

PROBLEMA CENTRAL: Los pequeiios negocios y emprendedores del DM de
Quito no cuentan con un acompaiiamiento contable cercano y accesible

que les permita cumplir sus obligaciones y gestionar sus finanzas

Desconocimiento Cambios Servicios
Registros .
de las frecuentes en la desordgena T g‘i)srgﬁleis Falta de tiempo
obligaciones normativa P —— G (’) del propietario
i i RIMPE, IVA
tributarias ( , IVA) Sl
CAUSAS

Figura 4: Arbol de problemas.
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

2.1.3. Formulacion del problema

De este diagnéstico se desprende la pregunta central del caso: ;es viable,
desde las perspectivas comercial, técnica y financiera, crear en el Distrito
Metropolitano de Quito una microempresa que ofrezca servicios contables

personalizados a pequefios negocios y emprendedores?

15
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2.2. Analisis situacional

2.2.1. Analisis PESTEL

Tabla 3.
Andlisis PESTEL del entorno de Contabit
Factor Variables identificadas Impacto

Politicas de fomento al emprendimiento y a la

Politico formalizacion; simplificacién de la constitucién de Positivo
empresas (S.A.S.)
Predominio de microempresas (93 % en Quito);

Econémico presupuestos limitados de los clientes; salario basico de Mixto
USD 482; crédito productivo PYMES a una tasa
promedio de 9,34 %
Emprendimiento por necesidad; desconocimiento de las .

. L . . . . Positivo, con barreras de
Social obligaciones tributarias; desconfianza hacia contadores -
L confianza

por malas experiencias
Facturacion electrénica obligatoria; software contable en

Tecnolégico | la nube; servicios en linea del SRI; comunicacién por Positivo
WhatsApp y videollamada

Ecolégico Digitalizacién documental que reduce el uso de papel Positivo
Recategorizacién anual del RIMPE; cambios en el IVA y | Positivo para la demanda,

Legal en las obligaciones; Ley Organica de Proteccién de exige actualizacion
Datos Personales permanente

Fuente: Investigacion propia; INEC (2024); Beltran (2026); Péez (2026)
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

El macroentorno es favorable: la complejidad normativa y la obligatoriedad
de la facturacion electrénica generan una demanda constante de asesoria, mientras
que la tecnologia permite atender a mas clientes con menores costos. El principal
desafio es mantenerse actualizado y ganarse la confianza de clientes con

experiencias negativas previas.

2.2.2. Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Tabla 4.
Andlisis de las cinco fuerzas de Porter
Fuerza Nivel Descripcion
. Existen numerosos contadores independientes, estudios
Rivalidad entre - . . .
- Alto contables y firmas de asesoria, muchos con tarifas bajas y
competidores . .
servicios estandarizados.
Amenaza de nuevos Alto La inversion requerida es baja y cada afio se gradian nuevos
entrantes profesionales en contabilidad.
Aplicaciones de facturacion, software contable de
Amenaza de sustitutos Medio autogestion y la propia gestion del propietario en el portal
del SRI.
Poder de negociacion de Medio-alto Los clientes pueden cambiar de proveedor con facilidad y
los clientes son sensibles al precio, aunque valoran la confianza.
Poder de negociacion de Baio Hay varias opciones de software contable, equipos y
los proveedores ) arriendo de oficinas.
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

PODER DE NEGOCIACION
DE PROVEEDORES
Nivel: BAJO

AMENAZA DE NUEVOS
ENTRANTES
Nivel: ALTO

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

Nivel: ALTO

PODER DE NEGOCIACION
DE CLIENTES
Nivel: MEDIO-ALTO

AMENAZA DE SUSTITUTOS
(software, apps, autogestion)
Nivel: MEDIO

Figura 5: Intensidad de las cinco fuerzas competitivas.

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

La alta rivalidad confirma que competir solo por precio no es sostenible. La
ventaja de Contabit debe construirse sobre la confianza, la claridad y el
acompafiamiento, atributos dificiles de imitar porque dependen de la relacion con

cada cliente, conforme a la estrategia de diferenciacién enfocada de Porter (1985).

2.2.3. Analisis de la oferta actual

La oferta de servicios contables para pequefios negocios en Quito se
compone de contadores independientes, estudios contables pequefios, firmas

medianas de asesoria y plataformas digitales. La tabla 5 compara sus caracteristicas

frente a la propuesta de Contabit.
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Tabla 5.
Comparacion de la oferta de servicios contables
Tipo de oferente Fortalezas Debilidades Oportumda(.i para
Contabit
Capacidad limitada; Ofrecer respaldo de una

Contador . . - - : o
. . Precio bajo; flexibilidad | poca continuidad; sin empresa y continuidad
independiente

respaldo institucional

del servicio

Firma de asesoria Experiencia; servicios

Tarifas altas; trato
distante; enfoque en

Atender con cercania al
segmento que estas

mediana integrales . .
empresas grandes firmas no priorizan
. . Combinar herramientas
. Exige conocimientos del | . .
. Bajo costo; L S digitales con
Plataforma digital . s usuario; no explica ni ..
disponibilidad acompafiamiento
asesora
humano
Autogestion del Errores, multas y Mostrar el costo real de
O Costo nulo P . .
propietario pérdida de tiempo equivocarse
Fuente: Observacion de mercado
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
2.2.4. Matriz FODA
Tabla 6.
Matriz FODA de Contabit
Fortalezas Oportunidades

F1. Servicio personalizado con diagnéstico inicial

O1. Gran nimero de microempresas en Quito

F2. Comunicacion clara y en lenguaje sencillo

RIMPE

02. Cambios normativos y recategorizacion del

F3. Atencién presencial, virtual y en el negocio
del cliente

03. Insatisfaccion con proveedores actuales

F4. Estructura liviana y costos controlados

O4. Interés en informes financieros
personalizados (78,9 %)

F5. Protocolos de confidencialidad y proteccion
de datos

O5. Herramientas digitales accesibles

Debilidades

Amenazas

D1. Marca nueva sin trayectoria

A1. Alta competencia y guerra de precios

D2. Cartera de clientes inexistente al inicio

negocios

A2. Sensibilidad al precio de los pequefios

D3. Capital limitado

A3. Morosidad de los clientes

D4. Dependencia de un solo contador en el
primer afio

sencillo

A4. Software de autogestién cada vez mas

D5. Capacidad de atencién limitada

A5. Cambios normativos que exigen
actualizacién constante

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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2.2.5. Matrices EFE y EFI

Tabla 7.
Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
Factores externos clave Peso Califlilcaci() Ponderado

Oportunidades |
O1. Gran nimero de microempresas en Quito 0,14 4 0,56
02. Cambios normativos y recategorizacion del RIMPE 0,12 4 0,48
03. Insatisfaccién con proveedores actuales 0,10 3 0,30
O4. Interés en informes personalizados 0,08 3 0,24
O5. Herramientas digitales accesibles 0,06 3 0,18
Amenazas |
A1. Alta competencia y guerra de precios 0,15 2 0,30
A2. Sensibilidad al precio 0,12 2 0,24
A3. Morosidad de los clientes 0,09 2 0,18
Ad4. Software de autogestion 0,07 2 0,14
A5. Cambios normativos constantes 0,07 2 0,14
Total 1,00 | 2,76

Fuente: Investigacion propia, con base en David (2013)

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Tabla 8.

Matriz de evaluacién de factores internos (EFI)

Factores internos clave Peso Califlilcaci() Ponderado

Fortalezas |
F1. Servicio personalizado 0,15 4 0,60
F2. Comunicacion clara 0,12 4 0,48
F3. Atencién hibrida y en el negocio 0,10 3 0,30
F4. Estructura liviana 0,08 3 0,24
F5. Protocolos de confidencialidad 0,05 3 0,15
Debilidades |
D1. Marca nueva 0,14 1 0,14
D2. Cartera inexistente al inicio 0,12 1 0,12
D3. Capital limitado 0,08 2 0,16
D4. Dependencia de un solo contador 0,09 2 0,18
D5. Capacidad limitada 0,07 2 0,14
Total 1,00 | 2,51

Fuente: Investigacion propia, con base en David (2013)
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

El puntaje EFE (2,76) indica que la propuesta responde por encima del
promedio al entorno, sobre todo a la abundancia de microempresas y a los cambios

normativos que generan demanda. El EFI (2,51) refleja una posicién interna apenas
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superior al promedio: las fortalezas del modelo de servicio se ven compensadas por

las debilidades propias de una empresa nueva sin cartera. La estrategia debe, por

tanto, acelerar la captacion de los primeros clientes y construir confianza

rapidamente.

2.2.6. Estrategias derivadas del cruce FODA

Tabla 9.
Estrategias FO, FA, DOy DA

Estrategias FO (fortalezas-oportunidades)

Estrategias DO (debilidades-oportunidades)

Especializacién en RIMPE: ofrecer planes
disefiados para Negocios Populares y
Emprendedores, con acompafiamiento en cada
recategorizacion (F1, F2, O1, 02).

Captacion por alianzas: llegar a los primeros
clientes mediante gremios, asociaciones y charlas
gratuitas sobre el RIMPE (D1, D2, O1, O3).

Estrategias FA (fortalezas-amenazas)

Estrategias DA (debilidades-amenazas)

Diferenciacion por confianza: informes claros,
reunién mensual y garantia de presentacion
puntual frente a la oferta de bajo precio (F1, F2,
Al, A2).

Gestion prudente: contratos con pago anticipado,
limite de clientes por profesional y respaldo de
procesos para no depender de una sola persona
(D3, D4, A3).

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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CAPITULO III
ANALISIS DE RESULTADOS

Este capitulo interpreta los resultados de la encuesta aplicada a 38
potenciales clientes. Se presentan los resultados de las preguntas cerradas, se
sintetizan las respuestas abiertas, se discuten los hallazgos con la literatura y se
define el perfil y la segmentacién del mercado objetivo. Algunas preguntas tienen

menos de 38 respuestas porque no fueron obligatorias en el formulario.

3.1. Uso actual de servicios contables

La primera pregunta indago6 si los participantes utilizan servicios contables
externos. El 76,3 % (29 personas) respondi6 que no (figura 6). Este resultado
confirma que existe un mercado amplio que todavia gestiona su contabilidad por
cuenta propia o de manera informal y que podria incorporarse como cliente si

encuentra un servicio accesible y confiable.

76,3 % (29)

Si 23,7% (9)

0 20 40 60 80

Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 6: ; Actualmente utiliza servicios contables externos?.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Al preguntar si los servicios contables que utilizan estan suficientemente
personalizados, el 40,5 % respondio que si, el 35,1 % que tal vez y el 24,3 % que no
(figura 7). Que casi seis de cada diez participantes duden o nieguen que el servicio
se adapta a sus necesidades evidencia un espacio claro para una propuesta

personalizada.
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si 40,5 % (15)

Tal vez 35,1 % (13)

24,3 % (9)

0 10 20 30 40 50
Porcentaje de encuestados (n = 37)

Figura 7: ;Considera que los servicios contables que utiliza estan suficientemente personalizados?.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 37). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

3.2. Atributos valorados y servicios requeridos

El 36,8 % de los encuestados valora todos los atributos a la vez; entre
quienes eligieron uno solo, predominan la precision (28,9 %), la personalizacién
(15,8 %) y larapidez (13,2 %), mientras que el precio fue el menos mencionado (5,3
%) (figura 8). Este resultado respalda una estrategia de diferenciacién por calidad y

no por precio.

Todas las anteriores 36,8 % (14)

Precision 28,9 % (11)

Personalizacion 15,8 % (6)
Rapidez 13,2 % (5)

Precio 5,3 % (2)

0 10 20 30 40

Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 8: ;Qué aspecto valora en un servicio contable?.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

La pregunta sobre los servicios contables que el cliente considera
imprescindibles —formulada en el cuestionario como “prescindibles”, aunque las
respuestas se refieren a los servicios necesarios— muestra que la declaracién de
impuestos es el servicio mas requerido (39,5 %) y que otro 39,5 % necesita todos los
servicios, seguidos de la contabilidad diaria (13,2 %) (figura 9). En consecuencia,
los planes de Contabit deben tener como nicleo las declaraciones tributarias y

ofrecer paquetes integrales.
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Declaracién de impuestos 39,5 % (15)

Todas las anteriores 39,5 % (15)

Contabilidad diaria 13,2 % (5)

53 % (2)

Auditorias

Asesoria fiscal 2,6 % (1)

0 10 20 30 40
Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 9: Servicios contables considerados necesarios.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

3.3. Disposicién a pagar, comunicacion e informes

El 55,3 % de los participantes estaria dispuesto a pagar mas por un servicio
contable completamente adaptado a las necesidades de su negocio, y un 34,2 %
adicional lo consideraria (figura 10). Solo el 10,5 % lo descarta. Este dato sustenta
la posibilidad de fijar tarifas acordes con el valor del acompafiamiento.

St 55,3 % (21)

Tal vez 34,2 % (13)

10,5 % (4)

0 10 20 30 40 50 60
Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 10: ¢Pagaria més por un servicio contable personalizado?.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

En cuanto a la comunicacion, el 57,9 % prefiere la atencion presencial y el
23,7 % las reuniones programadas, frente al 13,2 % que prefiere el correo
electrénico y el 5,3 % las videollamadas (figura 11). Por ello, la propuesta prioriza
una oficina fisica y visitas al negocio del cliente, complementadas con canales

digitales.
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Presencial 57,9 % (22)

Reuniones programadas 23,7 % (9)

Correo electrénico 13,2 % (5)

Videollamadas 53 % (2)

0 10 20 30 40 50 60 70
Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 11: ;Cémo prefiere comunicarse con su proveedor de servicios contables?.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

E1 78,9 % de los encuestados quisiera que su proveedor le ofreciera informes
financieros mas personalizados (figura 12). Es el resultado mas contundente de la
encuesta y define el elemento diferenciador de Contabit: un informe mensual en
lenguaje sencillo, explicado en una reunion, que le permita al cliente entender la
situacion de su negocio.

si 78,9 % (30)

Tal vez 15,8 % (6)

53% (2)

0 20 40 60 80

Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 12: ¢Le interesaria recibir informes financieros mas personalizados?.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

3.4. Satisfaccion y lealtad con el proveedor actual

Solo el 26,3 % recomendaria con seguridad a su proveedor actual, mientras
que el 55,3 % se mantiene neutral y el 18,4 % considera improbable recomendarlo
(figura 13). Aplicando la l6gica del indicador de recomendacion neta, la diferencia

entre promotores e improbables es de apenas 7,9 puntos, lo que revela una lealtad
débil.
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Neutral 55,3 % (21)

Muy probable 26,3 % (10)

Improbable 18,4 % (7)

0 10 20 30 40 50 60
Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 13: ¢{Qué tan probable es que recomiende a su proveedor actual?.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

La satisfaccion general confirma este diagnostico: el 55,3 % esta satisfecho o

muy satisfecho, pero un 34,2 % es neutral y un 10,5 % esta insatisfecho (figura 14).

La alta proporcion de clientes neutrales representa un mercado que podria cambiar

de proveedor si encuentra una propuesta mejor.

Muy satisfecho 13,2 % (5)

Satisfecho 42,1 % (16)
Neutral 34,2 % (13)
Insatisfecho

53% (2)

Muy insatisfecho 53 % (2)

0 10 20 30 40 50
Porcentaje de encuestados (n = 38)

Figura 14: Nivel de satisfaccion con los servicios contables actuales.
Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes (n = 38). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

3.5. Sintesis de las preguntas abiertas

Las preguntas abiertas aportaron informacion cualitativa que se resume en la

tabla 10.
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Tabla 10.
Sintesis de las respuestas abiertas de la encuesta
Respuest 3 g
Pregunta ES Hallazgos principales
¢Con qué frecuencia Respuestas muy dispersas: “cada mes”, “a menudo”, “casi
necesita ajustes en su 29 siempre”, “cada semana”, “cuando se tiene problemas” y
servicio contable? “nunca”; predomina una necesidad mensual de revisién
, ., Errores frecuentes, mala contabilidad, poca experiencia,
¢Por qué cambiaria de . - o
31 falta de entrega de informacion, honradez y responsabilidad,
proveedor? - .
seguridad y rapidez
¢Qué tan importante es la La mayoria la considera importante o util en emergencias y
disponibilidad fuera del 31 ante dudas; algunos consideran suficientes los horarios
horario de oficina? establecidos
:En qué medida confia en o .
lcas rgcomen daciones de su 30 Respuestas divididas: desde “confio mucho” y “muy
contador? confiable” hasta “en medida media”, “poco” o “10 %”

Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Los motivos de cambio de proveedor son especialmente valiosos: ninguno se

refiere al precio. Todos aluden a la calidad, la confiabilidad y la comunicacion, lo

que coincide con las dimensiones de fiabilidad, seguridad y capacidad de respuesta

que Zeithaml et al. (2018) identifican como determinantes de la calidad en los

servicios profesionales.

3.6. Sintesis y discusion de resultados

Tabla 11.

Sintesis de resultados e implicaciones para la propuesta

Hallazgo Evidencia Implicacion para Contabit
L. .. 76,3 % no usa . .
Mercado amplio sin servicio servicios Captar a negocios que se autogestionan, con
externo planes de entrada accesibles
contables
.. 59,4 % duda o . . .
Servicio actual poco nieoa fa Diagnédstico inicial y plan de trabajo por
personalizado gata cliente
personalizacién

Calidad antes que precio

Precio: 5,3 % de
las preferencias

Diferenciacion por precisién y confianza

Disposicion a pagar por
personalizacién

55,3 % si; 34,2 %
tal vez

Tarifas acordes con el valor del
acompafiamiento

Preferencia por atencién
presencial

57,9 % presencial;
23,7 % reuniones

Oficina fisica y visitas al negocio

Demanda de informes

78,9 % quiere

. informes Informe mensual explicado en reunion
comprensibles .
personalizados
Lealtad débil hacia el proveedor | Solo 26,3 % lo Oportunidad de atraer clientes insatisfechos o
actual recomendaria neutrales

Fuente: Encuesta aplicada a potenciales clientes
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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Los resultados coinciden con lo planteado por Lovelock y Wirtz (2009): en
los servicios de alto contacto, la relacién personal y la confianza son tan importantes
como el resultado técnico. También son coherentes con el contexto descrito en el
Capitulo I, en el que la frecuencia de los cambios normativos convierte el
acompafiamiento en una necesidad permanente.

Como limitacién, la muestra de 38 personas, obtenida por conveniencia, no
permite generalizar los resultados a toda la poblacion de Quito. La version
preliminar del trabajo indicaba que se habian aplicado 100 encuestas; sin embargo,
los reportes del formulario muestran 38 respuestas, que son las que se analizan aqui.

Se recomienda ampliar la muestra y validar la demanda con los primeros contratos.

3.7. Perfil y segmentacion del mercado objetivo

Tabla 12.
Segmentacion del mercado objetivo

Criterio Segmento primario Segmento secundario

Personas naturales RIMPE (Negocio Microempresas y pequefias S.A.S. con

Demografico P?pular y Emprendedor) de 25 a 55 uno a nueve trabajadores
aflos
Geografico Norte y centro-norte del DM de Quito Resto del DM de Quito, con atencion

virtual

Valoran la cercania y la explicacién
Psicogréfico clara; desconfian de experiencias
previas

Buscan informacién para decidir y
acceder a crédito

Requieren declaraciones mensuales o | Requieren contabilidad completa,

Conductual Iy P . .
semestrales y apoyo en facturacion némina y estados financieros

Fuente: Investigacion propia, con base en Kotler y Armstrong (2018)
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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CAPITULO IV
PROPUESTA DE SOLUCION

A partir del diagnostico y de los resultados de la encuesta, este capitulo
plantea tres alternativas para atender la necesidad identificada, las evalia con
criterios ponderados y desarrolla el disefio de la alternativa seleccionada: su modelo
de negocio, sus planes de servicio, sus procesos, su plan de accion, sus recursos, su

evaluacion financiera, sus indicadores y su gestién de riesgos.

4.1. Alternativas de mejora

4.1.1. Descripcion de las alternativas

Tabla 13.
Alternativas de solucién planteadas
A. Oficina con atencién B. Contador . .
. . . C. Plataforma digital de
Aspecto hibrida y planes independiente solo a4
5 . autogestion contable
personalizados virtual
Oficina en Quito, visitas al
negocio y canales - . Aplicacion o sistema en
i Atencién exclusivamente . .
digitales; planes el que el usuario registra
Concepto . por WhatsApp, correo y - - -
mensuales por tipo de . e su informacién y recibe
. . videollamada, sin oficina .
cliente con informe y ayuda automatizada
reunién mensual
Inversion USD 15.000-25.000
. USD 12.640,00 USD 1.500-2.500
estimada (desarrollo de software)
Responde a la preferencia
or la atencion presencial | Muy bajo costo; . .
. p o P . y baj ., Escalable; disponible en
Ventajas (57,9 %); genera implementacion
. . . . todo momento
confianza; permite crecer | inmediata
con personal
No satisface la Alta inversion; exige
. .. preferencia presencial; conocimientos del
Desventajas Mayores costos fijos . S -
capacidad limitada; usuario; no ofrece
menor confianza acompafiamiento humano

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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4.1.2. Evaluacion y seleccion

Tabla 14.
Matriz de evaluacion ponderada de alternativas
.. Pond. Pond. Pond.
Criterio Peso A A B B C C
Respuesta a la necesidad 25 % 5 1,25 3 0,75 3 0,75
Rentabilidad esperada 20 % 4 0,80 3 0,60 3 0,60
Inversion requerida 15 % 3 0,45 5 0,75 2 0,30
Diferenciacién 15% 5 0,75 2 0,30 3 0,45
Riesgo 15 % 4 0,60 3 0,45 2 0,30
Viabilidad legal y 10 % 4 0,40 3 0,30 3 0,30
operativa
Total 100 % || 4,25 | 3,15 | 2,70
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
5 -
4 -
)
3+
i
N 3 .
£ 7 4 7
2 7 2 2
" 21 / / /
) 7R V% Z
7 7 7,
1 -
Al 7
0 T / T / T T T T //
Respuestaala  Rentabilidad Inversion Diferenciacién Riesgo Viabilidad legal
necesidad esperada requerida y operativa

I A. Oficina con atenci6n hibrida y planes personalizados
[ B. Contador independiente solo virtual

V71 C. Plataforma digital de autogestion contable

Figura 15: Calificacién de las alternativas por criterio.
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

La alternativa A obtiene el mayor puntaje (4,25 sobre 5) porque responde a

los hallazgos centrales de la encuesta: la preferencia por la atencién presencial, la

demanda de informes personalizados y la importancia de la confianza. Los canales

virtuales de la alternativa B se incorporan como complemento, y la plataforma de la

alternativa C se descarta en esta etapa por su costo y por no ofrecer el

acompafiamiento que el mercado valora.
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4.2. Diseno de la solucion

4.2.1. Modelo de negocio y propuesta de valor

La figura 16 resume el modelo de negocio de Contabit con el lienzo de
Osterwalder y Pigneur (2010). La propuesta de valor se sintetiza asi: “tu

contabilidad al dia, explicada en tu idioma y por una persona que conoce tu

negocio”.

Socios clave

* Proveedor de
software
contable

» Camaras y
asociaciones
de
emprendedores

« Asesor legal y
laboral

« Institutos y
universidades

* Banca para
crédito
inicial

Estructura de costos

Actividades clave

* Diagnéstico
contable

* Declaraciones
y facturacion

* Reportes
claros
mensuales

« Asesoria y
seguimiento

Recursos clave

« Contador(a)
CPA

* Software y
nube

* Protocolos y
plantillas

» Marca Contabit

» Remuneraciones y beneficios de ley
* Arriendo, servicios y software
» Marketing y movilizacién

Propuesta de valor

+ Contabilidad
adaptada a
cada negocio

+ Explicacion en
lenguaje
sencillo

» Cumplimiento
puntual con el
SRI

* Atencion
presencial,
virtual o en
el negocio

+ Informes
financieros
comprensibles

Relacion con clientes

* Asesor
asignado

* Reunion
mensual

* Encuesta de
satisfaccion

* Oficina en
Quito

* Visitas al
negocio

* WhatsApp y
correo

* Redes sociales
y web

Fuentes de ingresos

 Planes mensuales: Bésico,
Emprendedor y Pyme

* Servicios puntuales (RUC, anuales,
puesta al dia)

» Tarifa promedio de USD 75 (afio 1)

Segmentos

* Personas
naturales
RIMPE

* Microempresas

emprendedores
* Profesionales
independientes
* Pequefias
sociedades
(S.A.S.)

Figura 16: Lienzo del modelo de negocio de Contabit.
Fuente: Adaptado de Osterwalder y Pigneur (2010). Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

4.2.2. Portafolio de servicios y precios

Los servicios se organizan en tres planes mensuales y un conjunto de
servicios puntuales (tabla 15). Los precios se fijaron considerando el costo del
tiempo profesional requerido por cada tipo de cliente y la disposicion a pagar
identificada en la encuesta; con una composicion esperada de 40 % de clientes

Bésico, 40 % Emprendedor y 20 % Pyme, la tarifa promedio ponderada es de USD

75 mensuales.
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Tabla 15.
Planes de servicio y precios referenciales
Precio
Plan Servicios incluidos Cliente objetivo mensual
(USD)
Diagnostico inicial, facturaciéon electrénica, .
Basico declaracion y pago de la cuota RIMPE, Il}(l)l\ﬁ’i Negocio 40
informe trimestral y asesoria por WhatsApp P
Lo anterior mas registro de ingresos y gastos, | RIMPE
Emprendedor declaraciones de IVA e impuesto a la renta, Emprendedor y 70
informe mensual y reunién de seguimiento profesionales
Contabilidad completa, némina e IESS, Microempresas y
Pyme retenciones, estados financieros NIIF para S.A.S. del 155
PYMES, informe gerencial y visita mensual | régimen general
Servicios Insc,rlpcmn ° actu.ahzacmn del RUC, puestil Clientes nuevos o | 25-150 por
al dia de declaraciones atrasadas, declaracién ..
puntuales o eventuales servicio
anual, constitucién de S.A.S.
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
4.2.3. Estrategia comercial
Tabla 16.
Mezcla de marketing de servicios (7P)
Variable Estrategia
Tres planes mensuales y servicios puntuales; informe mensual en lenguaje sencillo
Producto . .
como elemento diferenciador.
Precio Tarifas fijas por plan, con descuento por pago trimestral anticipado; primer
diagnostico gratuito.
Plaza Oficina en el centro-norte de Quito, visitas al negocio del cliente y atencién por
WhatsApp, correo y videollamada.
Charlas gratuitas sobre el RIMPE en gremios y asociaciones; contenido educativo
Promocién en Facebook, Instagram y TikTok; perfil en Google Maps; programa de referidos
con un mes gratis.
Contador(a) publico(a) autorizado(a) y equipo capacitado en atencién al cliente y
Personas <.
proteccion de datos.
Ciclo mensual estandarizado con revision del contador antes de cada declaracién y
Procesos - o
calendario de vencimientos.
. s Oficina ordenada, contratos claros, informes con identidad visual de la marca y
Evidencia fisica . -
archivo bajo llave.

Fuente: Investigacion propia, con base en Booms y Bitner (1981)
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

4.2.4. Proceso de prestacion del servicio

El servicio se presta mediante un ciclo mensual estandarizado (figura 17).

Cada declaracion pasa por la revisién del contador o la contadora antes de enviarse

al SRI, y cada mes termina con un informe y una encuesta breve de satisfaccion,

siguiendo el ciclo de mejora continua de Deming (1986).
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Contacto del cliente

1. Entrevista de diagndstico
Actividad, régimen y documentos

!

2. Propuesta de plan y contrato
Alcance, tarifa y confidencialidad

!

3. Recepcion y organizacién
de documentos (digital o fisico)

!

4. Registro contable y calculo
de impuestos

A

¢Revision del
contador OK?

5. Declaracién en el SRI'y
envio de comprobantes al cliente

!

6. Informe mensual en lenguaje
sencillo y reunién de seguimiento

!

7. Encuesta de satisfaccion
y ajuste del plan

Fin del ciclo mensual

Figura 17: Diagrama de flujo del ciclo mensual de servicio.
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

4.2.5. Capacidad, infraestructura y proteccion de datos

Un contador puede atender con calidad entre 35 y 45 clientes pequefios al
mes, segin la complejidad de sus planes. Por ello, en el primer afio la cartera
promedio de 36 clientes la atiende un solo profesional, y desde el segundo afio la
incorporacion de una asistente contable permite atender a 58 clientes en promedio y
a 78 en el tercer aiio. La oficina, de unos 45 m2, cuenta con una sala de reuniones

para clientes, un area de trabajo y un archivo fisico bajo llave (figura 18).
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Oficina "Contabit" — superficie referencial de 45 m?

SALA DE REUNIONES
con clientes
(mesa para 4)

AREA DE TRABAJO

Contador(a)

Asistente

Ingreso
—_—D

RECEPCION Y
ESPERA

ARCHIVO
fisico bajo
llave

Gerencia

Impresora y
escaner

SS. HH.

Figura 18: Distribucién propuesta de la oficina.

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Dado que Contabit maneja informacién financiera, tributaria y personal, la
empresa aplicara un protocolo conforme a la Ley Organica de Proteccion de Datos
Personales (2021): clausula de confidencialidad en cada contrato, consentimiento
del cliente para el tratamiento de sus datos, acceso restringido con contrasefias,

respaldo diario en la nube, archivo fisico bajo llave y destruccién segura de

documentos.
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4.3. Plan de accion

Tabla 17.
Plan de accién para la implementacién
Indicador de
Fase Actividades Responsable Recursos cumplimient
0
S Empresa
L Constitucién 'de la S.A.S., RUC, USD 450 en constituida y
e LUAE, permiso de bomberos, L .. .
Constitucién . e Propietaria trdmites; aporte y | con permisos
registro de marca, crédito y . .
(meses 1-2) . crédito al final del
aporte de capital
mes 2
2 o equipor y licencias; Oficina
Implementac quipos y ’ N USD 5.340,00 en operativa al
L contratacién del contador(a); Propietaria . .. o
ion (mes 2— . activos fijos inicio del mes
plantillas, contratos y protocolo
3) 3
de datos
£ 20 clientes al
3. Pdgina web, redes y Google USD 1.800 de mes 4y 36
. Maps; charlas gratuitas sobre el N - .
Lanzamiento . . Propietaria marketing el clientes
RIMPE; alianzas con gremios y . ~ .
(meses 2—6) . primer afio promedio en
asociaciones ~
el afio 1
4. Seguimiento de satisfaccién y .| Retencién >
S L. ~ L Encuesta mensual;
Consolidacié | retencién; campaiia de Propietaria y tablero de 85 %;
n (meses 4— | declaracion anual; evaluacién y | contador(a) |. .. satisfaccion >
s . indicadores
12) decisién de contratar asistente 90 %
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 M10 Mi1 M12

Fase 1. Constitucion

Constitucion de la S.A.S. y RUC -

LUAE, permiso de bomberos y registro de marca --
Gestién del crédito y aporte de capital |

Fase 2. Implementacion

Arriendo y adecuacion de la oficina -
Compra de equipos y licencias de software —
Contratacion del contador(a) y capacitacién -

Plantillas, contratos y protocolo de datos --

Fase 3. Lanzamiento
Pagina web, redes y Google Maps --
Charlas gratuitas a emprendedores --
Alianzas con gremios y asociaciones [

Fase 4. Consolidacién
Seguimiento de satisfaccién y retencién
Campaiia de declaracién anual (marzo—mayo)

Evaluacion anual y decision de contratar asistente

Figura 19: Cronograma de implementacion (diagrama de Gantt).

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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4.4. Recursos necesarios: estudio economico

Las proyecciones se elaboran para 2026, 2027 y 2028 con base en la cartera
promedio de clientes, la tarifa promedio por plan, los servicios puntuales —
estimados en un 15 % de los ingresos recurrentes— y costos de mercado de Quito.
La version preliminar del trabajo no incluia estas proyecciones; ademas, sus tablas
de costos presentaban errores de calculo y sueldos inferiores al salario basico, que

aqui se corrigen.

4.4.1. Plan de inversiones y financiamiento

Tabla 18.
Plan de inversiones
Categoria Detalle Valor (USD)
Activos fijos Computadoras (3) 2.400,00
Impresora multifuncién y escaner 450,00
Escritorios (3) y mesa de reuniones 1.050,00
Sillas de trabajo y para clientes (6) 480,00
Archivadores metélicos (2) 360,00
Adecuacion de la oficina 600,00
fSi;l;)stotal activos 5.340,00
Activos diferidos Constitucién de la S.A.S., RUC, LUAE y permisos 450,00
Identidad de marca, pagina web y dominio 550,00
Protocolos de proteccién de datos y contratos tipo 300,00
e
Capital de trabajo Capital de trabajo (~ 3 meses de costos fijos no cubiertos) 6.000,00
f;:ll[),taojt:l capital de 6.000,00
Inversion total 12.640,00

Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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Activos diferidos

Inversion total: USD 12.640,00

Activos ﬁjos _ FED (42’2 %)

USD 1.300,00 (10,3 %)

Capital de trabajo - USD 6.000,00 (47,5 %)
0 1.000  2.000  3.000  4.000 5.000  6.000 7.000  8.000
UsD
Figura 20: Estructura de la inversion inicial.
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
Tabla 19.
Fuentes de financiamiento
Fuente Monto (USD) % Condiciones
Aporte propio de la 5.140,00 41% | Capital social de la S.A.S.
emprendedora
o . Tasa referencial 12 % anual; 36
0, >
Crédito productivo 7.500,00 59 % meses; cuota de USD 249,11
Total 12.640,00 100 %

Fuente: Estudio econémico y financiero del proyecto
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

La inversién de USD 12.640,00 se financia con un aporte propio de USD
5.140,00 y un crédito productivo de USD 7.500,00 a 36 meses, con una tasa
referencial del 12 % anual, cercana al promedio del crédito productivo para PYMES

de 9,34 % reportado en julio de 2026 (Paez, 2026). La cuota mensual es de USD

249,11; la tabla de amortizacién consta en el Anexo 2.

4.4.2. Presupuesto de ingresos

Tabla 20.
Presupuesto de ingresos
Concepto Aiio 1 (2026) Aiio 2 (2027) Aiio 3 (2028)

Clientes con plan mensual (promedio) 36 58 78
Tarifa promedio mensual (USD) 75,00 77,00 79,00
Ingresos por planes mensuales (USD) 32.400,00 53.592,00 73.944,00
Servicios puntuales (15 %) (USD) 4.860,00 8.038,80 11.091,60
Ingresos totales (USD) 37.260,00 61.630,80 85.035,60
Ingreso mensual promedio (USD) 3.105,00 5.135,90 7.086,30

Fuente: Estudio econémico y financiero del proyecto
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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4.4.3. Presupuesto de gastos

Tabla 21.
Presupuesto de gastos de personal (USD)

Concepto Aiio 1 (2026) Afio 2 (2027) Aiio 3 (2028)
Gerente-asesora (propietaria) 7.200,00 7.560,00 7.938,00
Contador(a) publico(a) CPA 9.000,00 9.450,00 9.922,80
Asistente contable - 6.073,20 6.376,86
Aporte patronal IESS (12,15 %) 1.968,30 2.804,61 2.944,88
Décimo tercer sueldo 1.350,00 1.923,60 2.019,81
Décimo cuarto sueldo 964,00 1.518,30 1.594,21
Fondos de reserva (8,33 %) - 1.416,93 1.487,80
Total gastos de personal 20.482,30 30.746,64 32.284,36

Fuente: Estudio econémico y financiero del proyecto; Vistazo (2025)

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Tabla 22.

Presupuesto de gastos generales, depreciacién y amortizacion (USD)

Gasto Afo 1 (2026) Aiio 2 (2027) Aiio 3 (2028)

Arriendo de oficina 4.560,00 4.560,00 4.790,00
Servicios basicos, internet y telefonia 1.440,00 1.510,00 1.590,00
Sﬁefgrvj;‘fczogfﬁ'e’;ecé Sf)a““radé“ 840,00 1.200,00 1.500,00
ﬂfﬁflﬂ‘ﬁﬁﬁi Sligital y material 1.800,00 1.500,00 1.500,00
Movilizacion para visitas a clientes 960,00 1.200,00 1.440,00
Suministros de oficina 600,00 700,00 800,00
Capacitacién y actualizacién tributaria 600,00 700,00 800,00
Ssglzrr?u(éee responsabilidad y respaldo 480,00 500,00 520,00
]I){grrrll%x;e;giso;n de permisos (LUAE, B 150,00 160,00
Total gastos generales 11.280,00 12.020,00 13.100,00
Depreciacion de activos fijos 1.199,00 1.199,00 1.199,00
Amortizacion de activos diferidos 260,00 260,00 260,00

Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Los gastos de personal incluyen todos los beneficios de ley: aporte patronal
al IESS (12,15 %), décimo tercero, décimo cuarto y, desde el segundo afio, fondos
de reserva; las remuneraciones se incrementan un 5 % anual. Los gastos generales

incluyen el arriendo, los servicios basicos, las licencias de software, el marketing y

la movilizacion para visitas a clientes (tabla 21 y tabla 22).
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4.4.4. Estado de resultados proyectado

El estado de resultados descuenta un 4 % de costos variables por cliente
(papeleria, impresiones y comisiones de cobro), los gastos de personal y generales,

la depreciacién, la amortizacién y los intereses; luego aplica la participacién de los

trabajadores (15 %) y el impuesto a la renta del régimen general (25 %). Por

prudencia se aplica el régimen general; su encuadre definitivo debe confirmarse con

el SRI (tabla 23 y figura 21).

Tabla 23.
Estado de resultados proyectado (USD)
Concepto Aiio 1 (2026) Afio 2 (2027) Aiio 3 (2028)

(+) Ingresos totales 37.260,00 61.630,30 85.035,60
(-) Costos variables (4 %) 1.490,40 2.465,23 3.401,42
(=) Utilidad bruta 35.769,60 59.165,57 81.634,18
(-) Gastos de personal 20.482,30 30.746,64 32.284,36
(-) Gastos generales 11.280,00 12.020,00 13.100,00
(-) Depreciacién y amortizacion 1.459,00 1.459,00 1.459,00
(=) Utilidad operativa 2.548,30 14.939,93 34.790,82
(-) Gastos financieros (intereses) 781,17 501,13 185,57
(=) Utilidad antes de participaciéon 1.767,13 14.438,80 34.605,25
(-) Participacion trabajadores (15 %) 265,07 2.165,82 5.190,79
(=) Impuesto a la renta (25 %) 375,51 3.068,24 7.353,62
(=) Utilidad neta 1.126,54 9.204,73 22.060,85
Margen neto 3,0% 14,9 % 25,9 %

Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

I Ingresos

80
A 60 A
w
-}
3
8
= 40 37,3
s 36,1

20

1,1
O -

[ Costos y gastos

61,6

52,4

9.2

74 Utilidad neta

85,0

N
N
[

&\\\“

T
Afio 1 (2026)

T
Afio 2 (2027)

Figura 21: Evolucién de ingresos, costos y gastos y utilidad neta.

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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4.4.5. Punto de equilibrio

Tabla 24.
Punto de equilibrio en niimero de clientes
Elemento Aiio 1 (2026) Afio 2 (2027) Aiio 3 (2028)

Costos fijos totales (USD) 34.002,47 44.726,77 47.028,93
Eﬁaeﬁee“(gesg;“mb“dé“ anual por 993,60 1.020,10 1.046,59
Clientes de equilibrio 35 44 45
Clientes proyectados 36 58 78
Margen de seguridad 2,8 % 24,1 % 42,3 %

Fuente: Estudio econémico y financiero del proyecto
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

En el primer afio, Contabit necesita en promedio 35 clientes con plan
mensual para cubrir todos sus costos, frente a los 36 proyectados (figura 22). El
margen es estrecho: el primer afio es de construccion de cartera y el negocio opera
practicamente en equilibrio. Desde el segundo afio, con 58 clientes frente a 44 de

equilibrio, el margen de seguridad se amplia, a pesar de la incorporacién de la

asistente.
=@~ Clientes de equilibrio
80 - [ Clientes promedio proyectados 78
=
3
g
£ 60 - 58
=
(3]
= e
= ®
S 40 - 36 / 44 45
3 . o ]
E 35
© 20 -
0

T Ll T
Afio 1 (2026) Afio 2 (2027) Afio 3 (2028)

Figura 22: Clientes proyectados frente a clientes de equilibrio.
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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4.4.6. Flujo de caja y balance general proyectados

Tabla 25.
Flujo de caja financiero proyectado (USD)
Concepto Aiio 0 Aiio 1 (2026) | Aiio 2 (2027) | Aiio 3 (2028)

Saldo inicial de caja - 6.000,00 6.377,43 14.553,00
(+) Aporte propio 5.140,00 - - -
(+) Crédito productivo 7.500,00 - - -
() Activos fijos y diferidos 6.640,00 - - -
(+) Utilidad neta - 1.126,54 9.204,73 22.060,85
(+) Depreciacién y amortizacion - 1.459,00 1.459,00 1.459,00
(-) Pago de capital del préstamo - 2.208,12 2.488,16 2.803,72
(=) Flujo neto del periodo 6.000,00 377,43 8.175,57 20.716,12
Saldo final de caja 6.000,00 6.377,43 14.553,00 35.269,13

Fuente: Estudio econémico y financiero del proyecto

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Tabla 26.

Balance general proyectado (USD)

Concepto Aiio 0 Aiio 1 (2026) | Aiio 2 (2027) | Aiio 3 (2028)

Caja y bancos 6.000,00 6.377,43 14.553,00 35.269,13
Activos fijos netos 5.340,00 4.141,00 2.942,00 1.743,00
Activos diferidos netos 1.300,00 1.040,00 780,00 520,00
Total activos 12.640,00 11.558,43 18.275,00 37.532,13
Préstamo por pagar 7.500,00 5.291,88 2.803,72 -
Capital social 5.140,00 5.140,00 5.140,00 5.140,00
Utilidades retenidas - - 1.126,54 10.331,28
Utilidad del ejercicio - 1.126,54 9.204,73 22.060,85
Total patrimonio 5.140,00 6.266,54 15.471,28 37.532,13
Total pasivo + patrimonio 12.640,00 11.558,43 18.275,00 37.532,13

Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

4.5. Evaluacion financiera

4.5.1. VAN, TIR y periodo de recuperacion

La evaluaciéon se realiza sobre el flujo econémico del proyecto, sin

financiamiento, con una tasa minima aceptable de rendimiento del 15 % anual; al

final del tercer afio se recuperan el capital de trabajo y el valor en libros de los

activos (tabla 27 y figura 23).
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Tabla 27.
Flujo econémico del proyecto y cdlculo del VAN (USD)
Concepto Aiio 0 Aiio 1 (2026) | Aiio 2 (2027) | Aiio 3 (2028)
Utilidad operativa - 2.548,30 14.939,93 34.790,82
(-) Participacion e impuesto a la B 923,76 5.415,72 12.611,67
renta
(+) Depreciacién y amortizacion - 1.459,00 1.459,00 1.459,00
(+).Cap1tal de trabajo y valor B a B 8.263,00
residual
(-) Inversion inicial 12.640,00 - - -
Flujo econémico neto -12.640,00 3.083,54 10.983,20 31.901,14
Factor de descuento (15 %) 1,0000 0,8696 0,7561 0,6575
Flujo descontado -12.640,00 2.681,34 8.304,88 20.975,52
VAN 19.321,74
Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
33.328
—@— Flujo acumulado
30.000 4 == Flujo neto del periodo
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% 10.000 -
0
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Figura 23: Flujo neto y flujo acumulado del proyecto.

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

T
Afo 2

Afio 3

El VAN de USD 19.321,74 y la TIR de 67,0 % confirman que el proyecto

crea valor por encima del costo de oportunidad, y la inversion se recupera en

aproximadamente 22,4 meses. La tabla 28 resume los indicadores de rentabilidad.

Tabla 28.
Indicadores de rentabilidad
Indicador Formula Aiio 1 (2026) | Aiio 2 (2027) | Aiio 3 (2028)
ROE Utilidad neta / patrimonio 18,0 % 59,5 % 58,8 %
ROA Utilidad neta / activos totales 9,7 % 50,4 % 58,8 %
Margen neto | Utilidad neta / ingresos 3,0 % 14,9 % 25,9 %

Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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4.5.2. Analisis de escenarios

Se evaluaron tres escenarios: pesimista, con 15 % menos ingresos por una

captacion mas lenta; base; y optimista, con 10 % mas ingresos (tabla 29 y figura 24).

Tabla 29.
Resultados del andlisis de escenarios
Escenario Variacion de ingresos VAN (USD) TIR PRI (meses)
Pesimista -15% 6.048,62 31,5% 28,3
Base 0% 19.321,74 67,0 % 22,4
Optimista +10 % 27.578,48 87,8 % 17,9

Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

VAN: USD 19.322
TIR: 67,0 %

30.000 -
a
wn
2
X 20.000 H
n
i
=]
z
<
10.000 1 vAN: USD 6.049
TIR: 31,5 %
0 T
Pesimista

Base

Figura 24: VAN y TIR segun el escenario de demanda.
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

VAN: USD 27.578
TIR: 87,8 %

Optimista

Incluso en el escenario pesimista el VAN es positivo (USD 6.048,62),

aunque en ese caso el primer afio registraria pérdidas que deberian cubrirse con el

capital de trabajo. La viabilidad depende, por tanto, de alcanzar al menos 35 clientes

durante el primer afio. La figura 25 y la tabla 30 sintetizan los indicadores del

escenario base.

USD 19.322

VAN al 15 %

Figura 25: Sintesis de los indicadores de viabilidad.

( N[ N 3\
67,0 % 22,4 meses 35 clientes
TIR del proyecto Periodo {i}e Punto cle~ equilibrio
recuperacion (afio 1)
u J U J U J

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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Tabla 30.
Resumen de indicadores de viabilidad financiera
Indicador Resultado Criterio Decision
Valor actual neto (VAN) USD 19.321,74 VAN >0 Viable
Tasa interna de retorno (TIR) 67,0 % TIR > TMAR (15 %) | Viable
Periodo de recuperacion 22,4 meses PRI < 36 meses Viable
Punto de equilibrio (afio 1) 35 clientes Menor a 36 clientes Viable, con
margen estrecho
VAN escenario pesimista USD 6.048,62 VAN >0 Viable
Fuente: Estudio econdmico y financiero del proyecto
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
4.6. Resultados esperados e indicadores
Tabla 31.
Indicadores de resultado de la propuesta
Perspectiva Indicador Formula Meta Fre?uen Respons
cia able
. . > 36
. . Cartera de clientes | Clientes con plan .
Financiera . promedio Mensual | Gerente
(cobertura) mensual activo ~
(afio 1)
. . > 1,05 (afio
Financiera Cobert}l ra FIEI punto Cl.lentes act1v0§/ . 1); > 1,3 (afio | Mensual | Gerente
de equilibrio clientes de equilibrio 2)
Facturas vencidas a 30
Financiera | Morosidad dias / facturas emitidas x <5% Mensual | Gerente
100
Clientes que siguen Semesira
Clientes Permanencia después de 6 meses / > 85 % ! Gerente
clientes iniciales x 100
Clientes satisfechos o
Clientes Satisfacciéon muy satisfechos / >90 % Mensual | Gerente
encuestados x 100
S [0) — 0
Clientes Recomendacion % promotores — % > 40 puntos Semestra Gerente
neta detractores |
Declaraciones
Procesos C}Jrnph.rmento presentafias a tiempo / 100 % Mensual Contador
tributario declaraciones totales x (a)
100
Declaraciones .
Procesos Errores corregidos sustitutivas por error <1% ;Flrlmestr (Cac))ntador
propio / total x 100
Aprendizaje A.Ctllall.ZélClOIl Horas de capacitacién > 40 h/afio Semestra Gerente
tributaria por persona 1

Fuente: Investigacion propia, con base en Kaplan y Norton (1996)

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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4.7. Gestion de riesgos y plan de contingencia

Tabla 32.
Matriz de riesgos y medidas de mitigacién
. Probab | Impact . .
Riesgo o Medida preventiva Respuesta
g ilidad 0 P P
L. Alianzas con gremios; . .
R1. Captacién de 8 ’ Reducir gastos variables;
. . Alta Alto charlas gratuitas; programa . .
clientes mas lenta : ampliar la atencién virtual
de referidos
Contrato con pago
. ntici ébito; Acuer
R2. Morosidad Alta Alto a t1c1pafif) ° deblto,. . cue dos de pago
suspension del servicio tras | fraccionado
30 dias
Revision del contador antes | Declaracion sustitutiva y
R3. Error en una . Muy - - <. .
.. Media de enviar; calendario de asuncion de la multa si el
declaracién alto o .
vencimientos erTor es propio
R4. Cambios . Suscripcion a boletines del Comunicado oportuno a los
. Media | Alto s . -
normativos SRI; capacitacion continua clientes
. - Protocolo de proteccién de Notificacién a los afectados
R5. Filtracién de . Muy pK . -
. Baja datos; contrasefias; respaldo | y a la autoridad; correccién
datos de clientes alto : -
en la nube inmediata
R6. racion del . . Limite de 40 client T ntratacion de a
6 .Satu cién de Media | Medio it 1tg e 40 clientes po Co. at. cion de apoyo o
equipo profesional derivacion ordenada
. Proce ment ; L.
R7. Salida del . ocesos documentados; Contratacion temporal del
Baja Alto acuerdo con un contador de
contador(a) respaldo
respaldo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Alta

R6 Saturacion

Media del equipo

Probabilidad

Baja

R1 Captacion de clientes
mas lenta

R2 Morosidad

R4 Cambios
normativos

R7 Salida del
contador(a)

R3 Error en una
declaracion

R5 Filtracion de
datos de clientes

T
Medio

T
Alto
Impacto

Figura 26: Mapa de calor de los riesgos identificados.

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)

Muy alto

Si la cartera no alcanza el punto de equilibrio durante seis meses

consecutivos, se aplicara un plan de contingencia: atencién exclusivamente virtual
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para eliminar el arriendo, renegociacion del crédito y concentracion en los planes de
mayor margen. Como ultimo recurso, el plan de salida contempla la entrega
ordenada de la informacién a cada cliente y la transferencia responsable de la

cartera a otro profesional.

4.8. Impactos esperados

En el &mbito econdmico, el proyecto genera dos empleos formales en el
primer afio y tres desde el segundo, y contribuye a que sus clientes reduzcan multas
y tomen mejores decisiones. En el ambito social, facilita la formalizacion de
pequefios negocios y su acceso al crédito, al contar con informacién financiera
confiable. En el ambito ambiental, la digitalizaciéon de documentos y la facturacion

electronica reducen el uso de papel.
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CONCLUSIONES

El marco referencial permiti¢ sustentar la propuesta en los conceptos de
contabilidad, cumplimiento tributario, personalizacion del servicio y plan de
negocio, y definir a Contabit como una S.A.S. con una filosofia centrada en la
confidencialidad, la cercania y la claridad, una estructura plana y un marco legal
plenamente ecuatoriano.

El diagnéstico confirmé una oportunidad real: en Quito el 93 % de las
empresas son microempresas, buena parte de ellas en un régimen tributario que
cambia con frecuencia, y la oferta de servicios contables es abundante pero poco
personalizada. Las matrices EFE (2,76) y EFI (2,51) indican un entorno favorable y
una posicion interna aceptable, condicionada por la falta inicial de cartera y de
trayectoria.

La encuesta a 38 potenciales clientes validé el enfoque: el 76,3 % no usa
servicios contables externos, el precio fue el atributo menos valorado (5,3 %), el
55,3 % pagaria mds por un servicio adaptado, el 78,9 % quiere informes financieros
personalizados y solo el 26,3 % recomendaria con seguridad a su proveedor actual.
Los motivos para cambiar de proveedor se relacionan con la calidad y la confianza,
no con el precio.

La alternativa seleccionada —una oficina con atencién hibrida y planes
mensuales personalizados (4,25 sobre 5)— cuenta con un plan de accién, un
cronograma, indicadores y una gestion de riesgos definidos. Con una inversion de
USD 12.640,00, el proyecto genera un VAN de USD 19.321,74 y una TIR de 67,0
% y recupera la inversion en 22,4 meses; sin embargo, el primer afio opera cerca del
punto de equilibrio, por lo que la captacion de clientes es el factor critico de éxito.

En sintesis, la creacion de Contabit es viable desde las dimensiones
comercial, técnica, organizacional, legal y financiera, y representa una alternativa
util para que los pequefios negocios de Quito cumplan sus obligaciones con

tranquilidad y gestionen mejor su informacion financiera.
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RECOMENDACIONES

Iniciar la promocion y las alianzas con gremios y asociaciones de
emprendedores antes de la apertura, con el objetivo de contar con al menos 20
clientes al cuarto mes y superar el punto de equilibrio dentro del primer afio.

Contratar a un contador o contadora publica legalmente autorizada desde el
inicio y documentar todos los procesos, para garantizar la calidad técnica del
servicio y no depender de una sola persona.

Implementar desde el primer dia el protocolo de proteccion de datos
personales y los contratos de servicio con clausulas de confidencialidad, alcance y
forma de pago, para reducir los riesgos legales y la morosidad.

Medir cada mes la satisfaccion, la permanencia y la recomendacion de los
clientes, y usar esos resultados para ajustar los planes, los horarios y el formato de
los informes.

En futuras investigaciones, ampliar el estudio de mercado con una muestra
probabilistica de propietarios de microempresas de Quito y evaluar, a partir del
tercer afio, la factibilidad de una herramienta digital propia que complemente el

acompafiamiento personalizado.

47



& ITSEP

‘msmuro SUPERIOR TECNOLOGICO ECUATORIANO DE PRODUCTIVIDAD
Formacién Emprendedora y Empresarial

BIBLIOGRAFIA

Baca Urbina, G. (2013). Evaluacion de proyectos (7.2 ed.). McGraw-Hill
Interamericana.

Beltran, J. (2026, 2 de julio). SRI recategoriza a contribuyentes del Rimpe desde
el 1 de julio, ;como saber si cambi6 de régimen? Primicias.
https://www.primicias.ec/economia/sri-recategorizacion-rimpe-negocios-
populares-emprendedores-regimen-general-ecuador-126928/

Bernal, C. A. (2010). Metodologia de la investigacion: Administracion,
economia, humanidades y ciencias sociales (3.* ed.). Pearson Educacién.

Booms, B. H., & Bitner, M. J. (1981). Marketing strategies and organization
structures for service firms. En J. H. Donnelly & W. R. George (Eds.),
Marketing of services (pp. 47-51). American Marketing Association.

Chanatasig, C. (2025, 3 de diciembre). Quito multiplica su poblacién por ocho: la
capital de Ecuador pas6 de 319 mil habitantes a 2,6 millones en siete
décadas. El Diario. https://www.eldiario.ec/centro/quito-multiplica-su-
poblacion-por-ocho-la-capital-de-ecuador-paso-de-319-mil-habitantes-a-2-
6-millones-en-siete-decadas-20251203/

Codigo del Trabajo. (2005, 16 de diciembre). Registro Oficial Suplemento 167.

David, F. R. (2013). Conceptos de administracion estratégica (14.? ed.). Pearson
Educacion.

Deming, W. E. (1986). Out of the crisis. MIT Press.

Drucker, P. F. (1985). Innovation and entrepreneurship: Practice and principles.
Harper & Row.

Gitman, L. J., & Zutter, C. J. (2012). Principios de administracion financiera
(12.* ed.). Pearson Educacién.

Hernandez-Sampieri, R., & Mendoza, C. P. (2018). Metodologia de la
investigacion: Las rutas cuantitativa, cualitativa y mixta. McGraw-Hill
Interamericana.

Holguin, D. (2026, 2 de julio). Desde julio, SRI recategoriza a contribuyentes
RIMPE. Vistazo. https://www.vistazo.com/negocios/economia/2026-07-

02-desde-julio-sri-recategoriza-contribuyentes-rimpe-FJ11091747

48



& ITSEP

‘msmuro SUPERIOR TECNOLOGICO ECUATORIANO DE PRODUCTIVIDAD
Formacién Emprendedora y Empresarial

IFRS Foundation. (2015). Norma Internacional de Informacién Financiera para
las Pequefias y Medianas Entidades (NIIF para las PYMES). IFRS
Foundation.

Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (2024, 7 de febrero). En Quito, la
presencia de microempresas alcanza proporciones destacadas.
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/institucional/quito-ecuador-empresas-
microempresas-emprendimientos-datos/

Johnson, G., Scholes, K., & Whittington, R. (2010). Fundamentos de estrategia.
Pearson Educacién.

Kaplan, R. S., & Norton, D. P. (1996). The balanced scorecard: Translating
strategy into action. Harvard Business School Press.

Kotler, P., & Armstrong, G. (2018). Principios de marketing (17.% ed.). Pearson
Educacion.

Ley Organica de Emprendimiento e Innovacion. (2020, 28 de febrero). Registro
Oficial Suplemento 151.

Ley Organica de Proteccion de Datos Personales. (2021, 26 de mayo). Registro
Oficial Quinto Suplemento 459.

Ley Organica de Régimen Tributario Interno. (2004, 17 de noviembre). Registro
Oficial Suplemento 463.

Ley Organica para el Desarrollo Econémico y Sostenibilidad Fiscal tras la
Pandemia COVID-19. (2021, 29 de noviembre). Registro Oficial Tercer
Suplemento 587.

Lovelock, C., & Wirtz, J. (2009). Marketing de servicios: Personas, tecnologia y
estrategia (6.% ed.). Pearson Educacion.

Malhotra, N. K. (2008). Investigacion de mercados (5.* ed.). Pearson Educacién.

Naciones Unidas. (2015). Transformar nuestro mundo: La Agenda 2030 para el
Desarrollo Sostenible (A/RES/70/1).
https://www.un.org/sustainabledevelopment/es/

Ortegon, E., Pacheco, J. F., & Prieto, A. (2005). Metodologia del marco l6gico
para la planificacion, el seguimiento y la evaluacion de proyectos y
programas (Serie Manuales N.° 42). Comision Econdémica para América

Latina y el Caribe.

49



& ITSEP

‘msmuro SUPERIOR TECNOLOGICO ECUATORIANO DE PRODUCTIVIDAD
Formacién Emprendedora y Empresarial

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business model generation: A handbook
for visionaries, game changers, and challengers. John Wiley & Sons.

Péez, J. (2026, 16 de julio). ¢ Buscas financiar tu empresa? Esta es la tasa
promedio para sacar un crédito productivo. Expreso.
https://www.expreso.ec/tramites-y-servicios/buscas-financiar-
emprendimiento-tasa-promedio-sacar-credito-productivo-289455.html

Porter, M. E. (1980). Competitive strategy: Techniques for analyzing industries
and competitors. The Free Press.

Porter, M. E. (1985). Competitive advantage: Creating and sustaining superior
performance. The Free Press.

Project Management Institute. (2021). A guide to the project management body of
knowledge (PMBOK guide) (7.% ed.). Project Management Institute.

Robbins, S. P., & Coulter, M. (2018). Administracion (13.* ed.). Pearson
Educacion.

Sanchez, E. (2026, 11 de mayo). Rimpe 2026 en Ecuador: El monto exacto que
debera pagar al SRI. El Diario. https://www.eldiario.ec/centro/rimpe-
2026-monto-pagar-sri-ecuador-11052026/

Sapag Chain, N., & Sapag Chain, R. (2008). Preparacion y evaluacién de
proyectos (5.% ed.). McGraw-Hill Interamericana.

Vistazo. (2025, 15 de diciembre). Salario basico se fija en USD 482 para el 2026
en Ecuador: Gobierno confirma incremento de 12 doélares.
https://www.vistazo.com/2025-12-15-salario-basico-usd-482-2026-
ecuador-incremento-dolares-IC10565269

Weinberger, K. (2009). Plan de negocios: Herramienta para evaluar la
viabilidad de un negocio. USAID/MYPE Competitiva.

Zapata Sanchez, P. (2017). Contabilidad general: Con base en Normas
Internacionales de Informacion Financiera (NIIF) (8.* ed.). McGraw-Hill
Interamericana.

Zeithaml, V. A., Bitner, M. J., & Gremler, D. D. (2018). Services marketing:
Integrating customer focus across the firm (7.* ed.). McGraw-Hill

Education.

50



& ITSEP

‘msmum SUPERIOR TECNOLOGICO ECUATORIANO DE PRODUCTIVIDAD
Formacién Emprendedora y Empresarial

ANEXOS

Anexo 1. Cuestionario aplicado y tabulacién de resultados

Objetivo: conocer el uso, la percepcion y las expectativas de los pequefios negocios
y emprendedores del DM de Quito respecto de los servicios contables
personalizados. Aplicacion mediante formulario digital; n = 38.

Pregunta / opcion Frecuencia Porcentaje

1. ¢Actualmente utiliza servicios contables externos? (n = 38)
No 29 76,3 %
Si 9 23,7 %

2. ¢Qué aspecto valora en un servicio contable? (n = 38)

Todas las anteriores 14 36,8 %
Precision 11 28,9 %
Personalizacion 6 15,8 %
Rapidez 5 13,2 %
Precio 2 5,3 %

3. ¢Los servicios que utiliza estan suficientemente
personalizados? (n = 37)

Si 15 40,5 %
Tal vez 13 35,1 %
No 9 24,3 %

6. ¢ Cuales servicios contables considera prescindibles? (n = 38)

Declaracion de impuestos 15 39,5 %
Todas las anteriores 15 39,5 %
Contabilidad diaria 5 13,2 %
Auditorias 2 5,3 %
Asesoria fiscal 1 2,6 %

7. ¢Pagaria mas por un servicio personalizado? (n = 38)

Si 21 55,3 %
Tal vez 13 34,2 %
No 4 10,5 %

8. ¢ Como prefiere comunicarse con su proveedor? (n = 38)

Presencial 22 57,9 %
Reuniones 9 23,7 %
Correo electrénico 5 13,2 %
Videollamadas 2 5,3 %
10. ¢Le interesarian informes financieros mas personalizados?

(n = 38)

Si 30 78,9 %
Tal vez 6 15,8 %
No 2 53 %

11. ;Recomendaria a su proveedor actual? (n = 38)

Neutral 21 55,3 %
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Pregunta / opcién Frecuencia Porcentaje

Muy probable 10 26,3 %
Improbable 7 18,4 %
12. Nivel de satisfaccion con su servicio actual (n = 38)

Satisfecho 16 42,1 %
Neutral 13 34,2 %
Muy satisfecho 13,2 %
Insatisfecho 2 5,3 %
Muy insatisfecho 2 5,3 %

Preguntas abiertas: ;Con qué frecuencia necesita ajustes o cambios en su servicio
contable actual? (29 respuestas) - ;Cuales son las principales razones por las que
cambiaria de proveedor de servicios contables? (31) - ; Qué tan importante es que su
proveedor esté disponible fuera del horario de oficina? (31) - ; En qué medida confia
en las recomendaciones de su contador? (30).

Nota: en el formulario original la pregunta 6 se redact6 como “¢Cuales servicios contables considera
prescindibles?”; se recomienda corregirla por “imprescindibles” en futuras aplicaciones. Fuente: reportes del
formulario de la encuesta. Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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Anexo 2. Tabla de amortizacion del crédito

Mes Cuota (USD) Interés (USD) Capital (USD) Saldo (USD)
0 - — - 7.500,00
1 249,11 75,00 174,11 7.325,89
2 249,11 73,26 175,85 7.150,04
3 249,11 71,50 177,61 6.972,44
4 249,11 69,72 179,38 6.793,05
5 249,11 67,93 181,18 6.611,88
6 249,11 66,12 182,99 6.428,89
7 249,11 64,29 184,82 6.244,07
8 249,11 62,44 186,67 6.057,40
9 249,11 60,57 188,53 5.868,87
10 249,11 58,69 190,42 5.678,45
11 249,11 56,78 192,32 5.486,13
12 249,11 54,86 194,25 5.291,88
13 249,11 52,92 196,19 5.095,69
14 249,11 50,96 198,15 4.897,54
15 249,11 48,98 200,13 4.697,41
16 249,11 46,97 202,13 4.495,28
17 249,11 44,95 204,15 4.291,12
18 249,11 42,91 206,20 4.084,93
19 249,11 40,85 208,26 3.876,67
20 249,11 38,77 210,34 3.666,33
21 249,11 36,66 212,44 3.453,89
22 249,11 34,54 214,57 3.239,32
23 249,11 32,39 216,71 3.022,60
24 249,11 30,23 218,88 2.803,72
25 249,11 28,04 221,07 2.582,65
26 249,11 25,83 223,28 2.359,37
27 249,11 23,59 225,51 2.133,86
28 249,11 21,34 227,77 1.906,09
29 249,11 19,06 230,05 1.676,04
30 249,11 16,76 232,35 1.443,70
31 249,11 14,44 234,67 1.209,03
32 249,11 12,09 237,02 972,01
33 249,11 9,72 239,39 732,62
34 249,11 7,33 241,78 490,84
35 249,11 491 244,20 246,64
36 249,11 2,47 246,64 0,00
Total 8.967,86 1.467,86 7.500,00

Nota: sistema de amortizacién francés; tasa nominal anual referencial de 12 %. Elaborado por: Quiguango, T.
(2026)
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Anexo 3. Modelo de informe mensual al cliente

Seccion del informe Contenido
1. Resumen del mes Ingresos, gastos y resultado del mes explicados en tres frases
2. Obligaciones cumplidas Declaraciones presentadas, valores pagados y fechas
3. Préximos vencimientos Calendario de obligaciones del mes siguiente

Margen del mes, comparacién con el mes anterior y gastos

4. Indicadores del negocio .2
principales

Riesgos detectados (recategorizacion, retenciones, facturas

5. Alertas y recomendaciones > . .
pendientes) y acciones sugeridas

Lista de comprobantes o informacién que el cliente debe

6. Documentos pendientes
entregar

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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Anexo 4. Clausulas minimas del contrato de servicios

Clausula Contenido minimo

Objeto y alcance Plan contratado y servicios incluidos y excluidos

Honorarios y forma de pago Valor mensual, fecha de pago, descuentos y efecto de la mora

Obligaciones del cliente Entrega oportuna y veraz de la informacion y los comprobantes

L . Presentacion puntual de declaraciones, informe mensual y reunion de
Obligaciones de Contabit P ’ y

seguimiento
Confidencialidad y datos Tratamiento conforme a la Ley Orgéanica de Proteccién de Datos
personales Personales y consentimiento del titular
Responsabilidad Asuncién de multas por errores imputables a Contabit
Terminacién Aviso previo de 30 dias y entrega ordenada de la informacién al cliente

Elaborado por: Quiguango, T. (2026)
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