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RESUMEN

En el presente trabajo de investigacion se analizé la viabilidad
financiera de la creacién de una compafia que preste servicios de
coaching ontologico en tres lineas de negocio que son: corporativo,
personal y transformacional. La ciudad en la que prestaremos el
servicio y la empresa sera constituida es el Distrito Metropolitano de
Quito. En esta investigacion se realizé un estudio de mercado para
determinar la posible demanda en los servicios de coaching,
determinando que se tiene una amplia demanda de servicios
relacionados con el coaching, por lo que se determind que se puede
atender a personas naturales y juridicas en general, adicionalmente,
se realizé un analisis legal para determinar qué tipo de compafia es
mas recomendable constituir, dadas las caracteristicas de este
proyecto, esto es una compafia an6nima o una compafiia de
responsabilidad limitada. Se evalué su viabilidad financiera,
determinando que la inversién inicial constituird practicamente el
6% del total de las ventas del primer afio, por tratarse de una
compafiia de servicios, y la rentabilidad seria bastante atractiva,
teniendo utilidades desde el segundo afio, a razon del 1,14% sobre
las ventas, y recuperando la inversion en practicamente 3.2 afios.
Estratégicamente, se diseflaron procesos y procedimientos que
generan valor a los servicios a ser prestados por la compaifiia a ser
constituida. En conclusion, se determin0 que es un proyecto
financieramente viable y econdémicamente factible que generara
plazas de trabajo, mejorard la calidad de vida de sus clientes y

presentara un retorno atractivo a sus Accionistas.



ABSTRACT

In the present research work, the financial feasibility of the creation
of a company that provides ontological coaching services was
analyzed in three lines of business: corporate, personal and
transformational. The city in which it will provide the service and the
company will be constituted is the Metropolitan District of Quito. In
this research a market study was conducted to determine the
possible demand in the coaching services, determining that there is
a wide demand for services related to coaching, so it was
determined that it can serve natural and legal persons in general. In
addition, a legal analysis was carried out to determine which type of
company is most advisable to constitute, given the characteristics of
this project, this is an anonymous company or a limited liability
company. Its financial viability was evaluated, determining that the
initial investment will constitute practically 6% of the total sales of
the first year, as it is a service company, and profitability would be
guite attractive, having profits from the first year, at the rate of 1,14%
on sales, and recovering the investment in practically 3.2 years.
Strategically, processes and procedures were designed that
generate value for the services to be provided by the company to be
constituted. In conclusion, it was determined that it is a financially
viable and economically feasible project that will generate jobs,
improve the quality of life of its clients and present an attractive

return to its Shareholders.
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VIABILIDAD FINANCIERA EN LA CREACION DE UNA
EMPRESA DE COACHING ONTOLOGICO EN EL D.M. DE
QUITO PARA EL ANO 2018

1. DESCRIPCION DEL NEGOCIO SOBRE EL QUE SE
ANALIZARA SU VIABILIDAD FINANCIERA

El negocio que se somete a analisis financiero en el siguiente trabajo de titulacion, para
determinar su viabilidad, estd relacionado con la creacion de una compafiia, de
responsabilidad limitada o an6nima, dedicada a la prestacion de servicios relacionados con el
desarrollo personal y profesional de las personas y organizaciones en general.

Esto se lo conseguiria a través de una metodologia propia y desarrollada bajo lineamientos
profesionales de Coaching Ontoldgico, entendiendo que el Coaching Ontoldgico es, de
acuerdo a Pablo Buol (s.f.):

Una disciplina que aporta una manera diferente de interpretar a los seres humanos, su modo
de relacionarse, de actuar y de alcanzar los objetivos que se proponen para si mismos, para
sus empresas y para la sociedad. Uno de los postulados que lo caracterizan es que el lenguaje
no solo describe la realidad, sino que por medio de él se genera la realidad. El Coaching
Ontologico es una dinamica de transformacion mediante la cual las personas y
organizaciones revisan, desarrollan y optimizan sus formas de estar siendo en el mundo. Se
presenta como una conversacion que crea una nueva cultura y no como una técnica dentro de
la cultura subyacente. En un proceso de Coaching Ontoldgico el crecimiento ocurre en el
dominio del Ser, a través de un aprendizaje transformacional que cuestiona con respeto los
modos tradicionales de percibir e interpretar, donde las personas y los equipos interrumpen
sus patrones de conducta y comportamientos habituales, para comenzar a operar con mayor
creatividad, protagonismo y proactividad; generando competencias emocionales, del hacer,
del pensar y de la comunicacion. El Coaching Ontoldgico es un proceso fundamentalmente
liberador del sufrimiento y de las creencias condicionantes que nos limitan. Nos conecta con

nuestros recursos y con nuestra capacidad de intervenir, logrando mayor bienestar y



efectividad en el logro  de los resultados que nos importan.

http://www.pablobuol.com/capacitacion/coaching_ontologico.htm (s.f)

Partiendo de esta premisa, el objetivo principal de este estudio de viabilidad financiera es
determinar si al crear una compafiia de prestacion de servicios relacionados con el coaching
ontoldgico a personas y empresas bajo un esquema profesional y enfocados a la obtencién de
resultados, personales, profesionales y corporativos (empresariales) aportando de esta manera
al desarrollo de una conciencia, personal y social, se pueda contribuir a Ecuador y la

comunidad en general.

Para realizar una investigacion objetiva, se ha propuesto la creacién de una compafiia, sea

limitada o anénima, cuyo nombre se propone sea Kronos Consulting.


http://www.pablobuol.com/capacitacion/coaching_ontologico.htm

2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1ANALISIS DEL AMBIENTE EXTERNO O MACROENTORNO

2.1.1 Analisis politico

En el afio 2018, afio en el cual se desarrollara este plan de negocios, Ecuador esta atravesando
por un momento politico en el que sus habitantes, personas naturales, y sus contribuyentes
sociales y econdmicos (personas naturales y juridicas), a través de sus representantes, deben
decidir si contintan apoyando a una estructura de gobierno, que se implementd hace un poco
méas de un afo, cuyas politicas han generado una transformacion “agresiva” en el pais,
mismas que han generado resultados muy distanciados de una media que beneficie a todos los
sectores, pues se enfocd en el desarrollo socio-econémico de las personas, sin considerar el
beneficio esperado de las empresas, obteniendo asi una menor inversion extranjera directa en
el pais, tal y como lo establece el Banco Central del Ecuador, o apoyan a un cambio de

estructura politica mas neoliberal.

A partir de los ultimos resultados electorales, del afio 2017, en el que el presidente actual,
Lcdo. Lenin Moreno, ha promovido una politica en la que ha predominado el didlogo con
todos los sectores econdmicos y sociales del pais, se han visto resultados alentadores, los
cuales si bien no han sido significativos, han demostrado ser positivos para las personas y las
empresas, lo que sin duda puede originar un crecimiento econémico sostenido y general en el

pais.

Sin embargo, es importante considerar que la corrupcion en el Ecuador es algo que se debe
tomar en cuenta, pues hasta el afio 2017, Ecuador se situaba en el puesto 117, de 180, a nivel
mundial, es decir, su indice de corrupcién es considerablemente alto. Segun el CESLA, para
el afio 2016, Ecuador tenia un indicador sintético de corrupcion de 67/100, siendo la media de
Latinoamérica 61,5/100, es decir, Ecuador tienen un nivel alto de corrupcién y una debilidad

extrema en politica anticorrupcion.



El riesgo pais actualmente (12 de marzo 2018) se encuentra en 539 puntos, comparado con
599 puntos del 13 de marzo del 2017 y 1.252 al 11 de marzo del 2016, lo que da una
sensacion ligera de que el ambiente politico en el pais estd mejorando o esta teniendo mayor
credibilidad.

Esta incertidumbre politica que vive actualmente el pais puede afectar al emprendimiento,
pues al ofertar servicios, que no son de primera necesidad, las personas y las empresas pueden
ver la necesidad de ahorrar sus recursos econémicos para posibles contingentes politicos
futuros, limitando la capacidad de accién de la compafiia a ser constituida.

2.1.2 Analisis econémico

Dadas las condiciones politicas que se dieron en los Gltimos 10 afios, no se preveia un buen
panorama econdmico para los siguientes afios, en 1os que se posesionaba el gobierno del Lic.
Lenin Moreno, actual Presidente Constitucional del Ecuador; sin embargo, en el 2017 el pais
report6 un crecimiento econémico del 3% y de 1,9% en el primer trimestre del 2018, lo que
deja notar que las politicas econdmicas del actual gobierno son alentadoras para los
ecuatorianos, esto se puede ver también en la inflacion anual promedio que a junio del 2018
fue de 2,94%, siendo la inflacién mensual promedio de 0,0005%, datos proporcionados por el
INEC.

Estos datos nos muestran un crecimiento sostenido de la economia ecuatoriana, incluso al
mostrar una tasa de desempleo urbano, a diciembre del 2017, del 5,82%, menor al 6,52% a

diciembre del 2016, datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador.

Un indicador que es importante para esta investigacion es la recaudacion fiscal por parte del
estado ecuatoriano, reflejando este 2018 un crecimiento de 8,6%, en comparacion al 2017.
Esto tambien nos deja ver un crecimiento en la economia de las empresas y personas naturales

bastante alentadora. Datos proporcionados por el Servicio de Rentas Internas.



2.1.3 Social

Es importante considerar que el ecuador tuvo una caida socio-econdmica en el afio 2016,
producto de varios factores donde prima el politico. Esto dejo una inestabilidad social en el
Ecuador que hoy se ve reflejado en la division politica tan marcada que se vive dia a dia. Sin
lugar a dudas las crisis en todos los paises dejan una secuela social, y este es el caso de
Ecuador en el que desde el 2008 experimentamos un sube y baja econémico que deja una

inestabilidad social bien marcada.

A esto podemos sumar la alta tasa de desempleo y subempleo producto también, ademas de
las crisis heredadas desde hace una década, de la polucion extranjera que hoy ocupa plazas de
trabajo en todas las provincias del pais.

El endeudamiento agresivo también es un factor social que afecta a nuestro pais, considerando
que aproximadamente el 77% de los ecuatorianos econémicamente activos mantienen una
deuda financiera actualmente. Esto sin lugar a dudas afecta al poder adquisitivo de las
personas en el Ecuador y por consiguiente la demanda de bienes y servicios suntuarios se ve
claramente afectada, viéndose de esta manera los empresarios a reformular sus precios (mas
bajos) y reducir sus costos a lo minimo, donde la primera estrategia, casi siempre, es el buscar

mano de obra mas barata.

Uno de los factores que se muestran como alentadores a mejorar esta crisis social es la
apertura al didlogo por parte del Gobierno, pues es mediante este proceso en el que se pueden
establecer politicas sociales que permitan una estabilidad econdmica y emocional en los

ecuatorianos para ser y sentirse productivos en la sociedad.

2.1.4 Tecnoldgico

Dado que es un proyecto de prestacion de servicios, demanda el intelecto, preparacion y
experiencia de sus entrenadores (profesionales) y no demanda recursos tecnoldgicos

especiales; sin embargo, es importante considerar los recursos necesarios que son:



e Computadores portatiles para el uso del personal

e Servidor para almacenamiento, respaldo y manejo de informacion

e Equipo de audio, como consola de sonido, micréfonos y parlantes

No se requieren equipos adicionales a los detallados anteriormente, por lo que el desarrollo

tecnoldgico no es un factor determinante en la puesta en marcha de este proyecto.

2.1.5 Ambiental

Desde el punto de vista ambiental, las actividades que se llevaran a cabo dentro del proyecto
no se encuentran dentro de las que pudieren afectar al medio ambiente; sin embargo, como

normas generales de medio ambiente.

La compafiia a ser constituida, para llevar a cabo el proyecto, tendrd un Codigo Industrial
Internacional Uniforme (CIIU) M6910, relacionada con el asesoramiento y ayuda a personas
y empresas. De acuerdo al Anexo D, de las Normas Técnicas para la Aplicacion de la
Codificacion del Titulo V, “Del Medio Ambiente”, Libro Segundo, del Codigo Municipal
para el Distrito Metropolitano de Quito, no existen evaluaciones de este tipo de compafiias de
prestacion de servicios relacionados con el proyecto a llevarse a cabo, por lo que podemos
concluir en que mencionado proyecto no representa un riesgo ambiental para la ciudad de
Quito.

Es importante considerar que el proyecto se vera regido por las siguientes normas legales y de

control ambiental en Quito:

e Codificacion a la Ley de Gestion Ambiental

e Codigo Municipal para el Distrito Metropolitano de Quito (Titulo V)

e Ordenanza 213 del Distrito Metropolitano de Quito



e Normas Técnicas para la Aplicacion de la Codificacion del Titulo V, “Del
Medio Ambiente”, Libro Segundo, del Codigo Municipal para el Distrito
Metropolitano de Quito

2.1.6 Legal

En la Republica del Ecuador no existen leyes especificas que regulen a la préctica del
Coaching Ontoldgico Profesional. Sin embargo, cada afio se emiten resoluciones por parte de
la Administracion Tributaria Ecuatoriana en las que se promulgan incentivos tributarios,
mismo que aplican a todas las empresas, mismas que pueden beneficiar a este tipo de

compafiias.

2.2MICROENTORNO

Para realizar un analisis objetivo del microentorno en donde se llevara a cabo el proyecto, se

tomaran en cuenta las cinco fuerzas de Porter, de la siguiente manera:

2.2.1 Proveedores

Por el tipo de servicios que seran prestados por Kronos Consulting, los proveedores que se
tendran son muy pocos, para atender todas sus necesidades y requerimientos, teniendo asi una

evaluacion de la capacidad de negociacion, de acuerdo al siguiente criterio de evaluacion:

Cuadro No. 1:

Criterio de evaluacién para determinar capacidad de negociacion con proveedores

Criterio@leEvaluacion
0 Nulo
1 Bajo
2 Medio
3 Alto

Elaboracién: Jose Luis Lasso



Cuadro No. 2

Determinacion de poder de negociacion con proveedores

Tipo@ie@equerimiento Poder@efhegociacion
Entrenadores@Xoaches 1
Renta@eficinas
Compra@le@quipos
Serviciosbasicos
Renta@eBalones
Compra@ieBuministros
PersonalEdministrativo
Media@leBhegociacion

Rlwlkr|r|o|kR|~

Elaboracién: Jose Luis Lasso

Como se puede ver en el Cuadro #1 el poder de negociacion de Kronos, frente a sus

proveedores es bajo.

2.2.2 Potenciales competidores (nuevos)

Tomando en consideracion los servicios que el proyecto ofrecerd, el aparecimiento de nuevos
competidores es alto, pues las actividades de Coaching cada vez estan siendo mas
demandadas Yy, por consiguiente, mas ofertadas en el mercado ecuatoriano y, especificamente,
en Quito D.M. Esto lo podemos evidenciar con la creacion de tres centros de coaching
transformacion en los Gltimos tres meses, siendo estos Sé+, TopLife y SerConsciente.

Se debe considerar que si bien, las empresas que se puedan dedicar a la prestacion de
servicios de coaching para empresas pueden ser numerosas, las empresas que se podrian
enfocar en el Coaching Ontolégico Transformacional, siendo esta la linea de negocios mas
importante de Kronos Consulting, son muy limitadas, pues para el aparecimiento de nuevos
competidores, los Coaches, llamados también entrenadores, deberian haber cursado ya un
taller de coaching similar en otra compafiia y pasar por un proceso de entrenamiento de

entrenadores que llevaria al menos seis meses y un costo aproximado de US$.10,000.



2.2.3 Clientes

Los potenciales clientes de Kronos Consulting. se enfocan en dos grandes grupos, empresas

(pequefias, medianas y grandes) y personales naturales (econémicamente activas).

Empresas

De acuerdo a un analisis realizado por el INEC, ultimo realizado al afio 2016, existen 843.745
empresas, de las cuales 763.636 son microempresas, es decir, las empresas en las cuales nos
podemos enfocar para ofrecer nuestros servicios representan el 9,49% del total, 80.109 en
total seria nuestro universo de empresas en el pais. De este universo, apenas el 23,8% se
encuentra en Pichincha, es decir, se tendria aproximadamente 19.066 empresas que se podrian

atender en el primer afio en el servicio de Coaching Corporativo.

Personas naturales

Para ofrecer los servicios de las lineas de negocios Coaching Personal y Coaching
Transformacional, se considerara la poblacion econémicamente activa. Para marzo del 2018,
de acuerdo a un estudio realizado por el INEC, la poblacién econdmicamente activa, a nivel
urbano, ascendia aproximadamente a 3,8 millones de personas, de los cuales apenas el 15%
estan en la provincia de Pichincha, es decir, que el universo de personas a las cuales ofrecer

los servicios, en el primer afio, asciende aproximadamente a 567,000 personas.

2.2.4 Servicios Sustitutos

Dado el giro del negocio de Kronos Consulting y los servicios que busca ofrecer en el
mercado, no existen servicios sustitutos que cubran o abarquen el mismo alcance y enfoque.
Es importante considerar que se pueden acceder a servicios alternos, pero que bajo ningun

concepto pueden ser sustitutos de los ofrecidos en el proyecto.
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2.2.5 Competidores de la industria

Se debe tomar en consideracion que los servicios que se prestaran estaran relacionados con el
coaching ontoldgico y este aplicado al ambito corporativo, personal y transformacional
debido a la experiencia de sus Socios en la rama. En tal virtud, se podria segmentar a los

competidores en las mismas lineas de negocios de Kronos Consulting, siendo los siguientes:

Coaching Corporativo

Esta linea de negocio se enfoca en la prestacion de servicios de coaching a empresas

nacionales y multinacionales, asi como a sus ejecutivos. Los principales competidores son:

e Ocean Consulting Ecuador

e Great People Consulting

e To Be Company

e The Growth Coach

e Losning Business Solutions

e Change Coaching & Consulting

e Radikal Training

e Human Perspectives International
e Play and Build

Coaching Personal

Linea de negocio enfocada en la prestacion de servicios de sesiones de coaching a
personas naturales como sesiones individuales o terapias. Lo principales competidores

son:

e Coaches como Personas Naturales, miembros de la International Coaching
Federation (ICF)
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Coaching Transformacional

Esta es la principal linea de negocio y los principales competidores en la ciudad de

Quito son:

Life Learning Ecuador

Liderando Ecuador

Vivencias Ecuador

Reingenieria de lo Imposible
Ser Consciente
CIMA Coaching

Life Transformers

Dado a que el servicio ofrecido es practicamente el mismo, se debe buscar un factor

diferenciador en los mismos para que sea atractivo a los potenciales consumidores.
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3. LINEAMIENTOS ESTRATEGICOS

3.1MISION DE KRONOS CONSULTING

Ser una de las mas prestigiosas y reconocidas empresas de coaching y consultoria
personal y empresarial en el Ecuador, brindando servicios de calidad, enfocados a la
satisfaccion total de nuestros clientes, aportando valor agregado al desarrollo de su
personal y del Pais en general, ademas de cumplir con las normas legales y de ética
profesional, promoviendo el crecimiento profesional y personal de nuestros
colaboradores, asi como asegurar un adecuado retorno sobre la inversion de nuestros

Socios, con un alto grado de responsabilidad social empresarial.

3.2VISION DE KRONOS CONSULTING

Para el afio 2023 seremos una de las 3 empresas mas grandes y mas reconocidas a nivel
nacional, lider por la calidad de nuestros servicios y el profesionalismo de nuestros
colaboradores, con permanente entrenamiento y con procesos que garanticen el
desarrollo humano. Esto nos permitird: mantener la fidelidad de nuestros clientes,
desarrollar nuevos negocios y relaciones internacionales que reflejen una excelente
imagen y cultura corporativas orientadas a la Responsabilidad Social Empresarial.
Nuestra vision para el mundo es familias unidas, desarrollo humano, siendo parte de un
mismo equipo de liderazgo: LA HUMANIDAD.

3.3VALORES DE KRONOS CONSULTING

Los valores de la compafiia son:
1. Etica personal y profesional.

2. Honestidad y Honradez.



3. Lealtad y Respeto.

4. Solidaridad y Vocacion de Servicio.

5. Responsabilidad.

6. Trabajo en equipo.

7. Competitividad.

3.4PRINCIPIOS DE KRONOS CONSULTING

Los principios de la compafiia son:

1. Etica en todas las actividades que realice la compafiia y sus colaboradores

2. Capacitacion constante a todos los colaboradores

3. Comunicacion efectiva y direccional

4. Calidad de nivel superior en sus servicios

5. Busqueda de precios competitivos

6. Adaptacion al mercado y personalizacion del servicio

7. Mejoramiento continuo

8. Innovacion permanente en los servicios que ofrece

13
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3.5MODELO DE NEGOCIO

Para desarrollar el modelo de negocio de Kronos Consulting utilizaremos la
metodologia “CANVAS” creada por Alexander Osterwalder, es decir, analizando una
propuesta de valor propia de Kronos para hacerlo especial en el mercado, formulando
una estrategia de penetracion y participacion en el mercado. El modelo CANVAS de
Kronos es el siguiente:
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MODELO DE NEGOCIO CANVAS PARA KRONOS COACHING CONSULTING

8. Asociaciones clave:

* Asociaciones o alianzas
con competidores en
otras ciudades del pais

* Asociaciones o alianzas
con proveedores,
especialmente con
coaches

* MAsociaciones o alianzas
con empresas locales
dedicadas al coaching
para referenciacion de
clientes

7. Actividades clave:

* Innovacion de servicios en el
mercado

* Cumplimiento de estrategias
de negocio

* Comunicacion interna y
externa efectiva

* Relaciones sociales

*  Servicio Post-Venta

b. Recursos clave:

* Personal altamente
cualificado

* Proveedores (coaches)
profesionales y certificados

1. Propuesta de Valor:
* Nuestra propuesta de

valor es acompanar a
nuestros clientes en 3

consecucion de sus

objetivos y metas,
redisefando

paradigmas limitantes,

generando asi un valor |

4. Relaciones con clientes:

* Atencion personalizada

*  Modelo de negocio B2B

*  Nodelo de Negocio B2C

*  Telefono
Plataformas y aplicaciones
virtuales

2. Segmentos de Clientes:
* (Coaching Corporativo
o Empresas PYMES,
medianas y grandes en
todo el territorio
ecuatoriano
* (Coaching Personal

3. Canales:

+ Referencias directas

v Mail masivo informativo
Redes Sociales

*  Revistas especializadas

o Personas naturales
econdmicamente activas
mayores de 18 afios.
Universo de personas
naturales referidas de las

]

* Establecimientodeun |* Ordenadores dptimos agregadn a5US | compafiias con las que se
networking *  Administracidn eficiente de . *+  Pagina Web firmen alianzas de
gubernamental redes sociales y web actividades. +  Networking negocios.

9. Estructura de Costos:

*  Personal

*  Proveedores - Coaches
*  Gastos de Viaje

* Publicidad

* Arriendo de inmuebles
*  Suministros y Equipos
* (Gastos de Gestion

5. Flujo de Ingresos:

Multinacionales

* Coaching Ejecutivo

* Coaching Personal

* Talleres de Coaching Individual
* Talleres de Coaching de Equipos

* Consultoria en Gestion a Empresas nacionales y multinacionales
*  Asesoria en estrategias de Liderazgo a Empresas Nacionales y

* Coaching Corporativo (Organizacional)
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3.60BJETIVOS Y METAS ORGANIZACIONALES

3.6.1 Objetivos

Para el establecimiento de los objetivos organizacionales, se aplico la metodologia

SMART (Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-related). En funcion de la

metodologia mencionada, se determinaron los siguientes objetivos:

Prestar servicios de alta calidad al 100% de nuestros clientes, ofreciendo un

valor agregado y diferenciador de nuestros competidores.

Ser innovadores en los servicios prestados, garantizando siempre la satisfaccion
del 100% de nuestros clientes, aplicando el profesionalismo de nuestros

colaboradores.

Llegar a satisfacer la demanda de nuestros clientes en todo el territorio nacional
con nuestros servicios, empezando los cinco primeros afos en la ciudad de Quito
y a partir del sexto aflo empezar a incursionar en diferentes ciudades del

Ecuador.

Mantener a todos nuestros colaboradores capacitados y bien remunerados,

apoyando a su desarrollo personal y profesional.

Generar resultados sostenibles en el largo plazo, dando beneficios considerables
a nuestros colaboradores y Socios, obteniendo utilidades en la compafiia desde

el primer afio de operacion.

Ser activos en el apoyo al desarrollo socio-economico del pais, fomentando asi
una imagen corporativa alineada a la mision de la empresa. Para esto se
procurara firmar una alianza con al menos un Organismo Gubernamental para

prestar un servicio a la comunidad.
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3.6.2 Metas

e Ser reconocidos como la mejor y primera opcién en la prestacion de servicios

relacionados con el Coaching y la Consultoria empresarial.

e Tener una gama de servicios alternativos para nuestros clientes, satisfaciendo asi

todas sus necesidades.

e Firmar alianzas estratégicas con proveedores a nivel nacional, asi como con

empresas relacionadas y alineadas a los objetivos de nuestra empresa.

e Conseguir un alto grado de fidelidad en nuestros colaboradores, fomentando un

sentido de identidad y compromiso con la empresa.

e Desarrollar un sistema precios y estructura de costos que permita ser rentable en

el tiempo y en cada proyecto.

e Desarrollar planes de accion relacionados con el cuidado ambiental y apoyo

social en nuestra comunidad y el pais en general.

e Cumplir con las disposiciones legales y reglamentarias ecuatorianas y

relacionadas con el pago de tributos y contribuciones al Estado.

3.7ESTRATEGIAS Y LINEAS DE ACCION

3.7.1 Estrategias

Para conseguir los objetivos organizacionales descritos anteriormente, se ha basado la
determinacion de las estrategias en las estrategias genéricas de Porter. Las estrategias

determinadas son:



18
e Ser lideres globales en costos. Con el fin de maximizar la rentabilidad de la
inversion y conseguir una alta tasa interna de retorno. Adicionalmente esto

convierte a la Organizacion en altamente competitiva en precios.

e Ofrecer servicios con un alto grado de diferenciacion de sus competidores

(ventaja competitiva) generando valor agregado en sus clientes.
e Segmentar adecuadamente el mercado en grandes, medianas y pequefias
empresas para la prestacion de los servicios organizacionales y especializarse en

la prestacion de coaching para personas naturales.

e Ser agresivos en la penetracion del mercado, invirtiendo recursos en publicidad

y mercadeo.

3.7.2 Lineas de Accién

Las lineas de accion que se han identificado son:

Ser lideres en costos con el fin de incrementar la rentabilidad de la compafiia desde

su primer afio de operacion.

e Generar una ventaja competitiva que permita diferenciar a los servicios de Kronos

de la competencia.

e Segmentacion adecuada de sus potenciales clientes con el fin de establecer

estrategias de penetracion adecuadas.

e Ser agresivos en la penetracién del mercado.
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4. ESTUDIO DE MERCADO

4. 11DENTIFICAR EL PROBLEMA

Analizar la factibilidad de crear una compafiia, enfocada a la prestacion de servicios
relacionados con el desarrollo personal y profesional de personas y organizaciones, en donde
se demuestre la necesidad de los posibles consumidores, corroborando lo indicado con un

exhaustivo estudio de mercado y factibilidad del proyecto.

4.2 FUENTES DE INFORMACION

Para la recoleccion de la informacion de primera mano de los sujetos investigados, quienes
fueron personas naturales y compafias domiciliadas en la ciudad de Quito, se utilizd
informacidn primaria a través de la investigacion de campo utilizando el sistema de muestreo
y como instrumento las encuestas, lo que permitié demostrar el objetivo central de

investigacién propuesta.

Adicional, como fuentes secundarias, también se consultd informacion existente en el INEC.

4.3 METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Para la determinacidon del universo a estudiar, se tomd en cuenta a las personas que se

encuentran en el area geografica de la ciudad de Quito y dentro del area urbana.

Para determinar el tamafio optimo de la muestra se aplico el criterio de muestra finita, para lo
cual se trabajé con una (Z) o grados de confianza del 95%, un nivel de error aceptable de un
5%, obteniendo un total de 384 encuestas para personas naturales, de una poblacion 3,8
millones de personas a nivel nacional y 576,000 en la provincia de pichincha, y; 376

encuestas para empresas, de una problacion tedrica de 843.745 empresas que al 2016
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reportaron una actividad econémica, segun datos proporcionados por el Servicio de Rentas

Internas.

El procesamiento de la informacion de campo fue a traves del Software estadistico del SPSS,
el cual permitié medir en primera instancia la confiabilidad de las encuestas y luego a través
de cruce de variables obtener los resultados que permitieron obtener las conclusiones y

responder a la pregunta principal de la investigacion.

4.3.1 Andlisis cualitativo en funcién del problema de investigacion

Debido a que el coaching transformacional es un servicio que ya se presta en otros centros de
coaching, pocos en el Ecuador, quisimos medir la satisfaccion de los participantes en estos
procesos y para esto se realiz6 un focus group a personas ya graduadas del programa de

liderazgo.

REALIZACION DE FOCUS GROUP PARA MEDIR LA SATISFACCION DE PLS
GRADUADOS EN SUS CENTROS

Al realizar el focus group se convocé a 15 personas, todas ellas graduadas del programa de
liderazgo de varios centros de transformacién de la ciudad de Quito. Estas personas fueron
invitadas al azar, pues si se invitaba a personas que estén realizando el taller actualmente se
podria dar una imagen o impresion sobre lo que estén experimentado a titulo personal. El

listado de participantes a este focus grupo se lo presenta en el ANEXO A.

Se planifico el focus group con ciertos temas de conocimiento e interés general, acerca de los

talleres y relacionados con los objetivos de nuestro estudio.

Los temas a ser abordados fueron:

- ¢ Como crees actualmente se encuentra el centro de transformacion en el que hiciste tu

proceso a nivel de aceptacion por parte de los participantes?

- ¢Cuales crees que son los factores que pueden o pudieron haber existido, positiva o

negativamente, para que hoy el centro esté como se encuentra actualmente?
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- Segun tu criterio, ¢cudl crees tu que seria una buena estrategia para fortalecer al

centro?

Los resultados obtenidos fueron los siguientes:

La convocatoria tuvo el éxito esperado, pues asistieron todas las personas que fueron
invitadas con la mejor predisposicion a apoyar en el estudio. Se les coment6 que se trataba de
un estudio para identificar oportunidades de mejora y se les pidié completa honestidad,
respeto ante los participantes y que podamos seguir los temas dados por el moderador.

Al tratar los temas propuestos, se obtuvieron los siguientes resultados, que son expresados

como un resumen por cada tema abordado:

Respecto a como se encuentran los centros actualmente

Se pudo observar que la perspectiva de los participantes es la misma y se resume a

continuacion:

- Consideran que uno de los factores claves es que sienten que la calidad de sus talleres se ha

ido perdiendo, pues actualmente los participantes no tienen los mismos resultados que antes.

- La presencia del Centro en el mercado es buena, las personas (que no han hecho los talleres)
comentan acerca de los centros de manera positiva; sin embargo, consideran que los
participantes no tienen la misma percepcion, pues en muchos casos existen cometarios

adversos.

- Consideran que la manera de mostrar solidez econdémica y estabilidad es en base al nimero

de participantes por taller.

Respecto a que factores pudieron incidir en la imagen actual de los centros y la
percepcion de los participantes (clientes)
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En este apartado se pudo recabar informacion muy importante:

- Para los participantes en el focus group, es clave que el personal de la compafiia se
mantenga estable, especificamente en la direccion de talleres avanzados que consideran es el

taller mas importante.

- Consideran que los espacios que se crean en los talleres carecen de contexto para los
participantes que cursan en ese momento los talleres y eso se va perdiendo uno tras otro, por
lo que consideran que se ha perdido mucho de lo que realmente consideraban como exitoso

anos atras.

- Es importante que los socios de los centros de transformacién sean empaticos con
participantes y personas graduadas de los procesos, pues consideran que en algunos casos no
son carismaticos y eso aleja considerablemente a las personas de los espacios que se pueden

crear en los talleres.
- El profesionalismo de los entrenadores es fundamental para el desarrollo y éxito adecuado
en cada taller, ya que de no ser asi, genera una reaccion adversa de los mismos hacia el Centro
y al taller como tal.

- La logistica del taller deja mucho que desear.

- Las personas indicaron que la alimentacién en los talleres es pésima, y que esto genera

incomodidad en los participantes.

- El contexto de los talleres como tal ha ido evolucionando en el tiempo y eso es interesante

para los participantes antiguos.

Respecto a las posibles estrategias que podrian funcionar para recuperar o fortalecer la

imagen del centro

Los participantes de este focus group coincidieron en las siguientes:
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- Creacion de talleres adicionales para participantes "graduados”

- Cambio de actitud de algunos directivos.

- Que se realice una mejora en el proveedor de la alimentacion y el lugar que se dicten los

talleres.

- Participacién del Director del Centro en todos los talleres.

- Capacitacion al personal de la compafiia

OBSERVACION - RESULTADOS

De acuerdo a la observacion que se realizo se llegé a las siguientes conclusiones:

- El personal que labore en la parte administrativa, debe estar capacitado para que este a su

vez, pueda ofrecer un servicio diferenciado.

- Se debe tomar en cuenta que el servicio de alimentacion es uno de los puntos criticos para el

éxito del taller.

- Se requiere el disefio y lanzamiento de nuevos talleres para participantes "graduados".

- Se debe contratar entrenadores certificados y con experiencia. Ya que eso da credibilidad a

los participantes.

- Se necesita disenar un proceso de “Logistica y Operaciones”, asi como procedimientos de
control que permitan garantizar el cumplimiento de todos los requerimientos que se tienen en

cada taller.
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ENTREVISTA A EMPRESAS

Para poder determinar las necesidades corporativas, se ha realizado una entrevista en
profundidad con la que se ha pretendido dilucidar los servicios que Kronos debera tener como
parte de su portafolio para ser competitivos en este mercado.

Estas entrevistas fueron realizadas al personal de recursos humanos de 12 compaiiias en la
ciudad de Quito, entre jefes de talento humano y en algunos casos los mismos directivos de

las mismas.

En estas entrevistas se pudo determinar que en las organizaciones en general se tiene falencias

en las siguientes areas:

- Comunicacidn entre personas y departamentos

- Trabajo en equipo

- Falta de liderazgo en los ejecutivos de mandos medios y altos
- Personal desmotivado

- Fuerza de ventas desmotivada y sin resultados

4.3.2 Andlisis cuantitativo en funcion del problema de investigacion.

Poblacion o Universo

Empresas

Como se lo analiz6 anteriormente, se tendria aproximadamente 19.066 empresas que se

podrian atender en el primer afio en el servicio de Coaching Corporativo.

Personas naturales

Asimismo, como se lo expuso anteriormente en el analisis de los clientes (cinco fuerzas de
Porter) el universo de personas a las cuales se pretende ofrecer los servicios, en el primer afo,
asciende aproximadamente a 567,000 personas, que representa el 15% de la PEA, a nivel

urbano, en a provincia de Pichincha.
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Muestra (Célculo de la muestra):

La formula para calcular el tamafio de la muestra cuando se conoce el tamafio de la poblacion

es la siguiente:

NxZ(lzxpxq

n: 7,
d*x(N-1)+Zxpxq

En donde:

N= Tamafio de la poblacion

Z= Nivel de confianza (1,96)

P= Probabilidad de éxito o proporcion esperada (0,5)
Q= Probabilidad del fracaso (0,5)

D= Precision (error maximo admisible) (0,0025)

Calculo de la Muestra: Empresas

n= 19.066 x (3,8416) x 0,5 x 0,5
0,0025 x (19.066-1) + (1,96) x 0.5 x 0,5

n =384

Calculo de la Muestra: Personas Naturales

n 567.000 x (3,8416) x 0,5x 0,5

0,0025 x (567.000-1) + (1,96) X 0.5 x 0,5

n=2376

Dado que en el plan de negocios se tienen dos grupos objetivos, se calculard la muestra en
base a los dos universos, tomando el resultado de los 2 célculos y sacando porcentualmente la
cantidad para cada grupo objetivo. Es decir, el total de las encuestas para personas naturales y
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empresas es de 586,000 (567,000 y 19,066 respectivamente) correspondiendo el 97% para
personas naturales y 3% para empresas. Siendo el tamafio de la muestra 384, entonces
aplicamos la misma relacion porcentual, teniendo 12 para empresas (3% de 384) y 372 para

personas naturales (97% de 384).

- Elaboracién y aplicacion de la encuesta a Personas Naturales

Al abordar a los encuestados, se les indicO que ésta era una investigacion para analizar el
interés en el mercado de recibir sesiones de coaching para mejorar diferentes areas en sus

vidas.

ENCUESTA SOBRE SERVICIOS DE COACHING ONTOLOGICO EN PICHINCHA

Buenos dias, por favor me das 5 minutos de tu tiempo para responder a unas preguntas que va

a medir el interés de las personas en mejorar diferentes areas de su vida.

¢Por favor nos puedes indicas en que rango estéa tu edad?
17-15

26 — 35

36 - 45

46 en adelante

GENERO:
Masculino

Femenino

1.- ¢ Cual es tu ocupacién actual?



2.- ¢ Has escuchado hablar del coaching ontoldgico?

Si
No

3.- ¢ Te gustaria tener una sesion de coaching ontoldgico?

Si

No (Terminar la encuesta)

4.- ¢ Crees que tienes alguna area en tu vida en la que puedas mejorar?

Si
No

5.- ¢ Cudl de estas areas crees que podrias mejorar?

Personal
Laboral
Pareja
Familia

Finanzas

6.- ¢ Hasta cuanto estarias dispuesto a pagar por cada sesion de

coaching?

30a50
51a70
712100
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7.- ¢ Qué beneficios crees encontrar en adquirir sesiones de coaching?

Muchas gracias por responder a estas preguntas,

- Presentacion y andlisis de resultados de las encuestas.

A continuacién, se presentan los resultados obtenidos de las encuestas
aplicadas a 372 personas de la ciudad de Quito.

Para llevar a cabo el anlisis de una manera mas clara, se creé un archivo en
Excel, donde se hizo el vaciado de todos los datos obtenidos para

posteriormente ser analizados en tablas que seran expuestas a continuacion.

¢ Por favor me indicas en gue rango

esta tu edad?

VARIABLES |CANTIDAD| %
17 -25 100| 27%
26 — 35 144 | 39%
36 — 45 87| 23%
46 en adelante 411 11%
TOTAL 372 | 100%

Género del encuestado

VARIABLES | CANTIDAD %

Masculino 162 44%
Femenino 210 56%
TOTAL 372 100%
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1.- ;Cual es tu ocupacion actual?

VARIABLES CANTIDAD %
Estudiante 100| 27%
Trabajador 157 42%
Las dos 78| 21%
Ama de casa 13 3%
Desempleado 24 6%
TOTAL 372 | 100%
2.- ¢Has escuchado hablar del
coaching ontolégico?

VARIABLES | CANTIDAD | %

Si 277 74%
No 95| 26%
TOTAL 372| 100%

3.- ¢ Te gustaria tener una sesion de coaching

ontolégico?

VARIABLES CANTIDAD %
Si 303 81%
No 69 19%
TOTAL 372| 100%

4.- ¢ Crees que tienes alguna area en tu vida en

la que puedas mejorar?

VARIABLES CANTIDAD %
Si 347 93%
No 25 7%
TOTAL 372| 100%

29



5.- ¢ Cudl de estas areas crees que podrias

mejorar?

VARIABLES CANTIDAD %
Personal 28 8%
Laboral 51 15%
Pareja 97 28%
Familia 120 35%
Finanzas 51 15%
TOTAL 347 100%

6.- ¢ Cuénto estarias dispuesto a pagar por

cada sesion de coaching?

VARIABLES CANTIDAD %
30a50 202 58%
51a70 83 24%
71a100 62 18%
TOTAL: 347 100%
7.- ¢ Qué beneficios crees encontrar en
adquirir sesiones de coaching?

VARIABLES CANTIDAD %
Seguridad 121 35%
Mejorar mi
autoestima 114 33%
Mejorar la relacion
con otros 76 22%
Abundancia
econdmica 36 10%
TOTAL 347 100%
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Como se puede observar en los resultados anteriores, un 81% de los

encuestados estan dispuestos a tener una sesion de coaching personal.

- Presentacion y analisis de resultados de las entrevistas a empresas.

Después de haber realizado las respectivas entrevistas se lleg6 a determinar que el 85% de los

entrevistados estarian dispuestos a contratar un servicio de coaching corporativo

4.4CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Los servicios, como producto de Kronos, mantienen el mismo ciclo de vida de los productos,

es decir, introduccion, crecimiento, madurez y declive.

De acuerdo a las entrevistas efectuadas a personal clave de la competencia, y de acuerdo a la
experiencia del autor, se estima que la etapa de introduccion durara 2 afios, mientras que la
etapa de crecimiento sera de 3 afios mas, pasando a una etapa de madurez de 5 afios Y, si no

existe un redisefio de sus servicios y procesos iniciara el declive del producto.

4.5 ESTIMACION DE VENTAS

Tomando en consideracion la demanda a la que se podria atender en el primer afio de
operacion, considerando el universo y los resultados de la muestra y dada la capacidad
operativa de Kronos en el primer afio, se vio recomendable atender el 0,1% de la potencial
demanda, esto es 16 empresas y el 0,01% de la potencial demanda de persona naturales, esto

es 46 personas, a 6 horas minimo de coaching personal.

Debido a que el coaching transformacional mantiene un proceso de negocio diferente, pues
este servicio no se puede comercializar, sino que nace con referidos, se estimo iniciar un taller
basico con 40 personas, dada la capacidad de Kronos, y asi poder estimar la participacion en

los talleres avanzado y programa de liderazgo de acuerdo a los pases esperados en cada taller.



32

A continuacion un cuadro que resume la estimacion de las ventas:

Cuadro No. 3
Estimacion de las ventas
PRECIO VENTAS
PROMEDIO | ESTIMADAS

GRUPO OBJETIVO ALCANCE

EMPRESAS 16| $ 6.500,00 | $ 105.339
PERSONAS
NATURALES 276 (46*6) | $ 45,00 | $ 12.400

TRANSFORMACIONAL

TALLER BASICO 329| $ 250,00 |$ 82.276
TALLER AVANZADO 165| $ 450,00 | $ 74.049
PROGRAMA DE

LIDERAZGO 115| $ 650,00 | $ 74.871

TOTAL VENTAS ESTIMADAS EL PRIMER ANO $ 348.935

Fuente: Investigacién propia

Elaboracioén: Jose Luis Lasso

4.6PLAN DE MARKETING

4.6.1 Mezcla de mercadotecnia (Marketing Mix)

Mediante el mix de marketing podemos llegar a saber a qué tipo de consumidores les interesa

el servicio que vamos a ofrecer.

Su funcion primordial es la satisfaccion del cliente (potencial o actual), sobre esta premisa lo
gue se busca es disefiar el producto/servicio, establecer precios y elegir cuales seran los

canales de comunicacion mas adecuada para el proyecto.
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Es importante considerar que todos los servicios ofertados por Kronos mantienen una

particularidad y es que partiran del coaching ontoldgico y serd impartido por profesionales

certificados en cada rama, lo que se considera sera su diferenciacion en el mercado.

El objetivo de aplicar este analisis es conocer la situacion actual del mercado y poder

desarrollar una estrategia especifica de posicionamiento

4.6.1.1 Producto

De acuerdo a las encuestas y a las entrevistas, los productos de la compafiia han sido

desarrollados para cubrir la demanda de servicios y requerimientos generales de los

potenciales clientes, estos son

Coaching Corporativo. A través del coaching corporativo se pretende trabajar con el
personal de cada Organizacion para potencializar los resultados de la misma y asimismo
conseguir bienestar personal en sus trabajadores. Dentro de este podemos detallar las

siguientes:

Coaching ejecutivo, en el que se trabaja con personal directivo desarrollando
habilidades de liderazgo. Este servicio se enfoca en los altos ejecutivos de las

Organizaciones.

Coaching de equipos, en el que se aborda comunicacién efectiva, manejo de
conflictos, trabajo en equipo, etc. Este servicio se enfoca en todo el personal de las

Organizaciones, dependiente las necesidades o requerimientos de cada una.

Planes de desarrollo del personal a través del coaching en la Organizaciones. Este
servicio se enfoca en todo el personal de la compafiia o0 en un segmento especifico, de

acuerdo a los requerimientos de la misma.

Talleres de ventas y estrategias a través del coaching. Este servicio se enfoca en
talleres para los equipos comerciales de las organizaciones, enfocandolos en la

profesionalizacion de las ventas, el manejo de objeciones y cierres efectivas de ventas.
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o Charlas motivacionales. Este servicio depende de los requerimientos de la
Organizacién y se enfoca en la practica grupal de emociones especificas y la
autoestima de cada individuo, siendo aporte a sus actividades cotidianas nuevo y
enfoque de sus objetivos y resultados.

Coaching Personal: es un servicio enfocado en personas naturales que, a traves de
conversaciones confidenciales y personalizadas, se acompafia al coachee (cliente) a que
pueda identificar como su mundo se ve disefiado por tres ambitos especificos como el
cuerpo, el lenguaje y sus emociones. A través de estas conversaciones, el coachee genera
un “darse cuenta” que le permite redisefiar acciones e interpretaciones de los eventos de

su vida para obtener resultados diferentes y anhelados. En este servicio se puede ofrecer:

o Conversaciones especificas, donde el cochee acude al coach cuando este Gltimo asi lo

requiera para tratar un tema especifico de importante para el mismo.

o Coaching en sesiones (6), donde el coachee elige trabajar cierta area de su vida a

través de conversaciones con el coach.

- Coaching Transformacional: es un servicio enfocado en personas, mayores de 17

afios, y que se compone de tres niveles que son:

o El Taller Basico, que es un taller en el cual se pretende acompaniar al participante para
que pueda descubrir y redisefiar paradigmas limitantes que le impiden obtener

resultados.

o EI Taller Avanzado, que es un taller enfocado en trabajar juicios maestros y
acompanar a los participantes a que puedan identificar emociones enraizadas

originadas en los eventos de sus vidas.

o El Programa de Liderazgo, que es un taller en el que se promueve el liderazgo

personal de cada participante mediante la generacion de habitos y obtencion de
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distinciones personales que apoyan a la consecucién de metas personales y

profesionales disefiadas al inicio del programa.

4.6.2 Precio

La fijacion del precio es vital para llegar a ser competitivos, es la variable de marketing mas

importante y la de mayor frecuencia en la toma de decisiones.

La estrategia de precios para nuestro plan de negocios, es la de PENETRACION, ofrece un

producto/servicio de alta calidad a un precio mucho mas bajo del esperado.

Esta estrategia ayuda a la compafiia a entrar en un nuevo mercado incluso existiendo

competidores mas fuertes, construyendo lealtad desde el inicio con los clientes.

Coaching Corporativo: En cuanto al servicio del Coaching Corporativo, dependera mucho
del alcance que cada compafiia demande, es decir, conociendo al detalle las necesidades de

cada compaiiia, se podra determinar el precio del servicio.

Coaching Personal: De acuerdo a la investigacion realizada a nuestros potenciales clientes,

el precio minimo a pagar por una sesion de coaching es de $30 y $50 como precio maximo.

En consecuencia, el precio que se cobraria por una sesién de coaching, es aquel que considera
un descuento de 25% del mercado, es decir, es de $45,00, tomando en cuenta que en el
mercado el precio promedio de una sesién de coaching es de $60, en funcién de las
entrevistas y conversaciones mantenidas con ejecutivos de la competencia y personas que han

tomado estas sesiones.

Coaching Transformacional: Este servicio esta compuesto por 3 niveles, y se debe
determinar un precio para cada uno de ellos, en base a nuestra estrategia de precios de
penetracion, ingresando al mercado con un valor mas bajo que la competencia, obteniendo

una ventaja competitiva.



Nivel Bésico:

El precio promedio en el mercado es de $300, nuestro precio sera de $250.

Nivel Avanzado:

El precio promedio en el mercado es de $550, nuestro precio sera de $450.

Nivel Programa de Liderazgo:

El precio promedio en el mercado es de $750, nuestro precio sera de $650.

Un resumen de lo anterior es el siguiente:

PRECIO@ELBERVICIO
Estrategia PENETRACION
Calidad@ielZervicio ALTA
Tipo@leXompetidores FUERTES

COACHINGEORPORATIVO

Precio |DEPENDEIZDELEELIENTE@PROMEDIOSG,SOO)
COACHINGEPERSONAL
Precio | 45MOLARESFHORA
COACHINGETRANSFORMACIONAL
Preciof.Basico 250
Preciol.?Avanzado 450
Preciof.®Prog.Aiderazgo 650

4.6.2.1 Plaza

Partiendo de la premisa de que la Plaza en el Mix de Marketing es el lugar donde los
potenciales clientes pueden adquirir el producto, en el caso de Kronos el servicio, la Plaza

seran las oficinas de Kronos, pues los servicios seran promocionados por las redes sociales,
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mailing (a través de una base de datos adquirida) y mediante referidos directos a los cuales se

entrega material informativo.
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4.6.2.2 Comunicacién

La comunicacion del servicio se enfoca en dar a conocer a los potenciales clientes todos los
productos ofrecidos por Kronos, dando la mayo difusién posible, obtener ventas y generar

relaciones duraderas con los clientes.

Dentro del plan de comunicacién se promocionara el producto en redes sociales y mailing, a
través de una base de datos adquirida, pues su costo no supera los US$.500 mensuales y su
alcance puede estar definido de acuerdo a las necesidades de Kronos, esto es segmentar por

edad, situacion geogréfica, gustos de los potenciales clientes, estatus socio-econémico, etc.

El presupuesto que se tendrd para publicidad sera del 0,05% de las ventas estimadas del
primer afio, ya que debido al monto estimado de las ventas y de acuerdo a entrevistas
mantenidas con personal clave de la competencia, este rubro es razonable y se ajusta al plan

de la compafiia.
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5. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

A continuacion se presenta el analisis de las operaciones, &ambitos administrativos y legales

del proyecto.

5.1PLAN DE OPERACIONES

5.1.1 Decisiones estratégicas

5.1.1.1 Seleccion y disefio del servicio

Los servicios que seran ofrecidos por la compafiia, y definidos de acuerdo a los resultados de

la investigacion de mercado, son:

- Coaching Corporativo. Los servicios que se pretende ofrecer en coaching corporativo
son:

o Coaching ejecutivo.

o Coaching de equipos.

o Planes de desarrollo del personal a través del coaching en la Organizaciones.

o Talleres de ventas y estrategias a través del coaching.

o Charlas motivacionales.

- Coaching Personal: es un servicio enfocado en personas naturales que, a través de

conversaciones confidenciales y personalizadas, se acompafia al coachee (cliente) a que

pueda identificar como su mundo se ve disefiado por tres ambitos especificos como el
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cuerpo, el lenguaje y sus emociones. A través de estas conversaciones, el coachee genera
un “darse cuenta” que le permite redisefiar acciones e interpretaciones de los eventos de
su vida para obtener resultados diferentes y anhelados. En este servicio se puede ofrecer:

o Conversaciones especificas.

o Coaching en sesiones (6).

- Coaching Transformacional: es un servicio enfocado en personas, mayores de 17 afios,
y que se compone de tres niveles que son:

o El Taller Basico.
o El Taller Avanzado.

o El Programa de Liderazgo.

5.1.1.2 Seleccién y disefio del proceso productivo

El proceso productivo se lo ha establecido por tipo de negocio, es decir, Coaching
Corporativo, Coaching Personal y Coaching Transformacional, dado que la subdivision de
estos productos mantiene el mismo proceso productivo. Para fines graficos, se ha elegido

presentar el proceso con un diagrama de flujo de procesos, asi:
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a) Coaching Corporativo
En esta linea de negocio se tiene como particularidad el disefio personalizado del servicio de acuerdo a los requerimientos del cliente. EIl proceso

se lo detalla a continuacion:
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b) Coaching Personal

El coaching personal se caracteriza por tener sesiones “uno a uno” y su proceso de prestacion es el siguiente:
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¢) Coaching Transformacional
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Esta linea de negocio tiene una particularidad, no demanda un proceso de promocion, pues sus talleres son creados por los mismos participantes,

es decir, por referidos directos. En tal virtud, se tiene un mismo proceso o procedimiento en cada taller, a excepcion del programa de liderazgo,

por lo que se detallard un solo proceso y se explicara la excepcion del programa de liderazgo. A continuacién dicho proceso:

TALLER BASICO

TALLER AVANZADO

PROGRAMA DE LIDERAZGO
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5.1.1.3 Localizacion de instalaciones

Se ha realizado un analisis técnico con el objetivo de determinar la ubicacion méas adecuada.
Se ha seleccionado la ciudad de Quito como la mejor ciudad para establecer las oficinas de
Kronos Consulting. Asimismo, se ha utilizado el método de factor ponderado, para encontrar
la localizacion idonea para las mismas.
El método del factor ponderado establece la necesidad de fijacion de pasos asignando una
puntuacion, con diferentes criterios cuantitativos o cualitativos, a sitios determinados y
establecidos por nosotros mismos.
Los sitios seleccionados, sobre los cuales se aplicara el método arriba descrito, son:

a) Sector 1: La Carolina, Av. de los Shyris y Portugal

b) Sector 2: La Mariscal, Joaquin Pinto y Amazonas

c) Sector 3: La Mariscal, La Nifiay 6 de Diciembre

Los criterios para realizar la evaluacién de cada sitio son:

Capacidad del local

- Costo del arriendo

- Estado de la construccion

- Presencia del mercado objetivo dentro del sector

- Presencia de competidores (signo contrario)

- Disponibilidad de transporte



- Disponibilidad de Parqueos

- Distribucién del local

- Cercania de proveedores
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Es importante considerar que el local que se elija debe cumplir con estas caracteristicas, pues

se considera que son las minimas para llevar a cabo el proyecto.

Se elabord una matriz de localizacion en la cual se mencionada cada uno de los criterios de

evaluacion, que ha sido asignado ya una ponderacion de importancia, y una evaluacion sobre

100 del cumplimiento de cada criterio. Esta matriz se presenta a continuacion:

CUADRO No. 4
Evaluacion de la localizacion del proyecto

I 5 ShiozZ Siio®
# Criterio@le@valuacion Pesoll Puntaje Puntajef! Puntaje Puntajel! Puntaje Puntajell
ponderado ponderado ponderado ponderado
1 Capacidad@eldocal [T, 15 100 15 70 10,5 100 15
2 Costo@lel®rriendo i pAo] 80 12 100 15 50 7,5
3 EstadoRedaRonstruccion [FEFREPEREE), 15 70 10,5 60 9 70 10,5
4 Presencia@le@nercadobjetivo | FHTHHTID,20 100 15 50 7,5 80 12
5 Presencia@le@ompetidores [FEEREPERTE), 10 50 7,5 70 10,5 60 9
6 Disponibilidad@e®ransporte (TP, 05 100 15 90 13,5 70 10,5
7 Disponibilidad@e@arqueos [FTHTe), 05 100 15 30 4,5 60 9
8 Distribucion@eldocal [TeTEee), 05 100 15 20 3 65 9,75
9 Cercarnia@le@roveedores [, 05 80 12 70 10,5 80 12

Total 1 117 84 95,25

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Jose Luis Lasso

Como se puede ver en el cuadro anterior, la mejor alternativa es el Sitio 1, esto es, la oficina

ubicada en el sector La Carolina, en la Avenida de los Shyris y Portugal, pues el costo del

arriendo se encuentra en US$.1,250.00 mas IVA, y cumple con todos los requerimientos

adicionales que se establecieron en el estudio de la localizacion del proyecto.
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5.1.1.4 Distribucién de la oficina

Dado al analisis del punto anterior y considerando que la mejor alternativa es el arrendar la
oficina ubicada en el sector de La Carolina, en la avenida de los Shyris y Portugal, la
distribucion de la oficina se la ha planificado de acuerdo a los procesos operativos que se
lleven a cabo, buscando independencia, la comodidad del cliente interno y externo y una
relacion directa entre todas las areas de la compafiia. Adicionalmente, la distribucién se la
planificd considerando que se tiene un espacio amplio para dictar talleres de coaching,

individual y corporativos.

El plano de la distribucién de la oficina se la presenta a continuacion:

Figura No. 01

Distribucion de la oficina
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Fuente: Investigacion propia

Elaborado: José Luis Lasso
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5.1.2 Decisiones tacticas

5.1.2.1 Gestién de inventarios

En el caso de Kronos Consulting, al ser una compafiia de servicios, no tendra inventarios en
sus activos; sin embargo, aquellos bienes materiales que se mantendran en activos de control
corresponden a los propios de la operacién, como papeleria, suministros de oficina, limpieza y

de mantenimiento de equipos de computacion.

5.1.2.2 Programacién de operaciones

Para la definicion de la forma de ejecutar los procesos establecidos en los parrafos anteriores,
dividiremos los mismos por linea de negocio, es decir, por Coaching Corporativo, Coaching

Personal y Coaching Transformacional.

a) Coaching Corporativo

En esta linea de negocio se compone de cuatro macroprocesos:

a.1l) Promocion

- Disefio de material publicitario. En este proceso participan dos socios y un proveedor
externo (Community Manager). Los Socios desarrollan el contenido de cada una de las
publicaciones y pasan al Community Manager, que también es disefiador grafico, para
que realice el disefio de cada publicacion y todo el material informativo que se va a

utilizar.

- Publicacion en Redes Sociales y envio a Potenciales Clientes. Una vez aprobados los
disefios, el Community Manager sube las publicaciones a las Redes Sociales, se incluye
una publicacion para mailing, mismo que es enviado a una base da datos empresarial

adquirida, y el material impreso se envia a clientes referidos.
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Contacto con Potenciales Clientes. Una vez se tenga una respuesta de los medios que se
utilizaron para la difusion de la informacion, los Asistentes Comerciales se contactan con
todos los potenciales clientes. En el caso de clientes referidos y bases de datos, se realiza

una llamada a cada uno para realizar un primer acercamiento.

Envio de informacion a potenciales Clientes. El Asistente Comercial envia
informacion mas detallada acerca de los servicios que se pueden ofrecer a los clientes con

los cuales se tuvo un primer acercamiento y se programa una reunion.

Reuniones con Potenciales Clientes. En esta reunion con el cliente intervienen dos
Socios encargados de proporcionar toda la informacién de la compafiia al potencial
cliente, su experiencia, su trayectoria, sus servicios, los beneficios que se pueden obtener,

etc.

a.2) Proceso de Venta

Levantar requerimiento del cliente. En la reunion en la que participan los Socios de la
compafiia, se procede a realizar un levantamiento de informacion acerca de las
necesidades y requerimientos del cliente, es decir, ir definiendo lo que el cliente necesita,

un coaching ejecutivo, de equipos, de comunicacion, etc.

Disefio del servicio para el cliente. Del levantamiento de informacion que se realice, lo
Socios encargados disefian el servicio a la medida de los requerimientos del potencial

cliente.

Elaboracion y envio de oferta econdmica y técnica. Disefiado el servicio para el
potencial cliente, se elabora una propuesta técnica y econdmica en el que se detalla el

alcance de los servicios a ser prestados.

Entrega de propuesta en medio digital y fisico. Esta propuesta es enviada por el Socio

principal al potencial cliente.



48

Reunidn con cliente para discusion de alcance y honorarios. Enviada la propuesta se
programa una reunion con el potencial para discutir el alcance del servicio y los

respectivos honorarios, procurando asi el llegar a un acuerdo comercial.

a3) Prestacion del servicio (Operacion)

Elaboracion y entrega de carta de confirmacién de contratacion. Una vez cerrado el
acuerdo comercial en la reunion con el cliente, una Asistente Administrativa envia al

cliente una carta de confirmacion de honorarios y contratacion.

Entrega de factura de anticipo. Se solicita a la Administracion Contable la emision y
entrega de una factura por el 50% del honorario acordado.

Planificacion de talleres y sesiones corporativas. Un socio realiza la planificacion de
los talleres a ser dictados o las sesiones de coaching a ser mantenidas con el personal
directivo de la compafiia.

Talleres y Sesiones Directivas. Aprobada la planificacion de los talleres y/o sesiones de
coaching, se procede a dictar los talleres, sean “indoor” u “outdoor”, coordinando la
logistica respectiva con el mismo cliente, 0 se mantienen las respectivas sesiones de
coaching (minimo tres) con los directivos de la compafiia. En este proceso intervienen al

menos dos Coaches, que generalmente son los Socios de la compaiiia.

Entrega de informe con resultados y recomendaciones. Terminado el taller y/o las
sesiones de coaching, se elabora y se entrega un informe de resultados y

recomendaciones a la Administracion del Cliente.

a4) Post-Venta (Cierre de Proyecto)

Elaboracion y entrega de encuesta de retroalimentacion. Entregado el informe de
resultados y recomendaciones, se elabora y entrega al cliente una encuesta de
retroalimentacion para Kronos, para que esto pueda servir como un proceso de

mejoramiento continuo.
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Reunion de cierre de proyecto. Con la encuesta de retroalimentacion se mantiene una
reunion con el cliente para efectuar el cierre del proyecto. En esta reunién lo que se

pretende es explicar alguna inquietud por parte del cliente, respecto al informe definitivo.

Entrega de factura final. Se solicita a la Administracion Contable la emision de la
factura por el saldo de los honorarios acordados con el cliente.

Archivo de informacion. Toda la informacion relacionada al cliente es archivada en un

servidor y respaldada en la nube para respaldo de la compafiia.

Coaching Personal

En esta linea de negocio, al igual que el Coaching Corporativo, se compone de cuatro

Macroprocesos:

b.1) Promocion

Disefio de material publicitario. En este proceso participan dos socios y un proveedor
externo (Community Manager). Los Socios desarrollan el contenido de cada una de las
publicaciones y pasan al Community Manager, que también es disefiador gréfico, para
que realice el disefio de cada publicacion y todo el material informativo que se va a

utilizar.

Publicacion en Redes Sociales y envio a Potenciales Clientes. Una vez aprobados los
disefios, el Community Manager sube las publicaciones a las Redes Sociales, se incluye
una publicacion para mailing, mismo que es enviado a una base de datos general

adquirida.

Contacto con Potenciales Clientes. Una vez se tenga una respuesta de los medios que se
utilizaron para la difusion de la informacion, los Asistentes Comerciales se contactan con

todos los potenciales clientes.
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Envio de informacion a potenciales Clientes. El Asistente Comercial envia
informacion mas detallada acerca de los servicios que se pueden ofrecer a los clientes con

los cuales se tuvo un primer acercamiento y se programa una reunion.

Entrevistas con Potenciales Clientes. Con los clientes interesados en los servicios, se
mantiene una entrevista. Esta entrevista esta encaminada a orientar al potencial cliente en
lo que es el Coaching Ontoldgico y cual es su proceso, con sus beneficios y resultados.
Esta entrevista la tiene uno de los Socios, quienes con Coaches Ontoldgicos Profesionales

y Certificados.

b.2) Proceso de Venta

Sesion “Try & Buy”. Si el potencial cliente muestra interés en mantener sesiones de
coaching con Kronos, se le otorga una primera sesion, sin costo, en la que este tendréa la
oportunidad de decidir si toma o no las sesiones restantes, con costo, y el Coach/Socio
tendré la oportunidad de conocer un poco la situacion del potencial cliente.

Disefio de Sesiones. De la primera sesion, sin costo, el Coach/Socio desarrolla un

proceso de acompafiamiento al cliente que tendra una duracion promedio de 6 sesiones.

Elaboracion de contrato. Disefiado el proceso de acompafiamiento para el cliente, el

Coach/Socio a cargo elabora un contrato con una duracién minima de seis sesiones.

Entrega de propuesta en medio digital y fisico. EIl disefio de las sesiones de
acompafamiento, elaborado de acuerdo a la sesion sin costo, es enviado, conjunto con el

respectivo contrato, al cliente para su conocimiento y control.

Firma del contrato. Tanto el cliente como el gerente de Kronos firman el contrato de

prestacion de servicios.
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b3) Prestacion del servicio (Operacion)

Planificacion de las sesiones de coaching. Una vez firmado el contrato de prestacion de
servicios, se procede a desarrollar un cronograma de sesiones y este es discutido con el
cliente. Este cronograma es realizado por la Asistente Administrativa en funcion de la
agenda de los Coaches/Socios y la disponibilidad de tiempo del cliente.

Entrega de factura de anticipo. Se solicita a la Administracion Contable la emision y

entrega de una factura por el 50% del honorario acordado.

Sesiones individuales de coaching. Se mantienen las sesiones individuales de coaching
con una duracion maxima de 90 minutos. Esta sesidn es privada, confidencial y puede

ser presencial o por medio de herramientas tecnoldgicas.

Elaboracion de informe confidencial de resultados. Se elabora un informe
confidencial de resultados, mismos que se fundamentan en cada descubrimiento o darse

cuenta que tiene el cliente en cada sesion.

Entrega de informe con resultados y recomendaciones. Se entrega el informe

confidencial al cliente para su conocimiento y archivo, este puede ser fisico o digital.

b4) Post-Venta (Cierre del Servicio)

Elaboracion y entrega de encuesta de retroalimentacion. Entregado el informe de
resultados y recomendaciones, se elabora y entrega al cliente una encuesta de
retroalimentacion para Kronos, para que esto pueda servir como un proceso de

mejoramiento continuo.

Entrega de factura final. Se solicita a la Administracion Contable la emision de la

factura por el saldo de los honorarios acordados con el cliente.

Archivo de informacion. Toda la informacion relacionada al cliente es archivada en un

servidor y respaldada en la nube para respaldo de la compafiia.
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¢) Coaching Transformacional

Como se lo comentd en apartados anteriores, esta linea de negocio tiene tres procesos que los
podemos relacionar con los tres talleres que comprende el programa general, esto es bésico,
avanzado y programa de liderazgo. EI proceso del servicio es relativamente el mismo, con
una variante importante en el Programa de Liderazgo, misma que serd expuesta de manera

detallada mas adelante.

Esta linea de negocio es particular también pues sus clientes con 100% referidos, no existe un
proceso de comercializacion o venta directamente desde Kronos, sino a través de sus
participantes, cuando estos estan en su programa de liderazgo, es por esto que el taller basico
depende de gran medida del éxito del programa de liderazgo. Adicionalmente, es importante
considerar que en los dos primeros procesos o talleres completos (desde bésico hasta su
programa de liderazgo) se buscan los referidos en personas que ya hayan hecho estos talleres

en otras compaiiias.

Cada uno de los talleres tiene una duraciéon de un fin de semana, excepto el programa de
liderazgo que tiene tres fines de semana, en los cuales se refiere a gente para la iniciacion de

un préximo taller basico.
Al ser este un programa general (desde basico hasta programa de liderazgo), cada uno de los
programas que inicia tiene una denominacion alfanumérica, empezando en V1, pasando a V2
y asi sucesivamente.
Para fines de esta investigacion, se detallara un solo proceso, el cual es el siguiente:

Taller Bésico
El taller basico es un taller en el cual el participante tiene la oportunidad de descubrir y

redisefiar creencias y paradigmas limitantes que hoy pueden estar presentes en sus vidas,
obstaculizando el cumplimiento de metas y objetivos. Adicionalmente, le permite identificar
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como se relaciona actualmente consigo mismo y su entorno, dandole asi la oportunidad de,

asimismo, redisefiar maneras de ser que pueden no estar funcionando en su vida.

El proceso para la prestacion del servicio de Coaching Transformacional en el Taller Bésico

es el siguiente:

Llamar a participantes referidos. En este punto inicia el proceso del taller basico pues
la Directora del Taller Basico y Avanzado recibe todos los referidos y realiza la primera
llamada de confirmacion, pues aquellos referidos son ya invitados y pre-confirmados por
la persona que los confirma, incluso existe ya un abono o un pago total por el taller
basico. En esta llamada lo que se haces es informar un poco acerca de lo que es el taller
basico, fechas y demas informacién relevante para ir coordinando con el participante
situaciones varias que puedan presentarse, como permisos en sus trabajos, viajes

programados, etc.

Elaborar documentos informativos. En el proceso de las llamadas a los participantes
referidos, la Directora del Taller Basico y Avanzado va desarrollando material
informativo respecto al taller en curso. La informacion estara relacionada con fechas de

todo el proceso, alimentacion especial, horarios de los fines de semana, etc.

Llamar a participantes confirmados y referidos. El proceso continda con las llamadas
a los referidos con los cuales no se pudieron contactar inicialmente y adicionalmente la
directora del taller realiza una segunda llamada a los participantes confirmados en el que

ya se les explica detalladamente los pormenores del taller.

Coordinacion de logistica para el taller. La directora del taller coordina con el Jefe o
Coordinador de Logistica todo lo relacionado con el taller, es decir, lugar para llevar a
cabo el taller (se debe alquilar un salon para al menos 80 personas), baules (suministros
para llevar a cabo el taller, como marcadores, agua, tarjetas, etc.), numero de personas

que asistiran al taller.

Facturacion a participantes. La misma Directora del Taller emite las respectivas

facturas para ser entregadas a los participantes el dia de inicio del taller (viernes).
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- Taller. El taller se lleva a cabo en tres dias, viernes, sabado de domingo. Es dictado por
un Coach Profesional y Certificado y asistido por un Staff de al menos 8 personas y la
directora del taller. Durante el taller se interactGa con las personas que refirieron a los

participantes del taller basico.

- Coordinacion de entrevistas para el taller Avanzado. El dia domingo la Directora del
Taller Basico y Avazando abre un espacio dentro del taller para hacer la invitacion a
todos los participantes a inscribirse en el taller Avanzado y en este momento se agenda
entrevistas con todas las personas asistentes a cada taller. Esta entrevista es llevada a
cabo por la misma Directora del Taller o por Coaches especializados.

- Reunion de Cierre del Taller Béasico. Esta reunion se la tiene cada lunes después de
cada taller y asiste todo el personal relacionado con los talleres transformacionales y
participan uno o dos socios. El objetivo del taller es evaluar el taller y determinar
oportunidades de mejora.

El taller avanzado y el programa de liderazgo tienen el mismo proceso para la prestacién del
servicio, con una distincién en el programa de liderazgo. Esta distincion esta relacionada con
el enrolamiento que existe en los fines de semana del programa de liderazgo. Este
enrolamiento consiste en invitar a gente a realizar el proceso desde un taller basico hasta un
programa de liderazgo. Los dos primeros programas generales (V1 y V2) debe tener un
enrolamiento mixto, es decir, enrolamiento de los participantes que estan cursando el
programa de liderazgo y de personas que han hecho estos programas en otros centros o
compafiias. A partir de V3, se va formando solo con participantes cursando el programa de
liderazgo, ya que la coordinacion de fechas se la realiza para que coincida el primer fin de
semana de V2 y el segundo fin de semana de V1 antes del basico de V3. Esto no restringe
que otras personas ajenas a estos programas en curso, puedan referir personas a iniciar su

programa.
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5.1.2.3 Control de calidad

Dado el giro del negocio de Kronos, se han establecido controles de calidad en cada linea de
negocio, mismos que pueden ser medidos en satisfaccion (Corporativo y Personal) y

ejecucion (efectividad) en transformacional, asi:

Coaching Corporativo y Personal

Al final de cada proyecto se entrega una encuesta de retroalimentacion. Esta encuesta consta
de 10 de preguntas con cinco opciones de seleccidn: Excelente, Muy Bueno, Bueno, Regular,
Malo, asignando a cada uno un puntaje sobre diez, siendo 10 Excelente y 0 Malo.

Kronos acepta un minimo promedio de 8,5 sobre 10 y no acepta evaluaciones de Bueno, es
decir, menores a 7,5. En el caso de que existan evaluaciones o preguntas que en promedio
estén bajo 7,5 se planifica una reunién con el cliente para tratar ese tema especifico y ver las
oportunidades de mejora. Esta evaluacion es discutida con el personal a cargo del proyecto
para identificar aquellas posibles debilidades en la prestacidn del servicio para que este sea de

calidad.

Coaching Transformacional

En este servicio se parte de un parametro que se lo llama “pase de taller”. Este consiste en los

participantes que pasan de un taller a otro.

Kronos acepta un pase de basico a avanzado del 50%, es decir que por cada 10 participantes
pasen al menos 6. EIl pase aceptado de avanzado a programa de liderazgo es del 70%,
manteniendo la misma relacién, de cada 10, pasen 8. Adicionalmente, otro pardmetro de
evaluacion es en los fines de semana de programa de liderazgo, en primer fin de semana el
enrolamiento por participante es en promedio 2.5 personas y en segundo fin de semana es de
1,5 personas por participante. Es importante considerar que se mantiene un porcentaje de

desercion del 28%, de acuerdo a entrevistas mantenidas con personal clave de la competencia.
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En el caso de que estos pardmetros numéricos no se alcancen, se realiza una encuesta a todos
los participantes para determinar las oportunidades de mejora. En esta encuesta se mantiene
el mismo criterio de las encuestas de satisfaccion del taller basico y avanzado, es decir, en una
evaluacion menor a 7.5 se enfatiza el andlisis de lo que se puede mejorar para brindar un

servicio de calidad.

5.1.2.4 Mantenimiento preventivo de maquinaria

Los activos sujetos a mantenimiento son los equipos de computacion, para lo cual se planifica

realizar un mantenimiento trimestral, contratando a un proveedor externo para el efecto.

5.2ESTRUCTURA ADMINISTRATIVA

La estructura organizacional de la compafiia seria:

Figura No. 2
Organigrama Estructural Kronos Consulting
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Elaboracién: Jose Luis Lasso

Los perfiles profesionales y un resumen de sus funciones es el siguiente:



CUADRO No. 5

Perfil profesional para Presidente de Kronos Consulting

PRESIDENTE

Plazas

1

Reporta

Junta General de Accionistas

Profesionales a cargo

5 (en ausencia del Gerente)

Supervisa (en
ausencia del gerente)

Directores Transformacionales (2)
Coordinador de logistica (1)
Asistente Administrativa (1)
Asistente Comercial (2)

Perfil Profesional

Cuarto nivel en areas administrativas
Coach profesional certificado

Funciones (en
ausencia del gerente)

Planificacion estratégica de la empresa

Administracion total de la empresa

Velar por la gestion comercial

Supervision del personal de la empresa

Ser parte de los Coaches de la empresa

Velar por la buena relacion con clientes internos y externos

Elaboracién: Jose Luis Lasso

CUADRO No. 6

Perfil profesional para Gerente de Kronos Consulting

GERENTE
Plazas 1
Reporta Junta General de Accionistas
Profesionales a cargo |5

Supervisa

Directores Transformacionales (2)
Coordinador de logistica (1)
Asistente Administrativa (1)
Asistente Comercial (2)

Perfil Profesional

Cuarto nivel en areas administrativas
Coach profesional certificado

Funciones

Representacidn judicial y extrajudicial de la empresa
Planificacion estratégica de laempresa

Planificacion y administracién financiera de la empresa
Administracién total de la empresa

Consecucién de negocios en todas las dreas de la empresa
Velar por la gestion comercial

Supervision del personal de la empresa

Ser parte de los Coaches de la empresa

Velar por la buena relacién con clientes internos y externos

Elaboracién: Jose Luis Lasso
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CUADRO No 7

Perfil profesional para Director Talleres Transformacionales de Kronos Consulting

DIRECTOR TALLERES TRANSFORMACIONALES

Plazas 2
Reporta Gerente
Profesionales a cargo |0
Supervisa Ninguno

Perfil Profesional

Tercer nivel o estudiante en areas administrativas

Funciones

Llamar a las personas que son referidas por terceros

Informar al coordinador de logistica los pormenores del taller
Manejo de archivo de informacién de talleres y participantes
Apoyo administrativo a la linea de negocio de transformacionales
Manejo de entrevistas con participantes

Facturacién y cobro a participantes de talleres

Envio de comunicaciones a participantes

Manejo de caja chica

Reporte semanal de estado de participantes inscritos

Elaboracioén: Jose Luis Lasso

CUADRO No 8

Perfil profesional para Coordinador de Logistica de Kronos Consulting

COORDINADOR LOGISTICA TALLERES TRANSFORMACIONALES

Plazas 1
Reporta Gerente
Profesionales a cargo |0
Supervisa Ninguno

Perfil Profesional

Tercer nivel o estudiante en areas administrativas

Funciones

Coordinacién logistica de todos los talleres transformacionales
Mensajeria

Apoyo administrativo en la linea de transformacionales

Apoyo en el cobro a participantes asistentes a talleres

Elaboracién: Jose Luis Lasso
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CUADRO No 9

Perfil profesional para Asistente Comercial de Kronos Consulting

ASISTENTE COMERCIAL
Plazas 2
Reporta Gerente
Profesionales a cargo |0
Supervisa Ninguno
Perfil Profesional Tercer nivel o estudiante en areas administrativas

Apoyar en el seguimiento de redes sociales

Contactar a potenciales clientes

Elaborary enviarinformacién a clientes y potenciales clientes
Identificar oportunidades de negocio

Realizar seguimiento a clientes y potenciales clientes

Disefiar nuevas estrategias de ventas y consecucién de clientes

Funciones

Elaboracién: Jose Luis Lasso

CUADRO No 10
Perfil profesional para Asistente Administrativa de Kronos Consulting

ASISTENTE ADMINISTRATIVA

Plazas 1

Reporta Gerente

Profesionales a cargo |0

Supervisa Ninguno

Perfil Profesional Tercer nivel o estudiante en dreas administrativas

Brindar apoyo administrativo a todas las dreas de la empresa
Redactar documentos solicitados por la gerencia

Coordinar con proveedores los servicios a ser recibidos
Funciones Coordinar entrega de informacion a clientes

Archivo de informacion

Administrar agenda de Presidente y Gerente
Administracién de Correspondencia

Elaboracién: Jose Luis Lasso

5.3ANALISIS LEGAL

Dentro de este apartado se analizara el procedimiento para constituir una compariia en
Ecuador, tomando en consideracion la mejor alternativa entre una compariia anénima o una

compafiia de responsabilidad limitada.
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Una de las principales diferencias entre las compafiias anonimas y las compafiias de
responsabilidad limitada es la agilidad con la que se puede transferir la participacion en el
capital de la compafiia; las compafiias anénimas tienen acciones de libre circulacién y
comercializacion, mientras que las compafiias de responsabilidad limitada, requieren la
aceptacion y aprobacién de la totalidad de los Socios para poder transferir sus participaciones

sociales.

En tal virtud, el tipo de compafiia que mas conviene al modelo de negocio de Kronos

Consulting es la compafiia limitada.

Los requisitos minimos para constituir una sociedad limitada son:

La compafiia limitada se constituird mediante escritura publica.

e Minimo de socios: 2

e Cédulas y papeletas de votacion de las personas que invertiran en la compafia como
socios. En el caso de que parte de los socios sean otras entidades juridicas, se requerira
que su representante legal realice los tramites necesarios.

e Capital minimo que debera ser pagado por los accionistas: US$.400.00

e Denominacion social aprobado por la Superintendencia de Compafiias

Los tramites requeridos, y el orden en el que se los debe realizar, son:

1. Reserva de denominacién en el portal web de la Superintendencia de Compaifiias.

2. Constitucion en linea de la compaiiia en el portal web de la Superintendencia de

Compafiias.

3. Pago de los derechos notariales y registrales en los bancos establecidos para el efecto.
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Firma de las escrituras generadas por el sistema de la funcion judicial de la provincia y
canton en el que se constituye la comparia. La firma de estas escrituras se la realiza en

las notarias habilitadas para el efecto.

Firma de nombramientos de administradores de la compafiia. La firma de estos
nombramientos se la realiza en la misma notaria en la que se firmaron las escrituras de
constitucion de la compafiia.

Entrega de escrituras de constitucién y nombramientos en el Registro Mercantil del
cantén en el cual se constituy6 la compafiia. Estos documentos son entregados en el

registro mercantil para su legalizacion.

Retiro de escrituras de constitucion y nombramientos del Registro Mercantil para que se

incluyan en la matriz de las escrituras en la notaria en la cual se constituy6 la compafiia.

Obtencion automatica del registro unico de contribuyentes (RUC).

Apertura de la cuenta bancaria en la cual se depositara el capital de la compafiia (minimo
US$.400.00).

Pago de la patente municipal del cantdon en el que la compafiia llevara a cabo sus
actividades.

Obtencion de calve patronal en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS).
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6. ESTUDIO FINANCIERO

6.1ANALISIS DE FLUJOS DE CAJA DEL PROYECTO

6.1.1 Flujo de caja inicial

6.1.1.1 Inversion inicial activos

De acuerdo al estudio de mercado y al plan de operaciones, se ha realizado un andlisis de la
inversion inicial para que el proyecto inicie. Esta inversion inicial fue estimada considerando
que se requiere un director por cada dos talleres en transformacionales, una asistente
administrativa, un coordinador de talleres de logistica y dos asistentes comerciales para

prestar el servicio de corporativo y personal.

Esta inversion inicial se ha estimado realizarla considerando los siguientes rubros: activos

fijos, capital de trabajo e imprevistos (5% de los activos fijos).

A continuacion se muestra un cuadro de la inversion que se requiere en activos fijos:



CUADRO No 11

Detalle de la inversion inicial — Kronos Consulting

KRONOS CONSULTING
INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
COACHING CORPORATIVO
CONCEPTO CANTIDAD | VALOR UNITARIO | VALORTOTAL
Computador portatil 3 579,00 1.737,00
Estaciones de trabajo 3 159,00 477,00
Sillas estaciones 3 32,00 96,00
Sillas espera 3 26,00 78,00
Archivador 2 89,00 178,00
Subtotal Coaching Corporativo 2.566,00
COACHING PERSONAL
CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALORTOTAL
Computador portatil 1 579,00 579,00
Estaciones de trabajo 1 159,00 159,00
Sillas estaciones 1 32,00 32,00
Sillas espera 1 26,00 26,00
Subototal Coaching Personal 796,00
COACHING TRANSFORMACIONAL
CONCEPTO CANTIDAD VALOR VALORTOTAL
Computador portatil 4 579,00 2.316,00
Estaciones de trabajo 4 159,00 636,00
Sillas estaciones 4 32,00 128,00
Mesa de reuniones 1 137,00 137,00
Sillas espera 14 26,00 364,00
Archivador 2 89,00 178,00
Archivador de badul plastico 5 21,00 105,00
Consola mezcladora de soni 2 139,99 279,98
Microfonos 2 126,00 252,00
Parlantes amplificados 4 769,99 3.079,96
Pizarrones de tinta liquida 4 70,00 280,00
Subtotal Coaching Transformacional 7.755,94
| Total General Inversidn Inicial en Activos 11.117,94

Elaboracién: Jose Luis Lasso

El Capital de Trabajo necesario para iniciar la operacion y los siguientes afios es:

63



CUADRO No. 12

Caélculo del Capital de Trabajo por afio de operacion
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KRONOS CONSULTING
CALCULO DEL REQUERIMIENTO DE CAPITAL DE TRABAJO

CONCEPTO PRIMER SEGUNDO TERCER CUARTO QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO
1.- NECESIDAD DE EFECTIVO (5 DIAS )
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS EN ESTADO DE P. Y G. 351.186 370.263 392.673 422.799 | 449.503
(+) PAGOS DE PRINCIPAL 5.000 5.000 5.000 5.000 -
(-) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 3.035 3.035 3.035 287 287
(=) REQUERIMIENTO DE EFECTIVO ANUAL 353.151 372.227 394.637 427.512 | 449.215
DIAS LABORABLES EN EL ANO 260 260 260 260 260
REQUERIMIENTO DIARIO DE EFECTIVO 1.358 1.432 1.518 1.644 1.728
DIAS PARA EL SALDO EN CAJA 5 5 5 5 5
REQUERIMIENTO DE EFECTIVO (5 DIAS) 6.791 7.158 7.589 8.221 8.639
2.- SALDO EN CUENTAS POR COBRAR
COSTO DE PRODUCCION x % DE VENTAS A CREDITO 80.779 85.492 91.146 99.074 | 105.882
(-) DEPRECIACIONES Y AMORT. x % VTAS. A CREDITO 911 911 911 911 911
(+) GASTOS DE ADMINIST. Y VENTAS x % VTAS. A CREDITO 23.857 25.047 26.296 27.586 28.969
(=) TOTAL ANUAL INVERTIDO EN CUENTAS POR COBRAR 103.725 109.628 116.531 125.749 | 133.940
DIAS LABORABLES EN EL ANO 260 260 260 260 260
TOTAL DIARIO INVERTIDO EN CUENTAS POR COBRAR 399 422 448 484 515
PLAZO MEDIO DE CUENTAS POR COBRAR (DIAS) 5 5 5 5 5
TOTAL INVERTIDO EN EL PLAZO DE CUENTAS POR COBRA 1.995 2.108 2.241 2.418 2.576
RESUMEN: REQUERIMIENTOS DE CAPITAL DE TRABAJO
NECESIDADES DE EFECTIVO (5 DIAS) 6.791 7.158 7.589 8.221 8.639
INVERSION EN CUENTAS POR COBRAR (5 DIAS) 1.995 2.108 2.241 2.418 2.576
TOTAL DEL REQUERIMIENTO DEL CAP. DE TRABAJO 8.786 9.266 9.830 10.640 11.215
VARIACION DEL CAPITAL DE TRABAJO 480 564 809 575
Elaboracion: Jose Luis Lasso
Siendo asi, podemos determinar el costo del proyecto de la siguiente manera:
CUADRO No. 13
Determinacion del Costo del Proyecto — Kronos Consulitng
KRONOS CONSULTING
COSTO DEL PROYECTO

COSTO DEL PROYECTO VALOR %
INVERSION FIJA 11.674 57,06%

EDIFICIOS Y OBRAS CIVILES 3.612 17,65%

MAQUINARIAS Y EQUIPOS 4,632 22,64%

VEHICULOS 2.874 14,05%

IMPREVISTOS 556 2,72%
CAPITAL DE TRABAJO 8.786 42,94%

EFECTIVO EN CAJA Y BANCOS 6.791 33,19%

CUENTAS POR COBRAR 1.995 9,75%
TOTAL DEL COSTO DEL PROYECTO 20.460 100,00%

Elaboracioén: Jose Luis Lasso
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6.1.1.2 Fuentes de financiamiento

Dadas las circunstancias del proyecto, los accionistas han visto la alternativa de que el
financiamiento sea directo, es decir, que provenga directamente de los accionistas hasta un
monto de US$.20,000, con una tasa del 12% anual a cuatro afios plazo. El resto del
financiamiento para el proyecto sera a través de aportaciones de los accionistas a la sociedad

como capital de la misma.

El capital social de la compafiia asciende a US$.460.00, con este rubro se completa el
financiamiento para la inversion inicial. La tasa del capital social es del 18% considerando ya

una prima de riesgo.

A continuacion se muestra la ponderacion de las fuentes de financiamiento y el costo
promedio ponderado del capital (Kp — Tasa Razonable de Descuento), indicador clave para la

evaluacion del proyecto:

CUADRO No. 14

Célculo de la tasa razonable de descuento Kp

% TASA COSTO
VALOR DE NOMINAL | PONDERADO

CONCEPTO EN$ PARTICI- |DE INTERES| DE CADA

PACION FUENTE

1 2 3=1x2
PASIVO DE LARGO PLAZO 20.000 97,75% 12,00% 11,73%
CAPITAL SOCIAL 460 2,25% 18,00% 0,40%
TOTAL DEL FINANCIAMIENTO 20.460 100,00% Kp 12,13%

Elaboracién: Jose Luis Lasso

Es importante notar que el rendimiento minimo esperado de los accionistas es del 18%,
considerando una inflacion aproximada del 3% mas un 15% al ser un proyecto de alto riesgo,
pues se considera que su demanda es volatil y su giro de negocio bastante fragil ante

situaciones externas a la empresa.



6.1.2 Flujo de caja operativo

6.1.2.1 Ingresos proyectados

De acuerdo al estudio de mercado los ingresos proyectados son:

CUADRO No. 15

Proyeccion de los Ingresos
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CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO | TERCER | CUARTO | QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO

DEMANDA TOTAL CORPORATIVO 16.206 17.016 17.867 18.760 19.698
DEMANDA TOTAL PERSONAL 459.270 482.234 506.345 531.662 558.246
Coaching Corporativo 16 17 18 19 20
Coaching Personal 276 289 304 319 335
Taller Basico 329 351 374 398 425
Taller Avanzado 165 175 187 199 212
Programa de Liderazgo 115 123 131 139 149
VENTAS TOTALES ($) 348.935 377.017 406.623 462.139 499.107
Coaching Corporativo 16 17 18 19 20
Precio promedio 6.500,00 6.825,00 | 7.166,25 7.524,56 7.900,79
Ventas totales Corporativo 105.339 116.136 128.040 141.164 155.634
Coahing Personal 276 289 304 319 335
Precio promedio 45,00 50,00 52,50 60,00 65,00
Ventas totales Personal 12.400 14.467 15.950 19.140 21.772
Taller Basico 329 351 374 398 425
Precio promedio 250,00 250,00 250,00 275,00 275,00
Ventas totales Taller Bésico 82.276 87.692 93.464 109.577 116.790
Taller Avanzado 165 175 187 199 212
Precio promedio 450 450,00 450,00 475,00 475,00
Ventas totales Taller Avanzado 74.049 78.923 84.117 94.635 100.864
Programa de Liderazgo 115 123 131 139 149
Precio promedio 650 650,00 650,00 700,00 700,00
Ventas totales Programa de Liderazg 74.871 79.799 85.052 97.623 104.049

Elaboracién: Jose Luis Lasso

El total de las ventas en el primer afio de operacion, en las tres lineas de negocio, ascienden a

US$.348,935.



6.1.2.2 Egresos proyectados
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De acuerdo a los ingresos proyectados, a continuacion se presentan los costos y gastos en los

cuales se proyecta incurrir en la operacion del negocio:

CUADRO No. 16

Proyecciodn de costos y gastos

CONCEPTO

| PRIMER ARO |SEGUNDO ANO|TERCER ARO|CUARTO ARIO|QUINTO ARIO

Costos estimados

Coaches Corporativos 68.470 76.926 86.427 97.101 109.092
Coaches Personales 9.645 10.127 12.152 12.760 15.073
Coaches Transformacionales 78.400 78.400 78.400 88.000 88.000
Costos de Personal 31.800 34.344 37.092 40.059 43.264
Costo de Logistica Corporativos 3.241 3.573 3.940 4.344 4.789
Costo de Logistica Personales 551 608 670 739 814
Costo de Balles 18.000 18.900 19.845 20.837 21.879
Costo de Movilizacion 4.800 5.040 5.292 5.557 5.834
Costo de Logistica de PL 6.000 6.300 6.615 6.946 7.293
Alquiler de Salones 32.400 34.020 35.721 37.507 39.382
Senicios Basicos 316 347 381 419 460
Depreciacion Activos Fijos 2.806 2.806 2.806 251 251
Provision de imprevistos (Costo) 12.833 13.581 14.478 15.728 16.808
Total Costos 269.262 284.973 303.819 330.246 352.941
Gastos estimados

Sueldos Administracion 71.400 74.970 78.719 82.654 86.787
Comunnity Manager 250 258 265 273 281
Contabilidad 850 876 902 929 957
Publicidad 1.745 1.885 2.033 2.311 2.496
Arrendamiento de oficinas 1.300 1.339 1.379 1.421 1.463
Suministros y materiales 180 185 191 197 203
Depreciacion Activos Fijos 229 229 229 36 36
Provision de imprevistos (Gasto) 3.570 3.749 3.936 4,133 4.339
Gastos financieros (intereses) 2.400 1.800 1.200 600 -
Total Gastos 81.924 85.290 88.854 92.553 96.562
Total Costos y Gastos Proyectados 351.186 370.263 392.673 422.799 449.503

Elaboracién: Jose Luis Lasso

6.1.2.3 Flujo de caja proyectado

A continuacion se presenta el flujo de caja proyectado:



CUADRO

No. 17

Proyeccién de flujos de caja operativos
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KRONOS CONSULTING
FLUJOS DE CAJA OPERATIVOS

Elaboracioén: Jose Luis Lasso

6.1.2.4 Punto de equilibrio

EN$
CONCEPTO PRIMER | SEGUNDO | TERCER CUARTO QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO

UTILIDAD EN OPERACION 149 8.554 15.150 39.940 49.605
(+) DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES 3.035 3.035 3.035 287 287
(-) PARTICIPACION LABORAL -338 1.013 2.093 5.901 7.441
(-) IMPUESTO A LARENTA -478 1.435 2.964 8.360 10.541
(-) VARIACIONES DEL CAPITAL DE TRABAJO 480 564 809 575 -
FLUJO DE CAJA OPERATIVO NOMINAL 3.520 8.577 12.319 25.392 31.910
TASA PERTINENTE DE DESCUENTO (EN %) 12,13% 12,13% 12,13% 12,13% 12,13%
FACTOR DE VALOR ACTUAL ALATASA Kp 0,891783 | 0,795277 0,709215 0,632466 0,564022
VALOR ACTUAL DE LOS FLUJOS DE CAJA 3.139 6.821 8.737 16.059 17.998
FLUJOS DE CAJA ACUMULADOS 3.139 9.961 18.698 34.757 52.755
SUMA DE LOS FLUJOS DE CAJA ACTUALIZADOS 52.755
COSTO (INVERSION) DEL PROYECTO 20.460

Debido a que existen tres lineas de negocios en el proyecto, se ha procedido a segmentar el

estado de resultados para determinar cudl es el punto de equilibrio en namero de clientes por

tipo de servicio prestado, asignando los gastos de acuerdo a la participacion en las ventas de

cada linea de negocio.

Es importante considerar que el punto de equilibrio lo podremos

determinar por el minimo de clientes u horas a quienes prestemos el servicio, considerando

que en los calculos se efectlia una aproximacion a su inmediato superior siempre.

Coaching Corporativo

El punto de equilibrio se lo muestra de la siguiente manera:



CUADRO No. 18

Analisis del Punto de Equilibrio
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KRONOS CONSULTING
ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
COACHING CORPORATIVO

CONCEPTO PRIMER [SEGUNDO| TERCER |CUARTO| QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO

# DE CLIENTES 22 23 25 25 27
PRECIO 6.500 6.825 7.166 7.525 7.901
VENTAS TOTALES 143.000 156.975 179.156 188.114 213.321
COSTO DE VENTAS COACHES
# CLIENTES 22 23 25 25 27
COSTO COACH 4.225 4.521 4.837 5.176 5.538
COSTO TOTAL COACHES 92.950 103.977 120.930 129.395 149.529
COSTO DEL PERSONAL
ASISTENTES COMERCIALES 2 2 2 2 2
SUELDO 550 594 642 693 748
COSTO TOTAL PERSONAL 13.200 14.256 15.396 16.628 17.958
COSTOS VARIOS
# CLIENTES 22 23 25 25 27
LOGISTICA 200 210 221 232 243
TOTAL COSTOS VARIOS 4.400 4.830 5.513 5.788 6.564
COSTO SERVICIOS BASICOS 95 107 120 128 144
DEPRECIACION 662 662 662 83 83
PROVISION IMPREVISTOS 5.565 6.192 7.131 7.601 8.714
[TOTAL DE COSTO DE VENTAS 116.873 | 130.024 |  149.752 | 159.623|  182.992 |
GASTOS ADMINISTRATIVOS ASIGNADOS 24.007 25.718 27.601 28.088 30.110
GASTOS FINANCIEROS 725 554 378 183 -
[TOTAL GASTOS 24.732 | 26.273 | 27.979 | 28.271 | 30.110 |
[UTILIDAD 1.396 | 679 | 1.425 | 220 | 220 |

Elaboracién: Jose Luis Lasso



Coaching Personal

El punto de equilibrio se lo muestra de la siguiente manera:

CUADRO No. 19

Analisis del Punto de Equilibrio
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KRONOS CONSULTING
ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
COACHING PERSONAL

CONCEPTO PRIMER [SEGUNDO| TERCER |CUARTO| QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO

# DE HORAS 512 318 456 249 281
PRECIO 45 50 53 60 65
VENTAS TOTALES 23.040 15.900 23.940 14.940 18.265
COSTO DE VENTAS COACHES
# CLIENTES 512 318 456 249 281
COSTO COACH 35 35 40 40 45
COSTO TOTAL COACHES 17.920 11.130 18.240 9.960 12.645
COSTOS VARIOS
# CLIENTES 512 318 456 249 281
LOGISTICA 2 2 2 2 2
TOTAL COSTOS VARIOS 1.024 668 1.005 576 683
COSTO SERVICIOS BASICOS 11 13 15 17 20
DEPRECIACION 215 215 215 22 22
PROVISION IMPREVISTOS 958 601 974 529 668
[TOTAL DE COSTO DE VENTAS 20.128 | 12.627 | 20.449 | 11.104 | 14.038 |
GASTOS ADMINISTRATIVOS ASIGNADOS 2.826 3.204 3.438 3.808 4.212
GASTOS FINANCIEROS 85 69 47 25 -
[TOTAL GASTOS 2.911 | 3.273 | 3.485 | 3.833 | 4.212 |
[UTILIDAD 0] 0] 6 | 3] 14 |

Elaboracién: Jose Luis Lasso



Coaching Transformacional

El punto de equilibrio se lo muestra de la siguiente manera:

CUADRO No. 20

Anélisis del Punto de Equilibrio
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KRONOS CONSULTING

ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
COACHING TRANSFORMACIONAL

CONCEPTO PRIMER [SEGUNDO| TERCER |CUARTO| QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO

# DE CLIENTES 202 209 217 217 225
PRECIO PROMEDIO 1.350 1.350 1.350 1.450 1.450
VENTAS TOTALES 272.700 282.150 292.950 314.650 326.250
COSTO DE VENTAS COACHES
COSTO COACH 78.400 78.400 78.400 88.000 88.000
COSTO TOTAL COACHES 78.400 78.400 78.400 88.000 88.000
COSTO DEL PERSONAL
DIRECTORES DE TALLER 2 2 2 2 2
SUELDO 6.600 7.128 7.698 8.314 8.979
COORDINADOR DE LOGISTICA 1 1 1 1 1
SUELDO 5.400 5.832 6.299 6.802 7.347
COSTO TOTAL PERSONAL 64.800 69.984 75.583 81.629 88.160
COSTOS VARIOS
LOGISTICA 61.200 64.260 67.473 70.847 74.389
TOTAL COSTOS VARIOS 61.200 64.260 67.473 70.847 74.389
COSTO SERVICIOS BASICOS 209 227 246 274 297
DEPRECIACION 2.158 2.158 2.158 183 183
PROVISION IMPREVISTOS 10.338 10.751 11.193 12.047 12.551
[TOTAL DE COSTO DE VENTAS | 217.105 225.780 |  235.053|  252.979 263.580 |
GASTOS ADMINISTRATIVOS ASIGNADOS 52.690 54.568 56.614 60.057 62.239
GASTOS FINANCIEROS 1.590 1.176 775 392 -
[TOTAL GASTOS | 54.281 | 55.744 | 57.389 | 60.449 | 62.239 |
[UTILIDAD | 1.314 | 626 | 508 | 1.222 | 431 |

Elaboracién: Jose Luis Lasso



6.2INDICADORES FINANCIEROS

6.2.1 Estado de Resultados Proyectado

El estado de resultados proyectado es como sigue:

CUADRO No. 21

Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado
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CONCEPTO | PRIMER | SEGUNDO | TERCER | CUARTO QUINTO
ANO ANO ANO ANO ANO

VENTAS NETAS 348.935 377.017 406.623 462.139 499.107
COSTO DE VENTAS 269.262 284.973 303.819 330.246 352.941
COSTO COACHES Y ENTRENADORES 156.515 165.453 176.979 197.860 212.165
COSTO DEL PERSONAL 31.800 34.344 37.092 40.059 43.264
COSTOS VARIOS Y LOGISTICA 64.992 68.441 72.083 75.929 79.992
OTROS COSTOS 15.955 16.734 17.666 16.398 17.520
SERVICIOS BASICOS 316 347 381 419 460

DEPRECIACION DE EQUIPOS DE AUDIO 1.204 1.204 1.204 - -

DEPRECIACION DE EQ. COMPUTACION Y SOFTWARE 1.351 1.351 1.351 - -
DEPRECIACION DE MUEBLES Y ENSERES 251 251 251 251 251
PROVISION DE IMPREVISTOS 12.833 13.581 14.478 15.728 16.808
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 79.673 92.044 102.804 131.893 146.167
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 79.524 83.490 87.654 91.953 96.562
SUELDOS DE ADMINISTRACION Y OFICINAS 71.400 74.970 78.719 82.654 86.787
GASTOS PAGADO A TERCEROS 1.100 1.133 1.167 1.202 1.238
ARRENDAMIENTO 1.300 1.339 1.379 1.421 1.463
DEPRECIACION 229 229 229 36 36
PUBLICIDAD 1.745 1.885 2.033 2.311 2.496
OTROS ADMINISTRATIVOS 180 185 191 197 203
PROVISION PARA IMPREVISTOS 3.570 3.749 3.936 4.133 4.339
UTILIDAD EN OPERACION 149 8.554 15.150 39.940 49.605

INTERESES O GASTOS FINANCIEROS 2.400 1.800 1.200 600 -
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION LABORAL -2.251 6.754 13.950 39.340 49.605
15 % DE PARTICIPACION LABORAL -338 1.013 2.093 5.901 7.441
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA -1.913 5.741 11.858 33.439 42.164
25 % DE IMPUESTO A LA RENTA -478 1.435 2.964 8.360 10.541
UTILIDAD NETA -1.435 4.306 8.893 25.079 31.623

Elaboracién: Jose Luis Lasso

6.2.2 VAN, TIR, Periodo de Recuperacion de la Inversion

Un resumen de estos indicadores financieros es el siguiente:



CUADRO No. 22

Célculo de indices financieros

PROYECTO
INDICES DE EVALUACION VALOR |RENTABLE?
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 32.295 S
RELACION BENEFICIO / COSTO (B/C) 2,58 S
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) (%) 46,71% S
PERIODO REAL DE RECUPERACION (ANOS) 3,21 SI<5

Elaboracioén: Jose Luis Lasso
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1CONCLUSIONES

e Existe una demanda significativa de servicios relacionados con el Coaching en el
Ecuador, por lo que es un mercado ain por explotar y que puede ser considerado como

una buena alternativa de emprendimiento.

e Debido a los momentos politicos, sociales y econdmicos que esta atravesando el Ecuador,
es oportuno el nacimiento de empresas o emprendimientos que busquen el acompafiar a
los seres humanos a mejorar su calidad de vida a través de sesiones de coaching, ya sea

personal o corporativo.

e Hoy por hoy las Organizaciones también pasan por crisis internas que no les permiten
mejorar sus resultados y el ambiente interno laboral se torna muchas veces insostenible,
por lo que el acompafiamiento de profesionales para manejar de manera adecuada estas

crisis es primordial.

e El mismo hecho de que exista tanta demanda en el pais, de servicios relacionados con el
coaching, incentiva al aparecimiento de competencia de manera agresiva; sin embargo,
para esto se debe buscar el desarrollar una ventaja competitiva, que en el caso de Kronos,
es la combinacion de metodologias en la prestacion del servicio, pues presenta una fusion
del Coaching Ontoldgico, Coaching Organizacional y el Coaching Transformacional para
conseguir resultados sostenibles a corto, mediano y largo plazo. Estos servicios

necesariamente deben ser innovadores y de calidad para el cliente.

e La aceptacion del servicio, determinado en las encuestas, es de aproximadamente el 80%

de los encuestados, lo que demuestra que existe una gran demanda insatisfecha.

e La mayoria de las personas naturales y ejecutivos de empresas, consideran que existen

areas de sus vidas o sus organizaciones que pueden, incluso deben mejorar.
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La mejor alternativa de crecimiento en este tipo de negocios es el sostenido, pues al ser
un negocio enfocado en su totalidad en personas, se expone a riesgos muy subjetivos que

pueden afectar significativamente al proyecto.

El proyecto es atractivo pues no demanda una inversion inicial significativa, en
comparacion a sus ventas proyectadas, y sus rendimientos son excelentes, llegando a
mostrar una TIR de més 46 puntos y una recuperacion de la inversién en menos de tres

afios y medio.

De acuerdo a los resultados expuestos se puede concluir que el proyecto de la creacion de
una empresa relacionada con la prestacion de servicios de Coaching Ontologico en el
D.M. de Quito, es completamente viable, econdmicamente sustentable, no representa un
riesgo para la sociedad ni para el medio ambiente, contribuye a la comunidad y presenta

una rentabilidad atractiva para sus accionistas.

7.2RECOMENDACIONES

Al existir un mercado tan grande aun por explotar en Ecuador, relacionado con la
prestacion de servicios relacionados con el Coaching, y ser una alternativa de
emprendimiento, es importante que este servicio sea prestado por Profesionales
certificados en centros o escuelas de renombre y sobre todo que tengan un aval
internacional que certifique el profesionalismo del proceso de formacién y la ética
aplicada en el mismo. De esta manera se garantizara la calidad de los servicios prestados

y la satisfaccion al cliente.

Se recomienda que las compafiias 0 emprendimientos nacientes y relacionados con el
Coaching, tengan un fin social, es decir, que se enfoquen en generar empleo, apoyar a la
comunidad y al ser humano y no solamente se enfoquen en los resultados econdmicos,
pues en este caso se pierde cierta confianza por parte de los potenciales clientes y

participantes.
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Es recomendable realizar desayunos de negocios para mantener informados a los
ejecutivos acerca de los beneficios del coaching en las Organizaciones, asimismo realizar
webinars donde se expongan casos de interés que pueden ser manejados a través del

coaching.

Si bien existen varias derivaciones del coaching actualmente, como el coaching
corporativo, deportivo, de parejas, sistémico, etc., es importante que como base siempre
se tenga el Coaching Ontoldgico, por su esencia, enfoque e incluso resultados en el ser

humano.

Al ser un mercado con una gran demanda insatisfecha, se pueden experimentar
crecimientos bruscos en las ventas y los resultados, por lo que se recomienda realizar una

planificacion financiera que aborde un crecimiento sostenido.

El éxito en el negocio del Coaching esta en el saber escuchar bien al cliente para que el

servicio que se oferte cumpla con las expectativas de cada uno.
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