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CAPITULO 1. INTRODUCCION



1. INTRODUCCION

1.1 Resumen

En momento de crisis como el que atraviesa el pais actualmente, es
primordial la iniciativa propia. Este Trabajo de Fin de Grado consiste en el analisis
y la propuesta de mejora de una empresa valenciana de asesoria contable, fiscal,
juridica, laboral y administrativa. Este trabajo se realiza a partir de la experiencia

obtenida en la realizacién de practicas de empresa en la asesoria ECA asesores.

El objeto del andlisis ha sido la deteccidn de las fortalezas y las debilidades
de la empresa, asi como de las oportunidades y las amenazas que se pueden
encontrar en el entorno. Una vez analizada la empresa y su entorno, se han

disefiado propuestas de mejora a partir de las variables estudiadas.

Para ello, lo primero que se debe hacer es analizar la situaciéon de la
empresa en el sector y todos aquellos factores que puedan condicionar su
existencia en él. Para comenzar, se analizara el entorno en diferentes niveles: el
macroentorno (a través del andlisis de PESTEL), el microentorno (analizando las
fuerzas competitivas) y la competencia. Posteriormente, se realizard un analisis
interno de la empresa en el que se evaluard la posicidn actual de la empresa. Con
ello, obtendremos las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

relacionadas con la empresa.

Para finalizar, se estudiara el objetivo principal de este trabajo; es decir,
se elaboraran algunas propuestas de mejora que puedan servir a la empresa para
permanecer estable en el sector. Con todo el analisis realizado anteriormente,
podremos obtener la matriz DAFO/CAME, de la que posteriormente se centrara
el estudio en las principales variables que afecten a la empresa y en el estudio de
su viabilidad. Para poder realizar un control de las actividades que se deberan
llevar a cabo para conseguir dicho objetivo, este trabajo finalizara con la

implantacion de un Diagrama de Gantt.

10



1.2. Objeto del TFG y asignaturas relacionadas

Como ya se ha comentado anteriormente, el objeto del presente trabajo
es realizar un analisis de una asesoria fiscal, contable, laboral, juridica vy
administrativa, para que a partir de la identificacién de sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, se elaboren una propuestas de mejora
de las que se seleccionard la que tenga mayor relevancia para la empresa.

Posteriormente, se realizara su implantacion.

Para realizar este trabajo, se han implantado conocimientos obtenidos en
diferentes asignaturas de la titulacion de Administracién y Direccidon de Empresas

cursada:

» Capitulo del TFG: Antecedentes
Asignaturas relacionadas: Microeconomia; Macroeconomia; Economia
Espanola

Breve justificacion: De Microeconomia se utilizara la modelizaciéon de

mercados para definir el mercado en el que opera la empresa.

De Macroeconomia se utilizard el conocimiento obtenido sobre el

comportamiento de los mercados frente a las acciones de los diferentes
agentes econdmicos.

De Economia Espafnola se utilizard la vision macroecondémica sobre el

sector servicios en Espafia y su evolucion.

» Capitulo del TFG: Analisis del entorno
Asignaturas relacionadas: Estrategia y Disefio de la Organizacion

Breve justificacion: De Estrategia y Disefio de la Organizacion se utilizaran

las herramientas para analizar el entorno de la empresa, a través del
analisis PESTEL, las cinco fuerzas competitivas de Porter y el andlisis de la

competencia directa.
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» Capitulo del TFG: Analisis interno
Asignaturas relacionadas: Estrategia y Disefio de la Organizacion;
Derecho de la Empresa; Direccion de Recursos Humanos; Gestidn Fiscal
de la Empresa; Direccién Comercial

Breve justificacion: De Estrategia y Disefio de la Organizacidn se estudiara

la misidn, visidn y valores de la empresa.

De la asignatura Derecho de la Empresa se estudiard la forma juridica de

la empresa y de los clientes de ésta.

De Direccion de Recursos Humanos se utilizard el andlisis de la

organizacién a nivel global, detallando el andlisis de los puestos de
trabajo, la formacién de los empleados y su retribucion.

Con la asignatura Gestidn Fiscal de la Empresa se estudiaran los

diferentes impuestos dependiendo de la forma juridica de cada cliente de
la empresa.

La asignatura de Direccién Comercial servira para la segmentacion de

mercado y el andlisis del marketing-mix de la empresa (producto, precio,

promocion y distribucion).

» Capitulo del TFG: Analisis DAFO/CAME
Asignaturas relacionadas: Estrategia y Disefio de la Organizacion

Breve justificacion: De Estrategia y Disefio de la Organizacion se utilizaran

las herramientas para analizar la matriz DAFO/CAME

» Capitulo del TFG: Propuestas de mejora
Asignaturas relacionadas: Matematicas  Financieras; Economia
Financiera; Direccién Financiera; Gestidon de Proyectos

Breve justificacion: De Matematicas Financieras, Economia Financiera y

Direccién Financiera se valoraran las propuestas a través de diferentes

criterios financieros como el VAN o la TIR.

La asignatura Gestidn de Proyectos sera muy util en la elaboraciéon del

calendario de implantacién de la propuesta a través de un Diagrama de

Gantt.
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1.3. Objetivos

El objetivo del presente trabajo es mejorar la competitividad,
garantizando la supervivencia y la estabilidad de la asesoria, tanto con la empresa

original como con la posterior expansion realizada.

Es necesario satisfacer a una mayor cantidad de clientes, suficiente para
gue la empresa pueda seguir compitiendo en el mercado. Para ello, se deberdn
identificar las condiciones en las empresas que requieren servicios de asesoria, se
determinaran los niveles de demanda de dichas empresas, se identificaran
estrategias para la consecucién de nuevos clientes y se estableceran los medios

mas aptos para llevarlo a cabo.

A fin de identificar las mejores actuaciones a llevar a cabo por la empresa,

los pasos que se van a seguir son:

1. Realizar una aproximacién al sector de la asesoria
a. Estudio de las caracteristicas principales del sector
b. Estudio de las variables macroecondmicas del sector
2. Analizar el entorno de la empresa
a. Andlisis del macroentorno mediante un andlisis PESTEL
b. Analisis del microentorno a través del analisis de Fuerzas
Competitivas (PORTER)
c. Andlisis de la competencia
3. Definir mejoras y plan de accién
d. Anilisis de la matriz DAFO/CAME con las fortalezas, debilidades,
amenazas y oportunidades detectadas
e. Elaboracion de las propuestas de mejora a partir de las conclusiones
obtenidas a fin de mejorar la competitividad de la asesoria
f. Seleccién de la propuesta mas adecuada

g. Estudio de la viabilidad financiera de dicha propuesta
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h. Elaboracién de un calendario de implantacién o Diagrama de Gantt

para el seguimiento de dicha propuesta
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CAPITULO 2: ANTECEDENTES
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2. ANTECEDENTES

2.1. Motivacion y justificacion

La principal motivacidn para la realizacidén de este Trabajo Final de Grado
es la vinculacién con la asesoria objeto de estudio, ya que he realizado cuatro

meses de practicas en dicha empresa y me he involucrado en su actividad laboral.

Con la situacién econdémica actual, la empresa debe enfrentarse a
multiples retos, por lo que es necesario analizar detalladamente la situacién
interna de la empresa y de su entorno para poder superarlos exitosamente. La
permanencia y competitividad en el mercado dependeran de las estrategias que

se implanten a partir de este estudio.

16



2.2 Descripcion de la empresa

La empresa nace en el afio 1996, dos afos después de que la propietaria
obtuviese el titulo de Ciencias Econdmicas por la Universidad de Valencia. Con la
ayuda familiar, pudo abrir su primera asesoria en Alfafar, Valencia. Comenzé ella
sola, Elisa Casafi, dedicandose a la asesoria fiscal, contable y laboral. Queria
aplicar los conocimientos que habia adquirido en su carrera y la poca experiencia

profesional que habia podido obtener anteriormente.

Figura 1. Logo de la empresa ECA asesores

El publico objetivo en un principio fueron PYMES, aunque tuvo un dificil
comienzo y crecimiento al ser nueva en el sector. La cartera de clientes era
minima y como consideraba la propia asesora, cuando se empieza de cero, se
necesita una gran inversiéon y se parte de muy pocos clientes. Los primeros anos

solamente se obtienen pérdidas.

Al poco tiempo, y para compartir gastos, la empresa se fue
expandiendo, y el nimero de trabajadores fue creciendo. De empezar siendo
una sola asesora, actualmente hay ademads una abogada, dos administradoras
de comunidades y una secretaria y contable. Al ser auténomas, se puede

considerar que la empresa principal la forman tres empresas.

Tras consolidar la cartera de clientes, en el ano 2005, se cred otra
asesoria en Valencia, asocidandose con otra asesora. Algunos de los motivos
para la expansion fueron el uso mas eficiente de sus recursos, las condiciones

internas favorables y la intencién de captar un mayor nimero de clientes.
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Los

servicios que se ofrecen actualmente son asesoria fiscal, laboral,

contable y juridica a pequefias empresa y autdonomos, y administracion de

comunidades.

Los

siguientes:

servicios detallados de cada una de las especialidades son los

Laboral: Asesoramiento juridico-laboral a empresas y particulares,
asistencia ante el Servicio de Mediacidn, Arbitraje y Conciliacidn,
actuaciones ante el juzgado de lo social, ndminas, contratos de
trabajo, aplicacion de convenios colectivos e inspecciones de

trabajo.

Contable: Asesoramiento general en materia contable, planificacién
y puesta en marcha de contabilidades, confeccion de libros de

contabilidad y su legalizacion.

Fiscal: Elaboracion de modelos de IRPF e Impuesto de Sociedades,
IVA, regimenes especiales, sucesiones y donaciones e inspecciones

de Hacienda.

Administracion de comunidades: Realizar las oportunas
advertencias y apercibimientos a los titulares de las fincas, asi como
velar por el buen régimen de las instalaciones; preparar con
antelacion y someter a Junta el plan de gastos previsibles, atender a
la conservacién de las comunidades, disponiendo las reparaciones y
medidas consideradas urgentes; ejecutar los acuerdos en materia de
obras y efectuar los pagos y cobros procedentes; y actuar, si es
necesario, como secretario de la Juntas y custodiar a disposicién de

los titulares la documentacion de la comunidad.
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Mas adelante, en el apartado de Analisis Interno se desarrollard mas
detalladamente cada uno de los servicios prestados, asi como las caracteristicas

mas relevantes de la empresa.
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2.3. Aproximacion al sector

La actividad de la empresa estd incluida en el subsector: Actividades de
contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria fiscal, siendo su cédigo
CNAE: 6920. Este subsector se encuentra dentro del apartado de actividades

profesionales, cientificas y técnicas.

Una de las caracteristicas destacable de este sector es su gran
dependencia de la coyuntura econdmica. Con la situacién econdmica por la que
atraviesa el pais, los clientes se ven obligados a reducir sus gastos y con ello, los
servicios exteriores a contratar, como son en este caso, los servicios de asesoria.
Es por esto, que los asesores se ven obligados a bajar sus precios debido a la
pérdida de clientes, al hecho de que algunos de sus clientes no les puedan pagar

y tengan que subsistir con una menor cantidad de estos.

Segun el Directorio Central de Empresas (DIRCE), en 2013 existen 6.591
empresas en la Comunidad Valenciana y 58.853 empresas en total en Espafia
incluidas en el sector de Contabilidad, teneduria de libros, auditoria y asesoria
fiscal. Con esto podemos observar que, a pesar del decrecimiento que se produjo
en 2010, en 2013 se ha producido un incremento del 2,9% en la Comunidad

Valenciana y del 3,16% en total en Espafia, respecto a los datos de 2012.

Grafico 1. Evolucidon del nimero de empresas del sector en la Comunidad
Valenciana

6.9490
6712
Actividades de contabilidad,
teneduria de libros, auditoria v
6156 asesoria fiscal

6.434

5.878
]

5.601 T T T T T T
2008 2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: INE 2013
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Por otro lado, si analizamos la distribucién de las empresas en funcién del
numero de asalariados en el afo 2013, en el sector destacan las pequefias
empresas sin asalariados, con un 45%. Menos del 0,05% tiene en su empresa mas

de 100 asalariados.

Grafico 2: Nimero de empresas segun estrato de asalariados

M Sin asalariados

W De 1 a 2 asalariados

m De 3 a 5 asalariados

M De 6 a 9 asalariados

® De 10 a 19 asalariados

M De 20 a 49 asalariados

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE 2013

En cuanto a la evolucidn, de 2008 a 2013 el mayor crecimiento se ha
producido en empresas sin asalariados, y en las de 1 a 2 asalariados. El resto de
estratos se han visto negativamente afectados, ya que ha disminuido el nimero

de empleados asalariados.

En cuanto al volumen de negocio dependiendo del tramo de ocupacidn,
segun la ultima encuesta anual de servicios realizada por el INE (2011), en el
sector de Actividades Juridicas y de Contabilidad, podemos observar que el
estrato con mayor nimero de asalariados es el de 5 a 19 empleados. Aunque las
pequeiias y medianas empresas acumulan la mayor parte del volumen de

negocio en este sector, las empresas de mayor tamafio también son
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significativas, destacando el 20% de cuota obtenida por el tramo de mas de 99

asalariados.

Grafico 3: Volumen de negocio segun el tramo de ocupacién

m Menos de 2 asalariados
W De 2 a 4 asalariados

W De 5 a 19 asalariados

M De 20 a 99 asalariados

m M3as de 99 asalariados

Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos del INE 2013

2.3.1. Evolucidn de la Cifra de Negocios

Si se analiza la cifra de negocios del Sector Servicios de Mercado de
2013, se puede observar que se ha producido una variacién del 1,1% en
diciembre respecto al mismo mes en 2012. Esta tasa es ocho décimas superior a
la registrada en noviembre. En el conjunto del afio 2013, la cifra de negocios del

Sector Servicios presenta una variacion del -2,1% respecto a 2012.
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llustracion 1. indice general de la cifra de negocios del Sector Servicios de
Mercado

indice general de cifra de negocios del Sector Servicios de Mercado
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Fuente: INE 2013

Si analizamos los resultados por comunidades auténomas, se puede ver

gue la Comunidad Valenciana ha disminuido su cifra de negocios, de un 1,8% al -

2,2%.

llustracién 2: indice general por Comunidades Auténomas

indice general por comunidades auténomas
Tasa anual y de la media de cifra de negocios
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Fuente: INE 2013
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Por otro lado, todos los sectores han aumentado su facturacion, excepto
Comercio al por menor, Hosteleria y Comercio al por mayor e intermediarios del
comercio. Las Actividades profesionales, cientificas y técnicas, sector en el que se

engloba la empresa de asesoria, aumentaron en un 0,5% su facturacién.

En concreto, Actividades Juridicas, de contabilidad y consultoria de
gestion empresarial presenta una tasa del 5,3% anual, con una media del afio

2013 de -1,3%.

En conclusion, el sector en que se engloba la asesoria ha experimentado
un crecimiento en su facturacién, por lo que es una oportunidad de seguir

creciendo en el mercado y captando mayor cantidad de clientes.

2.3.2. Empleo

El empleo en el Sector Servicios de Mercado disminuyé un 0,4% en
diciembre respecto al mismo mes del afio 2012. Esta tasa anual es la misma que
la registrada en noviembre. En el conjunto del afio 2013, la media de ocupacién

presenta una variacion del -1,4%.

llustracion 3: Indices nacionales de ocupacién por sectores

indices nacionales de ocupacién por sectores
indice Tasa (%)
Mensual Anual Media
afo 2013
INDICE GENERAL 95,0 -0,1 -0,4 -1,4
1. Comercio 45,5 0,5 -1.5 -1,9
1.1. Venta y reparacion de vehiculos y motocicletas 86,8 -0,3 -3,0 -3,9
1.2 Comercio al por mayor & intermediarios del comaercio a97.4 0,0 =14 -1,5
1.3. Comercio al por menor 95,9 1,0 -1,3 -1,9
2. Otros semvicios 94,6 -0.5 0.4 -1,1
2.1. Transporte y almacenamiento 93,4 -0,5 -0.8 =20
2.2 Hosteleria 92,7 -1.1 1.0 =01
2_3. Informacion y comunicaciones 931 -0,1 -1,9 -3,2
2.4 Actividades profesionales, clentificas y técnicas 94,9 -0.7 -0.1 -1.3
2_5. Actividades administrativas y servicios auxiliares 97,9 0,1 2.1 =06

Fuente: INE 2013
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Dentro del sector de Actividades juridicas, de contabilidad y de
consultoria de gestion empresarial, la tasa anual por indice nacional de
ocupacion es del 0,5%, y de una media anual de 2013 de -0,3%.

llustracién 4: indice nacional de ocupacién por ramas de actividad

24, ACTIVIDADES PROFESIONALES, CIENTIFICAS Y TECNICAS M9 {7 O 43
" Adidades |uridleas, de contabiidad y de consultoria de gesidn emprasartl 880 43 05 43
Sarvicios 1acnicos de arquitactura & ingenierla; ansayos y andlisk tenigos £93 25 49 2
Publicidad y estudios de mercada 832 13 3 41
Olras actividades profesionales, ciantificas y técnicas 875 11 28 45

Fuente: INE 2013

En cuanto a la tasa anual de ocupacion de la Comunidad Valenciana es de
un 0,9% mientras que la media de 2013 es de -0,8%. Todas las comunidades
auténomas excepto las Islas Baleares presentan tasas medias de 2013 negativas
en el empleo. Por suerte, el descenso en la Comunidad Valenciana es de los mas

bajos.

llustracién 5: Tasa anual y de la media de ocupacion. indice general por
comunidades auténomas

indice general por comunidades auténomas
Tasa anual y de la media de ocupacion
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Por ello, se puede concluir que la situacion por la que atraviesa el pais ha
provocado un gran aumento del paro, aunque se estén produciendo relativas
mejoras en estas cifras. En el caso de la Comunidad Valenciana, el descenso del
empleo no ha sido tan elevado. Esto puede entenderse como una amenaza,
debido a que cada vez cierran mas empresas y con ello, se necesitan menos
servicios de asesoria. Sin embargo, también puede ser una oportunidad al
disminuir la competencia en el sector de asesoria, aunque es necesario mejorary
seguir creciendo, para no correr la misma suerte que aquellas asesorias que se

ven obligadas a cerrar.

2.3.3. Sectores de actividad a los que se prestan servicios de asesoria

Para analizar los sectores de actividad a los que se prestan servicios de
asesoria, se utilizard la Encuesta Anual de Servicios. Esta encuesta permite
conocer los sectores de actividad a los que se prestan los diferentes servicios. Los
ultimos resultados, del afio 2010, muestran que los tres principales clientes de las
Actividades profesionales, cientificas y técnicas son la industria con un 20,8%, los

servicios empresariales con un 18,8% y el comercio con un 11,4%.

llustracién 6: Desglose del volumen de negocio seglin sector de actividad del
cliente.

Actividades profesionales, cientificas y técnicas. Desglose del volumen de
negocio seglin sector de actividad del cliente (%). Afio 2010
Sector de actividad Actividad principal
del cliente Total Actividades Actividades de Consultoria S. técnicos de Ensayos Publi- Estudios
juridicas  contabilidady de gestibn  arquitectura vy cidad de

asesoria fiscal empresarial e ingenieria  técnicos ¥ encuestas
AAPP =X-1 5.0 20 5.5 188 13,2 55 a0
Agricultura y ganaderia 1.1 1.3 1.7 0.9 0.9 4.2 0.4 0.1
Industria 20,8 10.1 14,0 17.3 A 297 16.6 294
Construccion 9.6 7.7 83 3.8 18,3 10.9 1.7 33
Comercio 11.4 B4 173 9.7 16 25 251 72
Hosteleria y restauracion 34 24 76 4.7 09 3.8 4.4 18
Transportes 26 1.7 36 42 1,56 4.7 3.3 11
Telecomunicaciones e
informatica 57 20 38 5.0 45 4.8 111 4.9
Servicios empresariales 18.8 227 29,0 26,9 12,3 8.1 17.4 332
Bancos y seguros 5.0 10.4 6,4 13.7 1,3 0.5 4.4 36
Hogares 4.9 18,2 23 1.0 26 14.0 1.0 24
Otros 7.1 10.0 4,0 7.4 6,2 3.4 9.1 38
Total 100,0 100,0 100,0 100.0 100,0 100.0 100,0 100.,0

m—

Fuente: INE 2012
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Estas actividades estan muy presentes en el mercado, por lo que un
crecimiento de éstas puede resultar beneficioso para las empresas de asesoria,
ya que este tipo de actividades son las que requieren mas servicios externos. Asi,

se podria aumentar el volumen de facturacién.

2.3.4. Conclusiones

En el apartado de aproximaciéon al sector se han estudiado las
principales caracteristicas de éste, obteniendo las siguientes conclusiones: la
mayor parte de las empresas del sector son de pequefia dimensién y con un
reducido nimero de empleados. Por otro lado, el nimero de empresas ha
aumentado en estos ultimos anos, sobre todo las de pequefio tamano, a pesar de

la crisis que se vive en el pais.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO

3.1. Analisis del macroentorno mediante el modelo
PESTEL

3.1.1. Factores politico-legales

La situacion politica actual de Espafia se esta viendo muy influenciada por
la situacién econdmica. En las ultimas elecciones celebradas el 20 de Noviembre
de 2011, se produjo un cambio de gobierno. El presidente Mariano Rajoy asumio
el cargo. Desde su llegada, se han producido una gran variedad de reformas,
desde recortes en los derechos de los trabajadores, recortes generalizados en el
sector publico y la subida del IVA a finales de 2012. Esto ultimo ha afectado en
gran medida a las empresas del pais, las cuales han visto reducidos sus
volumenes de ventas, debido al menor gasto de los ciudadanos. Con estas
reformas se pretendia recuperar la confianza externa en el pais reduciendo el

déficit publico, y aumentar la competitividad.

Con los continuos cambios que se estan produciendo en cuanto a las
reformas, las empresas ven complicado adaptarse a ellos. Las modificaciones
legales obligan a las pequefias empresas y a auténomos a depender de
asesoramiento profesional cualificado para adaptarse a estas reformas. Esto es
una oportunidad para las empresas de asesoria, ya que pueden aumentar su
volumen de negocio gracias al desconocimiento de los empresarios en la
realizacion de los tramites y a esta necesidad de asesoramiento externo. Ademas,
la incertidumbre que hay a corto plazo hace dificil una adecuada planificacién

tanto fiscal como laboral.
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3.1.2. Entorno normativo

A pesar de que la actividad de asesoria no dispone actualmente de

ningun tipo de regulacidn especifico, la normativa general es la siguiente:

-Ley 2/2007 de 15 de marzo de Sociedades Profesionales. Esta Ley
permite a los profesionales constituir sociedades de capital para el ejercicio de su
funcién. La LSP exige que en las sociedades de capital, al menos las tres cuartas
partes del capital de la entidad y del derecho de voto pertenezcan a socios
profesionales. Cuando se trate de otra forma societaria, el patrimonio social y el
nimero de socios al menos en sus tres cuartas partes, debe corresponder a los

socios profesionales.

En esta ley se considera admisible como objeto el prestar toda clase de
servicios y de asesoramiento a empresas o personas fisicas, contables, fiscales,

juridicas, de administracion, gestién y representacién

Por otro lado, aunque es necesario tener una titulacion universitaria
para ejercer esta actividad, los asesores no estan obligados a la colegiacion,

aunque pueden hacerlo en el Colegio de Economistas.

El Registro de Economistas y Asesores Fiscales (REAF) es un érgano
especializado del Consejo General de Colegios de Economistas de Espafia creado
en 1988 para coordinar la actividad de economistas en relacién directa con el
ejercicio profesional de la Asesoria Fiscal. Estd constituido por mas de 4.200
economistas asesores fiscales pertenecientes a los 30 Colegios de Economistas
de Espaina. Participa activamente con las distintas Administraciones Tributarias
en la resolucion de problemas profesionales y en la confeccién de propuestas

para la mejora o adaptacién del ordenamiento tributario.

Hay otros aspectos normativos que afectan a las empresas de asesoria

debido a las modificaciones que se producen en relacién a los modelos o
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reglamentos utilizados en el ejercicio de su actividad, como por ejemplo son las

modificaciones en el IVA, IRPF, Seguridad Social, etc. :

-Real Decreto 960/2013 de 5 de diciembre, por el que se modifican el
Reglamento del Impuesto de Sociedades, el Reglamento del Impuesto sobre la
Renta de las Personas Fisicas, el Reglamento del Impuesto sobre la Renta de no
Residentes, el Reglamento General de las actuaciones y los procedimientos de
gestion e inspeccién tributaria y de desarrollo de las normas comunes de los
procedimientos de aplicacion de tributos y el Reglamento General de
Recaudaciéon. La mayor parte de estos Reglamentos son utilizados por las
empresas de asesoria fiscal, las cuales deben estar siempre actualizadas a los
cambios que se produzcan en estos ambitos, para poder ejercer su actividad de

forma correcta.

-Ley 40/2007 de 4 de diciembre, de medidas en materia de Seguridad
Social. La finalidad de esta Ley viene constituida por la necesidad de dar el
adecuado soporte normativo a buena parte de los compromisos relativos a
accién protectora y que afectan sustancialmente a incapacidad temporal,
permanente, jubilacion y supervivencia. Ademas, incluye modificaciones

relacionadas con las prestaciones por incapacidad temporal y desempleo.

Esto afecta sobre todo en materia laboral, por lo que las asesorias
deben tener en cuenta las modificaciones relativas a la Seguridad Social, como
los requisitos en la jubilacidon anticipada, los periodos de carencia y de gran
invalidez en caso de incapacidad permanente, los nuevos requisitos y
coeficientes en cuanto a la jubilacién o las nuevas consideraciones para la
incapacidad temporal. Las asesorias que se ocupan también del dmbito laboral,
deben realizar todas las inspecciones y revisiones relativas a la Seguridad Social,

las altas y las bajas.

-Real Decreto 828/2013 de 25 de octubre. En este Decreto se modifican

el Reglamento del Impuesto sobre el Valor Afladido y el Reglamento General de
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desarrollo de la Ley 58/2003, de 17 de diciembre en materia de revision en via
administrativa. Las asesorias deben incluir ahora en los libros registros las fechas
de cobro o pago y los medios utilizados, las nuevas reglas de prorrata especial
(permitiendo su ejercicio en la ultima declaracidn-liquidacion del impuesto) o la

modificacion del plazo de presentacion de las autoliquidaciones del IVA.

En resumen, las asesorias deben tener siempre presente las
actualizaciones que se produzcan en materia normativa, ya que les afecta
directamente a la hora de realizar su actividad. La normativa va cambiando
continuamente, lo que puede ser una amenaza para este tipo de empresas, que
deben estar siempre adaptdndose a los cambios, aunque también una

oportunidad porque mds empresas necesitan de asesoramiento externo.

3.1.3. Factores econdmicos

Durante el segundo trimestre de 2011 y segun el INE, la economia
espanola entré en su segunda recesién. Este periodo recesivo termind en el

tercer trimestre de 2013, al producirse un crecimiento positivo del 0,1%.

Tras varios meses en los que la prima de riesgo espaiola habia estado
en niveles altos, se intentd inyectar capital a la banca. Otros problemas
importantes azotaban el pais, como el elevado desempleo o la subida de
impuestos, mencionada anteriormente. A finales de 2013 comienza a bajar el

paro, por lo que las empresas ven cierta esperanza en la recuperacion.

Con el elevado desempleo, los clientes de las asesorias, concretamente
pequeiias empresas, caen, viendo también reducida su facturacion, por lo que las
asesorias que les prestan sus servicios se ven afectadas negativamente al verse
reducidas las peticiones de éstos. Es el efecto domind: si los clientes caen, las
empresas asesoras caen también. Con la reducida bajada del paro, las empresas
pueden comenzar a ver la recuperacion al final del camino. Y si las empresas se

recuperan, la asesoria puede seguir adelante.
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Grafico 4: Evolucion de la tasa de paro en Espana
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Por otro lado, segun el Banco de Espafa, una de las comunidades
auténomas mas endeudadas en relacién a su PIB es la Comunidad Valenciana. Las
pequefias empresas se ven afectadas por la restricciéon de crédito. Sus clientes
pueden tener problemas de financiacion y por ello, el consumo es menor y hay

un elevado riesgo de morosidad.

Segun el gobernador del Banco de Espafia, Luis Maria Linde, el PIB
crecera “en torno al 1% este afio”, lo que permitird a la economia espafiola
generar empleo. Ademads, Espana estd saliendo de la fase de contraccién en la
gue recayd a comienzos del afio 2011. Por esto, la economia se encuentra en una

fase gradual de recuperacién, debido al repunte de la demanda interna.

Grafico 5: Evolucidn del PIB en Espaiia
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Por otro lado, si nos referimos al ambito especifico de la actividad, la
gran importancia de las actividades de servicios a empresas (en la que se puede
englobar a esta asesoria), ha situado al sector servicios en la primera posicion en
muchos paises. Ademads, los servicios a empresas fomentan el crecimiento

econdmico y la competitividad.

Tabla 1: Principales magnitudes del subsector de Contabilidad, teneduria de
libros, auditoria y asesoria fiscal

PRINCIPALES MAGNITUDES CIFRAS

Numero de empresas 60.075
Numero de locales 62.835

11.140.051
9.916.695
6.916.305
6.902.443
4.858.182
4.490.943
1.491.469
505.248
195.271
145.564

Fuente: INE 2011

Si observamos la ultima encuesta anual de servicios del Instituto
Nacional de Estadistica (2011) podemos ver que el volumen de negocio superd
los 11 millones de €, con mas de 60.000 empresas y ocupando a 195.000

personas.

Ya que la mayor parte de las empresas espafiolas estd formada por
PYMES y empresarios individuales, se incentiva este tipo de servicios, ya que son
los tipos de empresas que mas necesitan la contratacion de profesionales
externos para gestionar sus empresas. Esto es una buena oportunidad para ECA,
porque sus principales clientes son pequefias empresas y empresarios
individuales. Por tanto, su cartera de clientes puede seguir creciendo, ya que con
el elevado desempleo, crece el niumero de personas que constituyen pequefios

negocios.

w
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3.1.4. Factores socioculturales

Las perspectivas de crecimiento en el sector son muy favorables debido
a fendmenos como la globalizacién, la internacionalizacién de negocios, las
nuevas tecnologias, las crecientes exigencias en materia de calidad y medio

ambiente, o la permanente reestructuracién de las empresas.

Los expertos consideran que las empresas del sector de asesoria y
consultoria deben contribuir a gestionar la creciente complejidad del entorno
socioecondmico basandose en el conocimiento y con profesionales
perfectamente cualificados y con experiencia. Por ello, aunque se considere que
hay cierto intrusismo en el sector por la ausencia de obligacidn en la colegiacion
de estos profesionales (aunque si sea necesaria una titulacidon universitaria), la
experiencia y la cualificacion hacen que las asesorias bien preparadas destaquen

entre las demas.

Por otra parte, el incremento de ayudas y subvenciones a la creacién de
empresas y en la regulacién del trabajador auténomo haran que el numero de
emprendedores crezca y con ello, sus necesidades de asesoramiento y gestion.
Algunas de estas ayudas (de las 415 ayudas existentes) son ayudas a la
financiacion, formacion, 1+D+i, becas, concursos, ayudas para proyectos dirigidos
a la creacidn de puestos en los nuevos lugares de empleo y hasta microcréditos

para emprendedores por un importe maximo financiable de 30.000 euros.

Las subvenciones permiten a las empresas nuevas acceder a recursos
para financiar sus inversiones iniciales. Su concesién, en algunos casos, esta
supeditada a criterios de obligado cumplimiento, y en otros, a su evaluacion bajo
criterios de concurrencia competitiva. Las principales subvenciones para la
creacién de empresas son las siguientes:

-Pago Unico por Desempleo, del Instituto Nacional de Empleo. (Orden

ESS/2198/2013, de 21 de noviembre. Publicado en el BOE nim. 283, de 26 de
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noviembre de 2013). Con esta Orden se pretende aumentar la eficacia en el uso
de los fondos publicos asignados a cada Comunidad Auténoma para la ejecucion
de acciones, medidas y programas de politicas activas de empleo. Ademas, se

establecen las condiciones de ejecucion de las subvenciones concedidas.

-Programa de Promocidon del Empleo Auténomo, de la Consejeria de Empleo y
Mujer. (Orden ESS/1338/2013, de 11 de julio. Publicado en el BOE en 13 de julio).
Esta Orden establece las bases reguladoras de la concesidn de subvenciones para
financiar los gastos derivados de la realizacidon de actividades de promocién y
apoyo del trabajo auténomo, de la economia social y de la responsabilidad social,

ademas de la facilitacién del cumplimiento de los fines propios de las empresas.

-Emprender en Femenino, del Instituto de la Mujer. (Resolucién de 18 de
noviembre de 2008, publicado en el BOE num. 308, de 23 de diciembre de 2008).
En esta Resolucién se conceden las subvenciones a “Emprender en Femenino”
para fomentar la insercién laboral por cuenta propia de las mujeres en algunas

regiones.

-Ayuda a proyectos empresariales desarrollados por mujeres, de la Consejeria
de Empleo y Mujer. (Real Decreto 536/2013, de 12 de julio. Publicado en el BOE
num. 167, de 13 de julio). Este Real Decreto establece las bases reguladoras de
las convocatorias de subvenciones, en concurrencia competitiva, para la
realizacion de programas de interés general, con cargo a la asignacion del IRPF.
Van destinadas a la atencidn a personas con necesidades de atencidn integral
socio-sanitaria, atencidon a personas con necesidades educativas o de insercion

laboral y al fomento de la seguridad ciudadana.

Con todas estas ayudas y subvenciones se facilita y fomenta la creacion
de nuevas empresas, lo que es una oportunidad para las asesorias porque
pueden incrementar su numero de clientes. Ademas, con todos los cambios
sociales que se producen en la actualidad, las empresas bien preparadas son las

que destacan en el sector. Por ello, ECA con su trayectoria profesional y

36



experiencia, puede convertirse en una buena opcidn para los empresarios a la

hora de buscar asesoramiento externo.

3.1.5. Factores tecnologicos

Para realizar el trabajo, las asesorias deben disponer de equipos
informaticos, conexidn a Internet y trabajar con los uUltimos y mas competitivos
programas de gestion empresarial en materia laboral, fiscal y contable. Es por
esto que la tecnologia es un factor determinante para la actividad y la gestion

diaria de la empresa.

En el mercado coinciden multitud de opciones diferentes de software
adaptados a esta actividad. Hay desde programas de software totalmente libre
aunque con menores prestaciones (como por ejemplo el Sistema Operativa
LINUX, Open Office, Eraser, FileZilla, etc.), a programas de alta calidad con
soluciones integradas de gestion, como son los ofrecidos por SAGE (por ejemplo:
Sistema de Facturacion para una pequeiia o mediana empresa, Sitio web de una
empresa para hacer comercio electrénico o Software de seguimiento de envios

por correo).

Estos ultimos se diferencian del software comercial en que estan
orientados al mercado masivo con clientes que comparten las mismas
necesidades. Este software generalmente impide las modificaciones de fondo
para adaptarse mejor a las necesidades del cliente. Algunos ejemplos de software
enlatado son: Microsoft Office, Sistema Operativo Windows, Entornos Integrados

de Desarrollo, Tango Gestidn o SAP.

Actualmente, es mas que necesario que las empresas cuenten con
medios telemdticos para relacionarse con la administracién. La mayoria son
obligatorios y su uso ha contribuido a que las asesorias ahorren en costes.

Algunos de los mas importantes son:
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Seguridad Social
SEPE

Registro Mercantil

Mutual

Internet es un canal de comunicacién practicamente obligatorio con los
clientes, ya sea a través de email, pagina web, etc. Algunas empresas incluso se
basan en la prestacién de servicios a través de este canal, ofreciendo asi la
posibilidad a los clientes de ver sus cuentas, estados financieros y situacién
econdmica de forma actualizada y con disponibilidad online, evitando las

distancias entre cliente y asesor.

Segun datos del INE, en enero de 2012 el 71,3% de las empresas de
menos de 10 empleados disponia de ordenadores y el 26,2% tenia instalada una
Red de Area Local (LAN). El 65,2% de las pequefias empresas dispone de acceso a
Internet, lo que supone un incremento del 1,7% respecto a enero de 2011. La
banda ancha movil ha experimentado el mayor crecimiento, pasando del 42,9%

en enero de 2012 al 56,8% en enero de 2013.

Grafico 6: Evolucion del uso de las TIC en empresas de menos de 10
empleados

96.1% o4 2%

55 8% 613% 614%
42,8%

2BE%  293%
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Banda ancha mdvil (1) Conaxidn a Intemel y Uszo de Inernal para Banda ancha fija (1)
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(1) Porcentaje sobre eltotal de empresas con conexion a Internet

Fuente: INE 2013
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El 28,6% de las empresas pequefnas con conexion a Internet dispone de

pagina web, lo que supone un incremento del 10,4% respecto a enero de 2011.

llustracidn 7: Porcentaje de Infraestructuras TIC de empresas de menos de 10
empleados

Infraestructuras TIC de las empresas de menos de 10 empleados
Porcentaje

Enero 2011 Enero 2012
Ordenadores 69,7 71.3
Red de Area Local 25,0 26,2
Red de Area Local sin hilos 14,1 17,4
Conexién a Internet 64,1 65,2
Conexién a Internet mediante banda ancha (fija o mavil)’ 96,8 99,0
Telefonia mavil 70,7 72,4
Otfras tecnologias (p.e. GPS, TPV, etc.) 17.9 20,2
% de empresas con sitio/pagina web'. 25,9 28,6
! Porcentaje sobre el total de empresas con conexion a Internet

Fuente: INE 2012

En conclusion, todas las empresas deben adaptarse a las nuevas
tecnologias, ya que es un proceso continuo al que hay que abrirse para no
guedarse atrds. Es necesario estar preparado para los cambios. La nueva
tecnologia esta cambiando las formas de trabajo, los medios a través de los
cuales las personas acceden al conocimiento, se comunican y aprenden, y los
mecanismos con que acceden a los servicios que se ofrecen. El desarrollo de las
nuevas tecnologias esta determinando el futuro de la sociedad, por ello las
personas y las empresas que no cuenten con la destreza en el uso de éstas, se
pueden ver inadaptadas y con dificultades a la hora de comunicarse. Por ello, es
importante que la asesoria esté actualizada en este tipo de tecnologias, ya que

son una herramienta clave para el desarrollo de la actividad.

Las nuevas tecnologias son una oportunidad para la asesoria de seguir

avanzando y mejorando el proceso productivo y la calidad del trabajo realizado, y

asi conseguir una mayor captacion de clientes.
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3.1.6. Factores medioambientales

El respeto al medio ambiente es una preocupacién muy presente en el
dia a dia de la poblacidn (calentamiento global, escasez de recursos,
contaminacién, etc.) por lo que las organizaciones tienen la obligacién de
conocer el impacto que sus actividades generan en el medio ambiente vy
evaluarlo para asi minimizar los efectos negativos. Ademas, las empresas deben
asegurarse de cumplir con los requisitos legales ambientales, con el fin de evitar

efectos negativos en el entorno, reclamaciones y/o sanciones.

Aunque la relacién de una asesoria con el medio ambiente no es muy
significativa, la empresa puede contribuir a la mejora medioambiental a través
del reciclaje de papeles, ya que este tipo de empresas, a pesar de que muchos de
los servicios actualmente se realicen a través de Internet, generan una enorme

cantidad de papel; y el reciclaje de equipos informaticos viejos u obsoletos.

El consumo de la energia eléctrica, agua o los residuos de cartuchos

tinta/ téner también tiene un impacto sobre el medio ambiente.

A pesar de la poca significancia de este factor para la asesoria, puede
ser una oportunidad para ella, ya que cuanta mayor implicacién tengan con el
medio ambiente, es posible que aparezcan nuevos clientes que consideren

relevante este aspecto y que se queden en esta asesoria por sus valores.
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3.2. Andlisis del microentorno a través de las fuerzas
competitivas o Cinco Fuerzas de Porter

3.2.1. Rivalidad entre competidores

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo estratégico
elaborado por el ingeniero y profesor Michael Porter en 1979, que ayuda a
comprender qué determina la rentabilidad y el nivel de competencia de cualquier

industria de una forma global.

llustracion 8: Las Cinco Fuerzas de Porter

5 Fuerzas de Porter

Amenaza de
nuevos

competidores
Poder de Rivalidad y Poder
negociacién de competencia del negociacién de
los proveedores } nercado los clientes

Amenaza de
nuevos
productos/
servicios

Fuente: Elaboracién propia 2014 a partir de Porter (2009)

3.2.1.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Hay diferentes barreras de entradas, aunque ninguna de ellas es
administrativa, por lo que resulta relativamente facil entrar en el sector, lo que
facilita la aparicién de nuevos competidores. Algunas de las barreras de entrada

que podemos encontrar son:

-Tener un conocimiento especifico. Por este motivo no todo el mundo
estd capacitado para abrir este tipo de negocio. La adquisicién de estos

conocimientos conlleva un gasto en formacién y tiempo para su obtencion. Es
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necesaria una titulacion académica como por ejemplo, el titulo de Economista,
aunque no hay ninguno en especial. Sin embargo, para poder presentar
telemdaticamente las cuentas y documentos oficiales de los clientes, se debe estar
colegiado en un Colegio Oficial reconocido por Hacienda. Es necesaria la firma

digital emitida por este Colegio.

-Experiencia y confianza. La experiencia en el sector es un factor clave
porque da imagen de marca. Es uno de los principales motivos para que los
clientes se decanten por una u otra empresa, ya que la experiencia de la empresa
hace transmitir tranquilidad en el caso de que se produjeran posibles
eventualidades. También es muy importante la confidencialidad que esperan los

clientes de estas empresas.

Es por esto que se deben introducir servicios u otro tipo de atenciones
que otras empresas no ofrezcan (como por ejemplo, un trato extremadamente
profesional y cordial con los clientes para transmitir seguridad y seriedad) y con

esto poder ganar la confianza de los clientes.

Una de las amenazas que se puede presentar es el aumento de
personas que se montan un negocio de este tipo, sobre todo gente mayor, con
experiencia en el sector, que se ha visto en una situacion de desempleo y se ha
lanzado a crear su propia empresa. Por ello, la competencia aumenta. Aunque, es
una oportunidad también que haya nuevos emprendedores que se decidan a
crear pequefas empresas, porque muchos de ellos requerirdn servicios de

asesoria, y confiardn en personas con experiencia.

-Capital invertido. El capital requerido no conlleva una importante
inversién, ya que la mayor parte de las empresas alquila el local en el que ubicar
el negocio. Unicamente, el gasto en muebles, ordenadores, programas
informaticos o en la contratacion del personal, pueden suponer una mayor
inversién. De modo aproximado, el gasto medio necesario de establecimiento

para una asesoria media ascenderia a la siguiente cantidad:
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Este material, sin contar el alquiler o las obras de acondicionamiento
pueden rondar los 6.000€. Luego habria que afadir el alquiler del local,
suponiendo un bajo de 60m2, el alquiler en la zona seria de 400€/mes. En cuanto
a la contratacion del personal, al disponer Unicamente de una asalariada (el resto
son auténomos), su salario se sitla alrededor de los 800€/mes, al realizar menos
de 40h/semana. Por lo tanto, el gasto anual promedio de inversién para la

empresa es de 20.400€.

-Tecnologia. Esta actividad requiere la utilizacion de tecnologias de la
informacidén con un coste relativamente elevado, el cual sdlo se ve totalmente
justificado si se posee un volumen de negocio considerable. Por ejemplo, una
licencia de Contaplus Profesional puede alcanzar los 350€, que se incrementaria
en funcién del numero de ordenadores en los que se quisiera disponer del
programa. Contaplus es la gama de soluciones, contable y financiera mas
utilizada por la pequeina y mediana empresa. Hay diferentes modalidades: se
puede obtener a través de una suscripcidon, que es una licencia de duracién
determinada que incluye actualizaciones legales y funcionales, ademas de
soporte técnico. Por otro lado, la modalidad de producto y servicio es una
licencia de duracion indefinida que incluye un afo de actualizaciones legales y

funcionales, ademas del soporte técnico.

Otro ejemplo es la licencia del Eoswin, también alrededor de los 200€.
El programa Eoswin es un sistema de contabilidad para empresas individuales y
profesionales, especializado en gestion tributaria. Con este sistema, se puede
elaborar toda la documentacién necesaria para la presentacion de las
obligaciones fiscales, como el IVA, el impuesto de sociedades, los balances de la

empresa, los libros de cuentas, etc.

Por estos programas se paga una licencia inicial (licencia de uso) y

posteriormente, lo que se paga es su mantenimiento, generalmente por afio.
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Si suponemos un gasto medio por cliente de 60€, para cubrir el gasto de
estas licencias, no serian necesarios demasiados clientes, ya que el
mantenimiento es anual y no mensual. Por lo tanto, para cubrir estos gastos seria

suficiente con 10 clientes aproximadamente.

Aunque hasta hace unos anos, la mayor parte de procesos realizados en
este tipo de empresas se podia desempefiar de manera manual, actualmente la
administracion ha impuesto nuevos requisitos que obligan a tramitar la mayor

parte de las gestiones por via telematica.

En los nuevos competidores se genera una reaccion por la expectativa
de entrar a un mercado donde ya existen una gran variedad de empresas con
experiencia. Las empresas posicionadas intentan disminuir el riesgo de un ataque
como la competencia desleal o el hostigamiento al nuevo competidor, entre

otros.

Por ello, es necesario tener todo el conocimiento posible sobre los
potenciales competidores actuales y sobre el mercado actual. El tener en cuenta
esto puede permitir estar preparados para enfrentar la competencia, desarrollar
inteligencia competitiva, plantear e implementar estrategias diferenciadoras y

estar en capacidad de adelantarse a los competidores.

En general, con toda la informacién recopilada ante esta fuerza y con los
datos obtenidos anteriormente del nimero de empresas de asesoria en la
comunidad, podemos concluir en que existe una amenaza muy alta frente a la
posibilidad de nuevos competidores al sector, ya que no existen barreras de
entrada significativas que eviten este ingreso y las condiciones del sector lo

facilitan.
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3.2.1.2. Amenaza de nuevos productos/servicios sustitutivos

Todas las empresas en cualquier sector, compiten en un sentido general
con empresas con productos que pueden sustituir a otros en cuanto a su funcion,

uso o beneficio esperado.

En cuanto al sector de las asesorias, la actividad se ve compuesta sobre
todo por trdmites y gestiones que particulares y empresas podrian hacer por su
cuenta en lugar de subcontratar o externalizar este tipo de servicios. En la
mayoria de los casos, los empresarios que acuden a una asesoria lo hacen por
desconocimiento de estos tramites o por falta de tiempo, por lo que la opcidn de

hacerlo uno mismo seria uno de los principales sustitutos.

Por otro lado, en el caso de los auténomos, el nimero de tramites a
realizar se reduce considerablemente por lo que no resulta imprescindible
disponer de estos servicios subcontratados. La reducida dimensidon de las
empresas en la Comunidad Valenciana facilita la realizacidn de estas tareas por el

propio empresario.

Ademds, hay que destacar que, como ya se ha mencionado
anteriormente, los sistemas publicos se han adaptado a las nuevas tecnologias,
por lo que la mayoria de los tramites se pueden hacer a través de Internet, lo que
eliminaria desplazamientos y pérdida de tiempo para la realizacién de su

actividad.

Es por esto, que los principales servicios sustitutivos de las asesorias son
las propias empresas y autonomos y los sistemas publicos. En el caso de las
empresas, pueden encargarse de hacer ellas mismas los tramites y gestiones,
ahorrandose el dinero de contratar a profesionales que lo hicieran por ellos. Por
otro lado, con los cambios que se estan realizando por Internet, los sistemas
publicos facilitan a los empresarios la realizacién de los tramites por su cuenta, lo

gue no hace imprescindible el servicio de un asesor. Esto es una amenaza para
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las empresas de asesoria, porque sus clientes pueden realizar ellos mismos los
tramites sin necesitar ningun servicio extra. Asi, el volumen de facturacién de las

asesorias puede verse reducido.

Algunas de las premisas para mejorar la posicidn frente a productos o
servicios sustitutos es revisar los procesos y la calidad de los servicios, para poder
medir el nivel de insatisfaccion, quejas y reclamaciones (éstas son algunas causas
gue empujan a consumir productos sustitutivos y es necesario controlarlo).
También, se pueden realizar acciones colectivas entre empresas similares para
contrarrestar los efectos de los sustitutos con publicidad agresiva, programas de

comunicacion a clientes, etc.

3.2.1.3. Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los que
participan en un sector amenazando con elevar los precios o disminuir la calidad
de los servicios. Asi, los proveedores con mas poder pueden exprimir los
beneficios de un sector incapaz de repercutir los aumentos de coste con sus

propios precios.

En este caso, la dependencia de proveedores es baja, ya que las
asesorias no necesitan generalmente mas que material de oficina, hardware y
software. En estos casos, hay una gran fragmentacion en los proveedores por lo
qgue lleva a un bajo poder de negociacidn. Esto permite depender de pocos y
mantener un margen de negociacién, solo en algunos temas demasiado

especializados se perderia este margen de maniobra.
Uno de los casos es el de los proveedores de software de alta gama, los

cuales si estdn muy concentrados y las empresas dependen de las prestaciones

gue incorporen a sus programas y del precio y mantenimiento ofrecido. El coste
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de este tipo de sistemas es muy elevado tanto en términos econémicos como en

tiempo de adaptacion a ellos.

3.2.1.4. Poder de negociacion de los clientes

Los clientes planten una real amenaza: si estan parcialmente integrados
pueden exigir concesiones en las negociaciones. Ademas, tienen un conocimiento
detallado de los costes lo que se convierte en una herramienta valiosa en el
momento de la negociacién. Si los clientes tienen informacién total sobre la
demanda, los precios de mercado y los costes del proveedor, les proporciona una
mayor ventaja negociadora que puede forzar la bajada de precios o mayores

exigencias en la calidad o en los servicios.

Existe un gran numero de clientes que deberian reducir el poder de
negociaciéon por la baja concentracién, pero la lealtad hacia una marca hace

importante el coste percibido por el cliente.

Un cliente con un gran volumen de negocio si tiene un alto poder de
negociacién porque es una parte importante de la facturacién de la empresa que
ofrece el servicio de asesoria. Es habitual que un cliente tenga mas de una
empresa o que difunda los servicios obtenidos antes sus conocidos, lo que le

confiere un elevado poder de negociacién.

Por ello, la asesoria debe mostrar la diferenciaciéon frente a otros
proveedores mediante la innovacidn, el servicio y la calidad, y actuar ofreciendo

un servicio exclusivo para cada cliente.

En el caso de la asesoria ECA, ofrece sus servicios a PYMES y a
empresarios individuales. En Espafia hablar de empresas es hablar de PYMES. Tal
y como publican las estadisticas PYME en 2013, las empresas de la Comunidad

Valenciana que representan el 10,71% del total de empresas espafiolas, estan
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mayoritariamente inscritas bajo la condicion de persona fisica (51,52%). Si se
observan los indicadores que relacionan el nimero de empresas con la poblacién
general, puede apreciarse que el niumero medio de PYME por cada 100
habitantes es de 6,66, por cada 100 activos aumenta a 13,72 y por cada 100

ocupados es de 19,08.

Sin embargo, con la situacién econdmica actual, muchas de estas
PYMES han tenido que cerrar sus puertas, por lo que se ha producido una

reduccion del numero de empresas, casi todas encuadradas bajo esta tipologia.

llustraciéon 9: Evolucion del numero de empresas en la Comunidad Valenciana

DIRCE 2012 |_Yariacicnes sobre el afio anterior | C. [ de empi sobre

Variables Datosa11/12 | Absolutas | Roelativas % | sobre Frpafa | PToal [ Poactva [ P ocupada
EMPRESAS Y SU DISTRIBUCION SECTORIAL
Tolal empresas 342116 5.584 1,80 10,71 6,67 13,73 19,00
Industria 25718 -871 <328 12,00 0,50 1,03 144
Construccidn 47.730 -3.407 -6,66 10,32 0,93 192 266
Comarcio B8 430 -746 -0.84 11,45 172 3.55 493
Resto de servieios 180.238 -1.560 -0.86 10,32 351 723 10,06
DISTRIBUCION SEGUN TAMANO
Sin 186 544 -2.254 -1,18 10,58 364 749 10,41
Delag 140508 -3.113 2,18 10,85 275 565 786
de 10 a 50 12 460 -1.118 -8.23 10,25 0,24 0,50 070
de 50 a 249 1.894 -100 -5,02 942 0,04 0,08 011
TOTAL PYME 341.806 -6.585 -1,89 10,71 6,66 13,72 19,08
De 250 y mas asalariados 310 1 032 817 0,01 o0m 0,02
CONDICION JURIDICA DEL TOTAL DE EMPRESAS*
Persona fisica 176.265 -5.335 -2,94 10,65 3,44 7.07 9.84
Sociedad andnima 6608 -103 -153 848 0,13 0,27 037
Sociedad limitada 129.035 -B97 -0,69 11,51 252 518 720
Comunidad de bienes 15447 -281 -1.79 13,60 0,30 062 0.86
Sociedad cooperativa 2.268 -87 =369 10,46 0,04 0,08 0,13
DE LA MICROEMPRESAS DE 0 ASALARIADOS*
Persona fisica 122 403 -4.783 376 10,67 239 49 683
Sociedad andnima 1661 75 473 563 0,03 0,07 0,09
Sociedad limitada 45257 2241 521 10,94 0,88 182 253
Comunidad de bienas 10.073 96 0.96 14,27 020 0.40 0.56
Sociedad cooperativa 595 Q 0,00 8,75 0,01 0,02 0,03
DE LA MICROEMPRESAS DE 1 A 9 ASALARIADOS*
Persona fisica 53385 -537 -1,00 10,61 1,04 214 298
Sociedad andnima 2567 -17 -0,66 6,50 0,05 0,10 014
Seciedad limitada 73.593 -2.141 -2,83 11,92 1,43 295 411
Cemunidad de blenes 5.273 -361 641 12,53 0,10 021 0,29
Sociedad cooperativa 1294 -79 -575 11,00 0,03 0,05 0,07
*Mo se incluyen las formas juridicas numéricamente poco relevantes. “*Ver fuentes y notas metodolgicas

Fuente: Datos DIRCE 2012

En cuanto a los empresarios individuales o autonomos, cabe destacar
gue se ha reducido durante estos afos de crisis en un 11,32%, un porcentaje muy
significativo pero menor a la disminucion de la poblacion ocupada en el régimen
general de la Seguridad Social. Por otra parte, el peso de los auténomos en la
poblacidén ocupada sigue siendo muy elevado e incluso se ha incrementado en 8

décimas. Estos suponen un 18,4% de la poblacién ocupada a finales de 2012.
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Grafico 7: Evolucion del nimero de auténomos en Espaia

Evolucién del N2 de Auténomos en Espafia
Fuente: Seguridad Social, a fin de cada mes

3.500.000

3,400,000

3.300.000

3.200.000

3.100.000 -

3.000.000 -+

2.900.000 ‘

2.800.000 +———} 4 - ! e " - L
U o D e e T R (B T I T
29229929298 9999289283882¥gesRgagwedqsq
N R R R R T W T R R e e A W SR B
c 425 4T g Y = 25 £ 32% 4235 E 2 2 g

Fuente: Seguridad Social 2012

El analisis de la evolucién de las altas y bajas en los ultimos afios sugiere
gue se esta asistiendo a una importante renovacién en el colectivo de
auténomos, lo que guarda relacién con la fuerte incidencia de la crisis en sectores
concretos como la construccidon o el comercio y con el hecho de que el
autoempleo ha reforzado su posicion como alternativa laboral en estos tiempos

de elevado desempleo.

Grafico 8: Evolucidn de las altas y bajas en la Seguridad Social

Altas y bajas de Auténomos en la Seguridad Social
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49




3.2.1.5. Rivalidad y competencia del mercado

El sector en el que se encuadra la actividad de la empresa se encuentra
muy fragmentado, ya que hay una gran variedad de empresas compitiendo sin
gue ninguna de ellas tenga una cuota altamente significativa. Aun asi, algunas de
las empresas asesoras de mayor relevancia en la provincia de Valencia son:

Gestoria Iborra C.S.A. S.L., luris Gestién Integral o Easesor Online, entre otras.

Por otra parte, el sector ha visto disminuida su actividad durante los
ultimos afos debido a la crisis. Si a esto se le afiade el aumento del nimero de
empresas que intentan abrirse un lugar en el sector ofreciendo servicio, junto
con la reduccién del numero de clientes, se ha producido un incremento de la
rivalidad. Con esto se puede decir que el crecimiento del sector se considera
lento por la situacion econdmica de los clientes, el alto nimero de la oferta y la

disminucion de la demanda.

Ademas, este sector no se distingue por la diferenciacién de sus
productos, ya que la mayor parte de sus clientes buscan servicios muy
estandarizados y no tan especializados. Es por esto que el precio es uno de los
principales factores en la eleccion de la empresa ofrecedora del servicio. Con las

guerras de precio aumenta la rivalidad.

En resumen, se observa que el sector donde se encuentra la empresa se
caracteriza por una alta rivalidad entre los competidores internos actuales,
donde el producto y servicio no es muy diferenciado y de lento crecimiento. Esto
lleva a que la empresa necesite estrategias para contrarrestar los efectos
negativos de esta rivalidad, como mantener altos indices de calidad y estrategias
diferenciadas por clientes, y serd necesario buscar siempre como mejorar el

servicio a partir de la innovacién.
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3.2.2. Analisis competitivo

Vamos a centrar el andlisis actual de la competencia en los
competidores mas cercanos a la zona en que la empresa ejerce su actividad, por
lo que principalmente pueden provocar una mayor rivalidad. La empresa esta
ubicada en una poblacién cercana a Valencia, Alfafar. Dentro de esta zona, no
hay un gran nivel de saturacidon de este tipo de empresas como podriamos

encontrarnos en otros puntos de la ciudad, mas céntricos.

Los principales competidores de esta zona son los siguientes:

Tabla 2: Principales competidores de ECA Asesoria

NOMBRE FORMA JURIDICA ANTIGUEDAD EMPLEADOS CONTABLE FISCAL LABORAL JURIDICO
Jose Baixauli y Asociados Sociedad Limitada 12 afios <5 Si Si No No
Vadell, Walter Carlos E.mp.rs.:sano 9 afios <5 Si Si No No
individual
Eportales Business Sociedad Limitada 12 afios < si si i i
Consulting Slu
De Lima Asesores S.L. Sociedad Limitada 8 afos <5 Si Si No No

Fuente: Elaboracion propia 2014

Podemos observar que todas las empresas de asesoria de la zona
cuentan con una larga trayectoria profesional, lo que suele traducirse en unos
precios mayores que las empresas de nueva creacion. Ninguna de ellas posee una
pagina web propia, sino que obtener informacion sobre éstas es algo complicado.
Todas ofrecen servicios fiscales y contables y sélo una de ellas también ofrece
servicios laborales y juridicos. Ninguna de estas empresas tiene una elevada

cuota de mercado, ya que no superan los 300.000€ en ninguno de los casos.

51



3.2.3 Conclusiones

En conclusion, y teniendo en cuenta los resultados del estudio del
macroentorno realizado mediante el analisis PESTEL, considerando los factores
politico-legales, econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos y medioambientales,
los aspectos mas relevantes identificados son: hay una falta de regulacién
especifica en la actividad de asesoria, que provoca una elevada competencia,
gran incertidumbre por las constantes reformas politicas y econdmicas que
afectan a este sector de forma mdas o menos directa, persistencia de la crisis

econdmica y elevada dependencia de la tecnologia.

Por otro lado, en cuanto al analisis del microentorno, se ha empleado el
modelo de las Cinco Fuerzas de Porter. A partir de él, se observa que en el sector
de asesoria fiscal y contable hay un alto grado de competencia, debido a la alta
fragmentacion del sector, las escasas barreras de entrada existentes y el alto

poder de negociacién de los clientes.

En el analisis de la competencia directa se observa que las empresas
asesoras mas préximas a la empresa objeto de estudio son escasas, con

caracteristicas homogéneas tanto en precios, como en imagen y calidad.

La asesoria ECA tiene como caracteristica importante el ofrecimiento de
mas cantidad de servicios, como son la asesoria juridica y laboral, lo que puede
hacerle aumentar el nimero de clientes que buscan este tipo de servicios y que

no encuentran en las demas asesorias de la zona.
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CAPITULO 4: ANALISIS INTERNO
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4. ANALISIS INTERNO

En el analisis interno de una empresa se trata de hacer una evaluaciéon
de la posicion actual de la empresa, de las perspectivas combinadas de

mercadeo, las operaciones y las finanzas para uso estratégico.

4.1. Mision, vision y valores de la empresa

La mision describe el propdsito principal de la empresa, su razén de ser.
Incluye una descripcién de qué hace la empresa, cémo lo hace y a quién va
dirigido. Por otra parte, la visién es la proyeccion de la estrategia de la empresa a

medio y largo plazo.

La misién de ECA es ayudar a mejorar la gestion y optimizar los costes
tanto fiscales como laborales de las PYMES y empresarios individuales de la
provincia, a través del trabajo de un equipo de profesionales cualificadas y con la
utilizacion de un sistema de informacion que combina herramientas propias de

analisis y tecnologia avanzada.

En cuanto a la visidn, la empresa busca ser un referente en calidad,

experiencia y atencién y satisfaccion al cliente.

Los valores representan las convicciones o la filosofia de la Alta
Direccién respecto a qué nos conducira al éxito, considerando tanto el momento
actual como el futuro. Todo lo que pueda aportarnos una ventaja competitiva

consistente puede traducirse en un valor estratégico de la empresa.

ECA considera que el personal es el valor més importante que tiene y es
una fuente fundamental para seguir desarrollando tanto su misién como su

vision, por lo que asume su desarrollo por medio de su formacidn, participacion,
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informacidén y colaboracién de todas las areas de negocio. Algunos de sus valores
son:
-Compromiso en la calidad de los servicios: basandose en la eficiencia y

la eficacia que cada trabajador ofrece al cliente.

-Implicacién, teniendo un profundo conocimiento de la actividad,

trayectoria, organizacion, objetivos y entorno de sus clientes.

-Conocimiento del mercado e interaccion de sus principales agentes

(Administracién, banca)

-Etica profesional basada en la honestidad y la confidencialidad con los

clientes
-Innovacién en el asesoramiento y servicios que facilitan la gestiéon de
las empresas: con los continuos cambios, la empresa debe buscar una constante

evolucidn en sus sistemas y procesos para mejorar el servicio prestado.

-Formacién continua para mantenerse al dia de las novedades o

cambios

-Asesoramiento orientado al cliente
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4.2. Andlisis de las Operaciones

4.2.1. Estructura organizativa

La estructura que presenta la empresa es muy flexible y adaptable. Al
estar formada por Unicamente cinco profesionales, la flexibilidad es un requisito

indispensable para el buen funcionamiento de la empresa.

No existen trabajos estandarizados, por lo que se puede cambiar
rapidamente segln lo que requieran las necesidades. Existe una divisién del
trabajo (parte laboral, fiscal, contable, juridica y gestién de fincas), pero los

trabajos realizados no son estandarizados dada la naturaleza del servicio.

La toma de decisiones estratégicas es compartida por todos, acordando
en cada momento lo mds adecuado segln las circunstancias. Por ello, es
necesario que la misidn, vision y valores estén bien definidos para utilizarlos

como guia en el proceso.

A continuacion, se presenta el organigrama de la empresa:
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llustracion 10: Organigrama de la Asesoria ECA
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Fuente: Elaboracién propia 2014

El organigrama esta compuesto por la direccién de la empresa, cuya
principal gerente es Elisa Casaf. Posteriormente, se descompone en dos areas: el
area de prestaciones y servicios y el area de calidad y medio ambiente, la cual es
ocupada por todas las trabajadoras. En cuanto al drea de prestaciones y servicios,
esta formada por el departamento econdmico-financiero, propio de la empresa,
en el cual también se encuentran involucradas todas las trabajadoras; el
departamento contable-fiscal, formado por una asesora contable y fiscal; el
departamento laboral y de recursos humanos, formado por una asesora laboral y
una ayudante y secretaria personal. En cuanto al departamento administrativo, lo
forman dos asesoras, administradoras de fincas, que se encuentran en el mismo
nivel jerarquico. Por ultimo, el departamento juridico, esta formado por una
abogada, asesora juridica, y una ayudante y secretaria personal. Esta secretaria

es la misma que la del departamento laboral y de recursos humanos.

57



4.2.2. Analisis de los puestos de trabajo

En este apartado se van a identificar las tareas, obligaciones vy
responsabilidades de cada uno de los puestos de trabajo, a través de la

descripcién de los puestos y las especificaciones o perfiles de cada uno.

En la empresa objeto de estudio no es adecuada la realizacién de un
analisis y descripcidn de los puestos de trabajo convencional, ya que en este caso
los puestos van ligados a la persona que los ocupa al ser una empresa en la que
cada trabajador se encarga de una actividad distinta de la empresa. La empresa

no contempla la contratacidon de empleados en un horizonte préximo.

A continuacion, se describirdn las tareas asignadas a cada uno de los

puestos de trabajo para su desarrollo:

Existen Unicamente 4 puestos diferentes de trabajo, aunque sean 5

trabajadores.

Puesto de trabajo 1. Asesor fiscal y contable de empresarios
individuales. Las tareas asignadas son:

-recogida de documentacién

-elaboracién de la contabilidad y de los impuestos

-preparacién de presupuestos

-gerencia

-visitas a clientes potenciales

Para este puesto de trabajo la formacién reglada recomendable es ser
licenciado en Derecho, Economia, Administracién y Direccién de Empresas o
diplomado en Ciencias Empresariales. Las actitudes genéricas en esta profesién
son la flexibilidad, el pensamiento analitico, la orientacién estratégica y al cliente

y la blsqueda de informacion. El salario medio de los trabajadores que ocupan
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este puesto de trabajo, teniendo un minimo de experiencia, ronda entre los

25.000€ y los 30.000€ al afio.

Puesto de trabajo 2. Asesor fiscal y contable de sociedades y asesor
laboral. Las tareas para este puesto de trabajo son:

-Recogida de documentacién

-Elaboracion de contabilidad e impuestos

-Elaboracion de Estados Financieros

-Elaboracion de néminas y seguros sociales

-Asesoramiento laboral a clientes

-Elaboracion de contabilidad de la empresa

-Facturacion

-Gestion de cobros y pagos

-Gerencia

Como ocurre en el puesto de trabajo anterior, se requiere la misma
formacion académica, una titulaciéon universitaria, ademas del conocimiento

basico de algunos programas de gestién. El salario medio es similar al anterior.

Puesto de trabajo 3. Asesoria juridica. Las tareas que se llevan a cabo
son:

-Depésito de Cuentas Anuales

-Constitucion de sociedades

-Documentos notariales

-Modificaciones societarias

-Libros contables y societarios: Legalizacidon y mantenimiento

-Asesoramiento y asistencia legal en juntas de accionistas y socios

En este puesto de trabajo también es necesaria una titulaciéon
universitaria, como ser licenciado en Derecho, ademds de tener conocimientos y
experiencia en materia administrativa. Algunas competencias importantes del

perfil de este puesto son la orientacién a resultados, la comunicacion efectiva, la
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actitud de servicio o el sentido de urgencia, es decir reconocer la prioridad de
atencion de actividades para su realizacion bajo criterios de legalidad. El salario

medio de este puesto es de 30.000€-40.000€ al afio.

Puesto de trabajo 4: Administrador de fincas. Las tareas de este puesto
son:

-Velar por el buen régimen de éstas, sus instalaciones y sus servicios

-Preparar el plan de ingresos y gastos

-Atender a la conservacion de la casa

-Ejecutar los acuerdos adoptados en materia de obras

-Efectuar los pagos y realizar los cobros

-Actuar, en su caso, como Secretario de Junta

-Asesoramiento a la comunidad

-Control de los proveedores

-Dar cuenta de siniestros a las compafiias de seguros

-Llevar una adecuada contabilidad

-Mantenimiento de la convivencia entre los componentes de la

comunidad

Para ser administrador de fincas es necesario colegiarse, por lo tanto se
debe ser licenciado en Derecho, Econémicas u otras titulaciones superiores, o
aprobar el plan de estudios de la Escuela Oficial de Administradores de Fincas,
autorizado por el Ministerio de Fomento. Algunas actitudes recomendables para
ser administrador son la orientacién al cliente, la comprension interpersonal, la
flexibilidad y la iniciativa. Su salario depende de lo establecido en el baremo de
honorarios del Colegio Profesional de Administradores de Fincas, que establece
qgue el precio de la hora de dedicacidon del administrador a una propiedad se
establece en 38€. Si suponemos unas 20h/semana, al afio su salario es de

aproximadamente 35.000€.

El personal es el recurso estratégico mas importante en el éxito de esta

empresa. La experiencia de este personal también lo es, por lo que hacen su
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trabajo con precisiéon y exactitud. ECA quiere ser una empresa formada por
personas con determinacién, formacidn y que sepan trabajar en equipo, con lo

gue puedan obtener una ventaja competitiva.

En cuanto a la consideracién de otros aspectos relacionados con los
recursos humanos de la empresa, se puede decir que a corto plazo, ECA no esta
pensando en contratar mds personal, debido al reducido tamafio de la empresa y
a la no necesidad de cubrimiento de ningun servicio. La modalidad de contrato
mas conveniente actualmente para la empresa y que por ello, acepta es la
contratacién de formativos, como trabajo en practicas. Los requisitos que se
deben cumplir para ser empleados con un contrato de practicas son los
siguientes:

-Tener una titulacién universitaria especifica, ser técnico de la
formacidn profesional especifica o tener alguna otra titulacién reconocida.

-Para mayores de 30 afios, no pueden superar los 5 afios transcurridos

desde la finalizacidon de los estudios.

Con la incorporacién de un nuevo empleado de practicas, se recurre a la
integracion, para reducir el nivel de estrés de la persona nueva que no conoce el
puesto, companeros, tareas, etc. En este caso, es el superior quién le presenta a
los miembros de la empresa y las tareas y asuntos a desarrollar. Por otro lado,
también se tiene en cuenta la economia de medios, basada en que cuanto antes

se integre a una persona, antes se centrara en su trabajo.

Al ser todos los empleados excepto una trabajadora, auténomos,
Unicamente se analiza el rendimiento de esta trabajadora. Con esto, se intenta
mejorar su rendimiento presente y futuro, incrementando sus capacidades vy
potenciando sus conocimientos, aptitudes y habilidades. La formacion en la
empresa es un proceso reactivo por el que se forma a los empleados en
habilidades especificas para asi corregir deficiencias en su trabajo actual. El
alcance de la formacién es individual (al propio empleado), con un marco de

tiempo inmediato. La empresa utiliza la siguiente formacion:
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-Formacién en habilidades, en la que se identifica la necesidad o el
déficit de formacidn y se crean objetivos especificos.

-Formacién en diversidad, ensefiando las diferencias culturales y de
género especificas y como reaccionar ante ellas.

-Formacién para situacién de crisis, centrada en la prevencién.

-Formacién en ética, para mantener y mejorar el nivel ético de la
empresa.

-Formacién para la atencién al cliente, para satisfacer asi sus
expectativas. Crean una filosofia que respalda el servicio al cliente, dotando a los

empleados de las habilidades necesarias para satisfacer sus necesidades.

Los criterios que posteriormente sirven a la empresa para evaluar estos
programas de formacion son:

-Reaccion o respuesta. Por ello, analiza si se ha producido algin cambio
debido a la formacidn y si éste permite el logro de los objetivos.

-Aprendizaje, para ver en qué medida ha servido la formacion.

-Comportamiento, analizando si los cambios de comportamiento tienen
gue ver con la formacién.

-Resultados. Se analiza si se han obtenido resultados &ptimos

relacionados con la productividad, mejora de calidad o ahorro de tiempo.

Hay diferentes métodos que se llevan a cabo en la empresa:

-Ensefanza directa, realizada durante las horas laborales.

-Prdcticas, en los que se contrata a los empleados para que vayan
aprendiendo a cambio de una remuneracién, inferior a la de otros tipos de

contrato.

En cuanto a la retribucidn, al ser todos excepto una empleada,
autéonomos, cada uno tiene el salario correspondiente con su puesto, tareas, etc.
Estos salarios se corresponden con las franjas de precios comentadas
anteriormente para cada puesto de trabajo. Disponen de un salario base

impuesto por ellas mas una cantidad variable en funcién de la mayor o menor
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cantidad de servicios realizados durante el mes. La empleada también recibe un
salario base, que es la cantidad fija mensual, y unos incentivos salariales, en
funcién del rendimiento obtenido. Esto se suele asociar al logro de los objetivos.

Estos dos componentes de retribucidn son las retribuciones directas.

llustracién 11: Tipos de retribucion

Retribucién/compensacién

Financiera No financiera

Directas Indirectas

Salario base Incentivos
(fijo) (variable)

Prestaciones

Fuente: Elaboracidn propia a partir de Dolan et al. (2003) y Mondy (2010)

Respecto a los recursos materiales de la empresa, disponen de dos
locales alquilados donde desarrollan su actividad, el mobiliario de oficina y los
equipos informaticos, fotocopiadoras, impresoras, teléfonos y material de

oficina.

4.2.2.1. Mapa de servicio

El mapa de servicio es una representacion visual de un servicio desde las

perspectivas del negocio y del usuario que muestra las dependencias criticas, la
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configuracion y las areas de responsabilidad. Es muy util para solucionar

problemas cuando afectan a varios incidentes y elementos de configuracion.

Tal y como podemos observar en la siguiente ilustracion, se distinguen
diferentes partes: lo que los clientes reciben, y las actividades de los trabajadores
y los procesos de apoyo, que los clientes no ven. Con el mapa de servicio
podemos observar las interacciones entre clientes y empleados y el soporte

necesario aportado por las actividades adicionales y los sistemas tras bambalinas.

Los componentes clave del mapa de arriba abajo son:

-Contacto directo con el cliente.

-Evidencia fisica y de otro tipo de actividades del escenario frontal
-Linea de interaccion.

-Acciones del escenario frontal realizadas a través de una persona de
contacto con el cliente

-Linea de visibilidad

-Acciones back office, es decir, fisica interna realizadas por el personal.
-Procesos de soporte con participacién de otros miembros de la
empresa.

-Procesos de soporte a través de programas informaticos.

El proceso seguido por la empresa desde que un cliente entra hasta que

cobra del cliente es el siguiente:

En el escenario frontal, la persona que se pone en contacto con el
cliente confirma la peticidn de éste. A partir de ahi, la asesoria se dedica a la
apertura de un nuevo expediente para el cliente o de una nueva consulta, y a la

preparacion de los documentos pertinentes.

Posteriormente, también tras bambalinas, se examina el caso concreto
de la empresa o empresario, se busca informacion y se aplica dicha informacién

al caso especifico.

64



Cuando ya se ha recabado toda la informacién, el asesor comienza con
la elaboracién de los documentos y la realizacion de las llamadas pertinentes,

como por ejemplo, a los proveedores para cuadrar cuentas.

En el escenario frontal, como evidencia fisica para el cliente esta la
calidad de los documentos realizados. Tras la realizacidon de éstos, el asesor se
comunica con el cliente, verifican la correcta realizaciéon de los documentos y se
confirman. Cuando ya estd confirmado, el asesor se encarga de presentar los

documentos a las administraciones pertinentes.

Para finalizar, se entrega la factura al cliente y éste entrega tarjeta o
efectivo. El asesor anteriormente, ha preparado la factura. Tras checar la tarjeta
se le devuelve y si se ha hecho en efectivo, se hacen las devoluciones necesarias.
Posteriormente, se hace la transaccion en el cajero.

Todos los procesos realizados internamente en la empresa, han tenido
un soporte realizado tanto por el personal como por una serie de programas
informaticos y a través de los programas propios de las Administraciones

Publicas.

llustracion 12: Mapa de Servicio de la Asesoria ECA
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Fuente: Elaboracién propia 2014

4.2.3. Conclusiones

La misidn, visidn y valores estan bien definidos. La empresa centra su
estrategia competitiva en la orientacion al cliente, la calidad del servicio prestado

y la innovacién.

Al tratarse de auténomos, no se puede analizar la situacion financiera
de la empresa, ya que los auténomos no presentan Cuentas Anuales. En la
empresa, cada trabajador actia como empresario individual. Debido al reducido

tamariio de la empresa, es necesario la flexibilidad y la capacidad de adaptacion.

Tal y como se ha podido observar en el organigrama, cada una de las
empresarias ocupa un departamento distinto, exceptuando el departamento
administrativo, formado por dos asesoras. Existe un refuerzo en los

departamentos laboral y juridico, con una ayudante y secretaria personal. En
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cuanto a los temas de gestion de la empresa, las tareas se comparten entre todas

las empresarias. Lo Unico que se han repartido han sido las tareas operativas.

Como se ha dicho anteriormente, cada trabajador es auténomo, por lo
gue los puestos de trabajo van ligados a ellos. Las tareas se han repartido en

funcién de las habilidades, conocimientos y preferencias de cada uno de ellos.

Para finalizar, se ha realizado el mapa de servicios de la empresa, en el
gue se han analizado todos los procesos y actividades que tienen lugar en la
empresa y el soporte para poder realizarlos. Se ha podido observar que hay
partes muy diferenciadas y que la mayor parte de las acciones son internas, ya
gue requieren un nivel inferior de contacto con los clientes. En estas situaciones,
una falla en la atencién directa al cliente representa una proporcién mayor de los
encuentros entre el cliente y la asesoria. Por lo tanto, tiene mayor importancia
porque la asesoria dispone de menos oportunidades para causar una buena

impresion al cliente.
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4.3. Andlisis del Area Comercial

4.3.1. Segmentacion de mercado

La segmentacién de mercado se encarga de dividir o segmentar un
mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y
necesidades semejantes, con el fin de aplicar las estrategias de marketing mas

adecuadas.

La empresa se dedica a varios segmentos, por lo que adapta su
marketing-mix a las particularidades de cada uno de ellos. Los dos principales
segmentos son empresas Yy particulares, ya que sus necesidades de
asesoramiento son diferentes. Dentro del segmento de empresas se pueden

establecer criterios para encontrar segmentos mas especificos:

Criterio geografico. La actividad se desarrolla en la ciudad de Valencia
Unicamente, aunque no renuncia a incluir poblaciones cercanas que forman parte
de su area metropolitana. El atractivo de esto es la proximidad, lo que permite
reducir costes de desplazamientos y aumentar la satisfaccion del cliente. Segun el
INE, en Valencia en el 2013 habia 170.681 empresas registradas. Como la
comarca de I'Horta Sud es la mds proxima a la empresa pero no hay
disponibilidad de datos exactos sobre el nimero de empresas, se considera que
de estas 170.681 empresas que hay en total en Valencia, un 5% representa a
I'Horta Sud. El nimero de empresas sera entonces de 8.535 empresas

aproximadamente.
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Grafico 9: Numero de empresas que abarca ECA segun el criterio

geografico

Empresas segun criterio geografico

8535.0

M Total Valencia

MW ECA, Horta Sud

Fuente: Elaboracidn propia 2014

Forma juridica. En el caso de las empresas, la asesoria se centra en
pymes, la mayoria de las cuales suelen ser Sociedades Limitadas y Empresarios
Individuales, como ya se ha visto anteriormente. Los empresarios individuales
son la forma juridica mas abundante, representando mas del 50% del total de
empresas de Valencia. Por otro lado, las Sociedades Limitadas son menos
numerosas aunque mas rentables que una empresa de mayor tamafio.
Representan un 36% del total de empresas de Valencia. Como se ha dicho
anteriormente, de esas 170.681 empresas en Valencia, 61.725 eran sociedades
de responsabilidad limitada, 486 eran organismos auténomos y 89.602 eran
personas fisicas. Por lo tanto, en esta comarca seran 3.086 sociedades de

responsabilidad limitada, 25 auténomos y 4.480 personas fisicas.
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Grafico 10: Niumero de empresas que abarca ECA segun su forma juridica

Empresas segun forma juridica
89602.0

61725.0

Total Valencia ECA, Horta Sud
Total Valencia ECA, Horta Sud
SRL 61725.0 3086.0
Auténomos 486 25
P.Fisica 89602.0 4480.0

B SRL ® Auténomos P.Fisica

Fuente: Elaboracidn propia 2014

Por actividad. Esta asesoria se centra sobre todo en Comercio
Minorista, Sector Académico y Sanitario. Por ello, la empresa conoce bien estos
sectores y las particularidades de cada uno. Segun el INE, no se dispone de datos
recientes sobre el nimero de empresas que realicen estas actividades en
Valencia. A 2009, el numero de empresas valencianas dedicadas al comercio
minorista era de 33.778 empresas, 4.310 se dedicaban a la educacién y 7.973
empresas se dedicaban a la sanidad. En I'Horta Sud, las actividades de comercio
minorista son de 1.689 empresas, 215 se dedican a la educacién y 400 a la

sanidad.
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Grafico 11: Numero de empresas que abarca ECA segun el tipo de actividad

Empresas segun forma juridica
33778.0

215 400.0
Total Valencia ECA, Horta Sud
Total Valencia ECA, Horta Sud
Comercio Minorista 33778.0 1689.0
Educacion 4310.0 215
Sanidad 7973.0 400.0

B Comercio Minorista M Educacion & Sanidad

Fuente: Elaboracidon propia 2014

Por nimero de empleados. La empresa se centra generalmente en
empresas entre 0 y 25 empleados. Las necesidades de asesoria laboral no son
excesivas, y la empresa puede centrarse mejor en la asesoria fiscal y contable. La
mayoria de empresas de Valencia son pymes, es decir que 169.411 empresas se
encuentran dentro de este rango de asalariados. En el caso de I'Horta Sud se

trata de 8.470 empresas.
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Grafico 12: Nimero de empresas que abarca ECA entre 0 y 25 empleados

Empresas segun numero de
empleados

8470.0

M Total Valencia

M ECA, Horta Sud

Fuente: Elaboracidén propia 2014

4.3.2. Analisis del Servicio

En este apartado, analizaremos la cartera de servicios de la empresa,
con la consiguiente descripciéon de los mismos y las caracteristicas que los

diferencian de la competencia.

4.3.2.1. Cartera de productos/servicios

La cartera de productos se divide en seis categorias. Las cinco primeras
categorias pertenecen a la actividad principal de la empresa, mientras que los

servicios englobados en la Ultima categoria se ofrecen por razones estratégicas.
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e Asesoramiento y gestion fiscal

-Servicios fiscales para trabajadores auténomos y personas fisicas

-Asesoramiento en inspecciones tributarias: asistencia, defensa,
contestacién a requerimientos, liquidaciones y recursos en todos los impuestos
ante cualquier organismo.

-Elaboracion de liquidaciones trimestrales, mensuales y anuales del
Impuesto sobre el Valor Aiadido (IVA) con los Modelos 300, 390, 310, 370, etc.

-Elaboracion de pagos a cuenta del Impuesto sobre la Renta de
Personas Fisicas (IRPF) en actividades en Estimacidon Directa, Objetiva vy
Profesionales. Modelos 130 y 131.

-Retenciones e ingresos a cuenta por rendimientos procedentes de
arrendamientos urbanos. Modelos 115 y 180.

-Elaboracion de las declaraciones periddicas y anuales del Impuesto de
Sociedades (IS). Modelo 200.

-Pagos fraccionados a cuenta del Impuesto de Sociedades. Modelo 202.

-Representacion ante la Delegacion de Hacienda.

-Modelos censales (036 y 037)

-Atencién por escrito a los procedimientos tributarios recibidos por la

sociedad.

e Asesoramiento y gestion contable

-Servicios de auditoria contable, como el andlisis e interpretaciones del
resultado de la empresa, con el fin de tomar las decisiones oportunas para
obtener el mayor rendimiento del negocio y conseguir el maximo ahorro fiscal.

-Ajuste de contabilidad a los criterios y normativas fiscales.

-Analisis de la documentacion recibida, realizacion de los asientos
contables correspondientes.

-Emisién de informes contables.

-Obtencién y emisién de los estados contables (Balance de Situacion,

Cuenta de Resultados, Balance de Sumas y Saldos, Libros Mayores y Diarios, etc.
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Obtencion de los informes contables de cada ejercicio para proceder a su
legalizacion en el Registro Mercantil.

-Elaboracion de los Libros Registro de Facturas Emitidas y Recibidas o
Registros de IVA.

-Obtencién de los Estados Financieros y Cuentas Anuales para su

depdsito en el Registro Mercantil.

e Asesoramiento y gestion laboral

-Tramitacion de altas, bajas y variaciones de trabajadores en la
Seguridad Social.

-Notificacion a la Seguridad Social de la situacién laboral del trabajador
mediante la preparacién y notificacion de partes de enfermedad y accidentes.

-Confeccion y presentacion de boletines de cotizacién y liquidacion de
Seguros Sociales.

-Analisis de contratos de trabajo, prérrogas y renovaciones, estudiando
las distintas modalidades y posibles subvenciones y bonificaciones.

-Preaviso del vencimiento de contratos.

-Elaboracion y envio de nédminas.

-Elaboracion de finiquitos extintivos de la relacidn laboral.

-Inscripcién de empresas en la Seguridad Social y posteriores
modificaciones.

-Asesoramiento ante inspecciones laborales.

e Asesoramiento juridico
-Asistencia y asesoria juridica especializada en cualquier rama del
Derecho
-Elaboracion de dictdamenes
-Representacion letrada
-Elaboracion de documentos juridicos de cualquier naturaleza

-Cualquier otro servicio que solicite el cliente
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e Administracion de fincas
-Gestién del patrimonio de la comunidad
-Elaboracion del presupuesto anual
-Determinacién de las cuotas a pagar
-Gestion de los cobros de los recibos
-Reclamaciones de recibos impagados
-Evitar depreciacidn del valor de las viviendas

-Convocacién de juntas de propietarios

e Otros servicios
-Seguros

-Prevencidn de Riesgos Laborales

4.3.3. Analisis del Precio

Generalmente, el precio viene determinado por las politicas de precios
de los competidores, siendo un factor clave de diferenciacion muy importante en
época de crisis. Sin embargo, dada la gran heterogeneidad del precio de
mercado, su determinacion es compleja, ya que puede variar desde precios muy
reducidos cuando los servicios son poco especializados, a precios mas elevados
debido a una mayor calidad del servicio prestado o por la fijacidn de estos en

periodos anteriores a la crisis, cuando se permitia un mayor margen.

En el caso de ECA Asesoria, el precio de los productos varia en funcién

de una serie de factores:

-Servicios prestados: Diferentes precios en funcion de si se trata de servicios
estacionales y puntuales como por ejemplo declaraciones de Renta, o servicios
continuados como la gestion contable, fiscal, laboral o juridica, o el

asesoramiento.
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-Volumen de trabajo requerido: Se determina en funcién del nimero de
trabajadores, el numero de documentos a contabilizar, el volumen de

facturacioén, las gestiones pertinentes, etc.

La empresa también utiliza la discriminacién de precios en distintas

estrategias:

-Campafias concretas como el periodo de declaracion de renta, para poder
fidelizar al cliente en futuras declaraciones y combinando la venta de este
producto con otros relacionados como productos financieros para asi, poder

aumentar el margen reducido por el menor precio.

-Descuentos en las relaciones iniciales con la asesoria, para intentar conseguir el
cambio en el caso de empresas ya instaladas en otras asesorias o impulsar la
elecciéon en caso de que sea nueva. Es importante conseguir la fidelidad del
cliente para que el menor precio se pueda ver compensado con una relacion

duradera.

Si se tienen en cuenta estos factores, el valor aproximado de sus

productos, salvo excepciones es el siguiente:

-En el caso de autdnomos:
-30€/mes en asesoria contable y fiscal
-30€/mes en asesoria laboral

-40€/mes en asesoria juridica

-En el caso de empresas:
-45€/mes en asesoria contable y fiscal
-30€/mes en asesoria laboral

-50€/mes en asesoria juridica
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En cuanto a la administraciéon de comunidades, el precio viene dado en
funcién del numero de horas que dedique a cada finca. Es decir, existe una tabla

de precios en funcién del numero de horas, y el nUmero de viviendas.

llustracién 13: Tabla de precios de un administrador de fincas

ESTANDAR CALCULO MENSUAL HORAS S/SERVICIOS ESTANDAR CALCULO MENSUAL HORAS S/SERVICIOS

das}hasta 3|con 4 fcon 5con 6jcon 7 |con 8 c;':? viviendas |hasta 3jcon 4 |con 5 |con 6 con 7 jcon 8 c:,:':_q
9 6,05 6,45 7,25 8,15 9,05 9,55 1045 55 13,45 14,25 15,05 15,55 16,45 17,35 18,25
10 6,15 6,55 7,35 8,25 9,15 10,05 10,55 56 13,55 14,35 15,15 16,05 16,55 17,45 18,35
11 6,25 7,05 745 835 9,25 10,15 11,05 57 14,05 14,45 15,25 16,15 17,05 17,55 18,45
12 635 715 7,55 845 9,35 10,2511,15 58 14,15 14,55 15,35 16,25 17,15 18,05 18,55
13 6,45 7,25 805 8,55 945 10,3511,25 59 14,25 15,05 15,45 16,35 17,25 18,15 19,05
14 6,55 7535 8,15 9,05 9,55 10,45 11,35 60 14,35 15,15 15,55 16,45 17,35 18,25 19,15
15 7,05 7,45 825 9,15 10,0510,55 11,45 61 14,45 15,25 16,05 16,55 17,45 18,35 19,25
16 715 7,55 835 9,25 10,1511,05 11,55 62 14,55 15,35 16,15 17,05 17,55 18,45 19,35
17 725 805 8,45 9,35 10,2511,15 12,05 63 15,05 15,45 16,25 17,15 18,05 18,55 19,45
18 735 8,15 8,55 9,45 10,3511,25 12,15 64 15,15 15,55 16,35 17,25 18,15 19,05 19,55
19 745 825 9,05 9,55 10,45 11,35 12,25 65 15,25 16,05 16,45 17,35 18,25 19,15 20,05
20 7,55 835 9,15 10,05 10,55 11,45 12,35 66 15,35 16,15 16,55 17,45 18,35 19,25 20,15
21 8,05 845 9,25 10,15 11,05 11,55 12,45 67 15,45 16,25 17,05 17,55 18,45 19,35 20,25
22 8,15 8,55 9,35 10,25 11,15 12,05 12,55 68 15,55 16,35 17,15 18,05 18,55 19,45 20,35
23 8,25 9,05 9,45 10,35 11,25 12,15 13,05 69 16,05 16,45 17,25 18,15 19,05 19,55 20,45
24 8,35 9,15 9,55 10,45 11,35 12,25 13,15 70 16,15 16,55 17,35 18,25 19,15 20,05 20,55
25 8,45 9,25 10,05 10,55 11,45 12,35 13,25 71 16,25 17,05 17,45 18,35 19,25 20,15 21,05
26 8,55 9,35 10,15 11,05 11,55 12,45 13,35 72 16,35 17,15 17,55 18,45 19,35 20,25 21,15
27 9,05 9,45 10,25 11,15 12,05 12,55 13,45 73 16,45 17,25 18,05 18,55 19,45 20,35 21,25
28 915 9,55 10,35 11,25 12,15 13,05 13,55 74 16,55 17,35 18,15 19,05 19,55 20,45 21,35
29 9,25 10,05 10,45 11,35 12,25 13,15 14,05 75 17,05 17,45 18,25 19,15 20,05 20,55 21,45
30 9,35 10,15 10,55 11,45 12,35 13,25 14,15 76 17,15 17,55 18,35 19,25 20,15 21,05 22,55
31 9,45 10,25 11,05 11,55 12,45 13,35 14,25 77 17,25 18,05 18,45 19,35 20,25 21,15 23,05
32 9,55 10,35 11,15 12,05 12,55 13,45 14,35 78 17,35 18,15 18,55 19,45 20,35 21,25 23,15
33 10,05 10,45 11,25 12,15 13,05 13,55 14,45 79 17,45 18,25 19,05 19,55 20,45 21,35 23,25
34 10,15 10,55 11,35 12,25 13,15 14,05 14,55 80 17,55 18,35 19,15 20,05 20,55 21,45 23,35
35 10,25 11,05 11,45 12,35 13,25 14,15 15,05 81 18,05 18,45 19,25 20,15 21,05 21,55 23,45
36 10,35 11,15 11,55 12,45 13,35 14,25 15,15 82 18,15 18,55 19,35 20,25 21,15 22,05 23,55
37 10,45 11,25 12,05 12,55 13,45 14,35 15,25 83 18,25 19,05 19,45 20,35 21,25 22,15 24,05
38 10,55 11,35 12,15 13,05 13,55 14,45 15,35 84 18,35 19,15 19,55 20,45 21,35 22,25 24,15
39 11,05 11,45 12,25 13,15 14,05 14,55 15,45 85 18,45 19,25 20,05 20,55 21,45 22,35 24,25
40 11,15 11,55 12,35 13,25 14,15 15,05 15,55 86 18,55 19,35 20,15 21,05 21,55 22,45 24,35
41 11,25 12,05 12,45 13,35 14,25 15,15 16,05 87 19,05 19,45 20,25 21,15 22,05 22,55 24,45
42 11,35 12,15 12,55 13,45 14,35 15,25 16,15 88 19,15 19,55 20,35 21,25 22,15 23,05 24,55
43 11,45 12,25 13,05 13,55 14,45 15,35 16,25 89 19,25 20,05 20,45 21,35 22,25 23,15 25,05
44 11,55 12,35 13,15 14,05 14,55 15,45 16,35 90 19,35 20,15 20,55 21,45 22,35 23,25 25,15
45 12,05 12,45 13,25 14,15 15,05 15,55 16,45 91 19,45 20,25 21,05 21,55 22,45 23,35 25,25
46 12,15 12,55 13,35 14,25 15,15 16,05 16,55 92 19,55 20,35 21,15 22,05 22,55 23,45 25,35
47 12,25 13,05 13,45 14,35 15,25 16,15 17,05 93 20,05 20,45 21,25 22,15 23,05 23,55 25,45
48 12,35 13,15 13,55 14,45 15,35 16,25 17,15 94 20,15 20,55 21,35 22,25 23,15 24,05 25,55
49 12,45 13,25 14,05 14,55 15,45 16,35 17,25 95 20,25 21,05 21,45 22,35 23,25 24,15 26,05
50 12,55 13,35 14,15 15,05 15,55 16,45 17,35 96 20,35 21,15 21,55 22,45 23,35 24,25 26,15
51 13,05 13,45 14,25 15,15 16,05 16,55 17,45 97 20,45 21,25 22,05 22,55 23,45 24,35 26,25
52 13,15 13,55 14,35 15,25 16,15 17,05 17,55 98 20,55 21,35 22,15 23,05 23,55 24,45 26,35
53 13,25 14,05 14,45 15,35 16,25 17,15 18,05 99 21,05 21,45 22,25 23,15 24,05 24,55 26,45
54 13,35 14,15 14,55 15,45 16,35 17,25 18,15 100 21,15 21,55 22,35 23,25 24,15 25,05 26,55

Fuente: Colegio de Administradores
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Los precios de la competencia son muy similares, por lo que la empresa
debe diferenciarse de los competidores a través de descuentos, ofertas u otros

aspectos como la calidad.

En resumen, respecto a la competencia sus precios son muy similares a
los de las empresas asesoras préximas. Lo que les diferencia no es el precio, si no
como hemos visto en la tabla de principales competidores (Tabla 2) la diferencia
se encuentra en los servicios que prestan. Como se ha podido ver la asesoria ECA

es muy completa en servicios de asesoria de diferentes dmbitos.

4.3.4. Analisis de la Comunicacion

La comunicacién como variable de marketing es un conjunto de
disciplinas que optimizan y posibilitan el proceso de poner a disposiciéon de un
cliente o persona el producto o servicio ofertado por una empresa; agilizando su
compra y uso, con el légico beneficio econdmico para la empresa o ente que

pone a disposicion el producto.

La empresa no utiliza mucho esta estrategia, Unicamente utiliza algunos

elementos de promocion, como por ejemplo:

-Rétulos: Hay un rétulo en la fachada de la asesoria, indicando el
nombre de la empresa, las actividades principales que realiza y el teléfono.

-Directorios empresariales: La empresa figura en las guias telefénicas y
directorios provinciales relacionados con la actividad. Algunos ejemplos de
directorios en los que aparece son las Paginas Amarillas, Citiservi, Axesor vy

Einforma.

El hecho de que la empresa ECA no disponga de pagina web ni esté
disponible en las redes sociales dificulta su conocimiento a un mayor nimero de

clientes. Seria necesario invertir mas en publicidad y marketing para intentar
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captar mas clientes y asi mejorar la situacién de la empresa, sobre todo si

guieren continuar o mejorar en el sector.

4.3.5. Analisis de la Distribucién

La prestacion del servicio se hace utilizando diferentes maneras de

contacto con el cliente:

= Prestacidn del servicio en el despacho
En el despacho se realizan todos los procesos de contabilizacion de

documentos y emision de informes por un lado, y por otro la atencién a clientes.

Las instalaciones estadn disefiadas para transmitir al cliente una imagen
de profesionalidad y modernidad, siguiendo los valores de la empresa. Se
desarrollan en el despacho servicios que necesitan de los elementos contenidos
en ella como la documentacién archivada o los equipos informaticos. También se

utiliza la privacidad del recinto para servicios que lo requieran.

= Prestacion de servicio a distancia (telefénico o Internet)

Parte de la relacién con los clientes ya establecidos se realiza a
distancia, por via telefdnica o a través de emails. Es la manera de distribucion de
servicio mas rapida y menos costosa para la empresa. Sin embargo, como la
empresa no dispone de pdagina web, no esta muy explotado. El desarrollo de un
sistema por el que el cliente y la asesoria puedan mantener contacto a través de

Internet, mejoraria la capacidad competitiva de la empresa.

= Prestacion de servicios como representante del cliente en la Administracion

Publica

Aunque las nuevas tecnologias han ido eliminando la mayoria de

tramites presenciales, en ocasiones si que es necesario que profesionales de la
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empresa se desplacen a las administraciones publicas en representacion de los
clientes. El coste de los desplazamientos en algunas ocasiones es un factor

importante, pero la naturaleza del servicio prestado los hace imprescindibles.

4.3.6. Conclusiones

En resumen, tras la segmentacidon de mercado se identifica el publico
objetivo de la empresa como empresas sin personal contable. La empresa ofrece
un servicio pensado para satisfacer todas las necesidades fiscales, laborales,
contables y juridicas de los clientes, asi como otros servicios que pudieran
requerir en el desarrollo de su actividad. Se intenta afiadir valor al servicio

aumentando la proximidad al cliente y eliminando tramites.

El precio estd determinado principalmente por las politicas de precios
de la competencia. La estrategia de la empresa sitla el precio por encima de
productos poco especializados, pero en general hay poca diferenciacién de
precios con la competencia préxima, por lo que son necesarias otras

herramientas para la captacion de clientes.
Hay escasas herramientas de promocién, detectando la ausencia de

pagina web. Esta herramienta podria ser un buen canal de distribuciéon del

servicio.
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CAPITULO 5: ANALISIS
DAFO/CAME
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5. ANALISIS DAFO/CAME

El método del andlisis DAFO consiste en analizar el contexto

competitivo de la empresa desde dos vertientes o entornos: externo e interno.

La vertiente externa es aquella en la que la empresa sefiala las
amenazas y las oportunidades que se dan en el sector en el que se mueve, ya que
la organizacion no existe ni puede existir fuera de un entorno. La empresa debe
afrontar dichas amenazas y explotar las oportunidades, pero siempre

anticipandose a ellas.

La vertiente interna analiza las fortalezas y debilidades de la empresa
segun las circunstancias en las que se mueve la competencia de manera
individual, pero basandose en hechos objetivos o reales. En este entorno se
analizan los recursos y capacidades considerando una gran diversidad de factores

relativos a la produccién, marketing, organizacidn, etc.
A lo largo de este TFG se ha realizado un analisis interno y externo del
entorno de la empresa. El objetivo del mismo ha sido ir detectando las

debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la empresa y su entorno.

A continuacion se muestra la matriz DAFO con estas variables y mas

adelante, se elaborara la matriz CAME con las estrategias propuestas.
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Tabla 3: Matriz DAFO

DEBILIDADES

AMENAZAS

Ubicacion de |Ia
empresa fuera del
alcance de la vista de
clientes potenciales

Falta de presencia en
Internet

Inexistencia de
pagina web
Servicio poco

diferenciado

Cierre de negocios
por la crisis

Aumento de la
morosidad

Grandes despachos
compiten con precios
mas econdémicos,
creando economias
de escala

Aumento del nimero
de competidores

Inexistencia de
barreras legales de
entrada

Fuente: Elaboracion propia 2014

Procesos adaptados
a la estacionalidad

Estructura
organizativa flexible
Formacion  técnica
del personal

Precios competitivos

Mas variedad de
servicios prestados

Relevo generacional
de muchos
despachos

Impulso por parte de
la administracion a la
creacion de
empresas

Especializacion en
cuestiones fiscales y
juridicas complejas

Constantes cambios
en legislacion fiscal y

laboral

Nuevas tecnologias
de comunicacion

Globalizacion

Crecientes exigencias
de calidad
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La matriz CAME sirve para establecer una serie concreta de estrategias a

fin de Corregir las Debilidades, Afrontar las Amenazas, Mantener las Fortalezas y

Explotar las Oportunidades.

Tabla 4: Matriz CAME

CORREGIR

AFRONTAR

Mejorar la ubicaciéon
de la empresa o
hacer mds visible su
rétulo/panel.

Aumentar el
esfuerzo en
comunicacion y
publicidad a través
de Internet

Crear una pagina
web

Mejorar la

diferenciacion del
producto mediante
una formacidn
especializada y una

mayor adaptacion al

cliente

Desarrollar
productos especificos
para empresas en

dificil situacion

Mejorar la gestidn de
cobros y la seleccién
de clientes

los
poco

Anadir valor a
productos
especializados

Mantener los
esfuerzos de
adaptacion a los
requisitos
administrativos y asi
mantener la
capacidad

productiva

Mantener la
flexibilidad para

adaptarse al entorno

Mantener una
formacion continua
para estar al dia de
los cambios

Mantener la politica
de precios utilizada
hasta el momento

Mantener la
variedad de servicios

prestados a los
clientes

Aprovechar para
captar nuevos

clientes que antes no
lo harian por lealtad

Ofrecer
asesoramiento
integral gratuito o
grandes descuentos
en empresas de
nueva creacion

Mejorar la formacidn
fiscal y juridica
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Colaborar
colegiacién
mantener

exclusividad

con la
para

la

Mejorar el
conocimiento y estar
al dia de |las
actualizaciones
normativas

Analizar si  seria
rentable el uso de
nuevas tecnologias
para promocionar la
empresa y mejorar la

comunicacion del
servicio

Plantearse la
posibilidad de

ampliar el negocio

Intentar siempre
mejorar los
productos y

adaptarlos a las
necesidades
especificas de cada
cliente

Fuente: Elaboracion propia 2014
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CAPITULO 6: PROPUESTAS DE
MEJORA
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6. Propuestas de mejora

A partir del analisis DAFO/CAME realizado, han surgido algunas
estrategias para mejorar la competitividad de la asesoria ECA. Estas estrategias se
pueden materializar en las siguientes propuestas de mejora, de las cuales se

elegira posteriormente una de ellas para intentar implementarla:

e Creacion de una pagina web, que muestre la informacién basica de la
asesoria y que permita conocer a los posibles clientes los productos.
Ademas, que permita a los clientes poder solicitar presupuesto en el
caso de estar interesados.

e Invertir en publicidad para dar a conocer la empresa y aumentar las
posibilidades de promocién

Estas dos lineas de actuacién se fusionaran para generalizar la
propuesta: mejorar el marketing de la empresa.

e Plantearse la posibilidad de transformar su condiciéon juridica, de
auténomos a sociedad de responsabilidad limitada, con el consiguiente
aumento de la facturacion y los ingresos y gastos extra.

e Invertir en formacién especifica para conseguir una mayor

diferenciacion.

Estas lineas generales de actuaciéon son las que mas interesan a la
empresa en estos momentos, por ello han sido elegidas de entre las diferentes
actuaciones que se han observado al realizar la matriz DAFO y la matriz CAME.

Estas mejoras las podemos resumir en la siguiente tabla:
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Tabla 5: Lineas de actuacion de la empresa

ACCIONES

1. Mejorar el marketing de la
empresa
1.1.Creacidn de pagina web
1.2. Mayor inversion en
publicidad (anuncios, carteles,
Internet, etc.)
2. Transformar la condicion juridica
de la empresa
2.1. Aumento de la facturacién y
de los Ingresos y Gastos extra
3. Invertir en formacién especifica
3.1. Realizar cursos de formacion

3.2. Asistir a cursos externos

Fuente: Elaboracidén propia 2014

A continuacién, pasamos a describir detalladamente cada una de las lineas de

actuacion:

Linea de Actuacion 1: Mejorar el marketing de la empresa. Esta linea
de actuacién se divide en dos acciones: creacion de una pagina web y
publicitarse en la radio. Para la creacién de la pagina web, la asesoria escogeria
una empresa que fuese especialista en ello, que se localizara en Valencia. Esta
se encargaria del disefio y de la programacién web. En cuanto al anuncio en la

radio, se escogeria una cadena que tuviese una gran cantidad de oyentes en la

4 Ps

PROMOCION (MARKETING)

PRECIO/PRODUCTO

PROMOCION/PRODUCTO

ciudad y una trama horaria fija, por ejemplo a media mafiana.

La creacion de la pagina web podria hacerse en un plazo de 10-20 dias.

El presupuesto de la pagina web profesional, segin algunas empresas



especialistas en el sector, podria ser de entre 250-350€. De esta accion se
encargaria el departamento de marketing, que en el caso de esta empresa lo
harian en comun ya que no tienen este departamento especifico y las tareas

son compartidas entre todas las empleadas.

La segunda accién a llevar a cabo, como se ha comentado
anteriormente es la mayor inversion en publicidad. Esto puede realizarse a
través de redes sociales (la mayoria son gratuitas, excepto algunas especificas),
carteles publicitarios por la zona en que opera, incluso por los alrededores,
para intentar ampliar la cartera de clientes; o anuncios (radio, prensa,
televisiodn, etc.). En el caso de ECA, la mejor opcién seria la radio, ya que la
televisidon y la prensa son muy generales. En cambio, en la radio se puede
escoger una cadena provincial por ejemplo, para que llegue a un mayor numero
de posibles clientes de la zona. El precio medio de los anuncios en la radio (el
cual depende de cada emisora y de la franja horaria y dias en que se emita el

anuncio) podria rondar los 180€ mensuales.

Esta linea de actuacidon se incluye dentro de la P de Promocién
(Marketing) porque la empresa busca comunicar, persuadir e informar al
cliente sobre la empresa, sus productos y servicios y las ofertas. Con Ia
promocién se pueden utilizar diferentes herramientas como la publicidad (este

caso), promocion de ventas, relaciones publicas o medios como Internet.

Linea de Actuacion 2: Transformar la condicion juridica de la empresa.
La empresa estd formada por auténomos, los cuales, como ya se ha visto
anteriormente, realizan diferentes tareas. Es por esto, que abarcan una mayor
cantidad de servicios que otras asesorias cercanas. Una opcién para la empresa
podria ser pasar de ser auténomos a crear una Sociedad de Responsabilidad
Limitada. Algunas de las ventajas de ello serian:

-Reduccién de la carga tributaria y de las dificultades de financiacién

-Aumento de las desgravaciones, deducciones y trato fiscal

-No se responde con patrimonio personal
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La mayoria de empresas escoge esta forma de sociedad (S.R.L.), ya que
el capital a desembolsar es muy pequefio (3.005,06€, mas los gastos de notario
y administracién). Esta forma juridica limita la responsabilidad frente a

terceros.

Para pasar de auténomo a empresa, en este caso sociedad limitada, lo
primero es realizar la baja de auténomo y el alta como administrador de la
sociedad en el mismo dia, para no perder la cobertura de la Seguridad Social. Se

recomienda que se haga al final del ejercicio fiscal (31 de diciembre).

Crear una sociedad limitada también supone mayor burocracia
administrativa, como son la presentacidon de las cuentas anuales, memoria,
libros oficiales de contabilidad, informe de gestidn y actas de la Junta General
de Accionistas en el Registro Mercantil de la provincia. La Agencia Tributaria
lleva un mayor control, ya que en el caso de personas fisicas solo se controlan

los ingresos y gastos.

El plazo para la realizacién de los tramites pertinentes es de entre 1y 2
meses. El presupuesto minimo es de 3005,06€ y para poder realizar la
transformacién, la empresa deberia aumentar su facturacién con lo que

aumentarian tanto los ingresos como los gastos.

Esta linea de actuacion se podria incluir en la P de Precio y de Producto,
ya que al aumentar la facturacién, o se realizan cambios en el producto como
en calidad o se aumentan los precios. En el caso del precio, es necesario
determinar el coste total que el producto o servicio representa para el cliente,
incluyendo descuentos, ofertas, etc. Asi, se pueden realizar las estrategias mas
adecuadas para definir a qué publicos del mercado se quiere dirigir. Hay que
tener en cuenta que el precio también refleja el valor del producto para el
consumidor. El precio es importante compararlo con la competencia. En cuanto

a la P de producto, en este caso se ofrece algo intangible (servicios) para
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satisfacer las necesidades de los consumidores. El servicio debe tener

caracteristicas bien establecidas.

En este caso, esta linea de actuacidn la llevaria a cabo el departamento
financiero de la empresa, en el caso de que influyera en el precio del servicio. Si
influyera en el producto, deberia encargarse el departamento de calidad de la

empresa.

Linea de Actuacion 3: Invertir en formacion especifica para los
empleados. Las acciones a llevar a cabo serian la realizacion de cursos en la
propia asesoria o la asistencia a cursos externos. Actualmente, no es necesario
moverse de la empresa, ya que se pueden realizar cursos online. Muchas
escuelas de asesores ofrecen diferentes cursos y masteres, que abarcan

diversas posibilidades:

-En materia contable: desde contabilidad de instrumentos financieros a
contabilidad internacional o auditoria.

-En materia fiscal: tanto para asesores fiscales de empresa como para
expertos de fiscalidad de productos para particulares e inversores.

-En materia laboral: materia laboral, Seguridad Social, Convenios

Colectivos, etc.

Esto es éptimo para la empresa, ya que sus trabajadores aumentan sus
conocimientos, ademas es beneficioso desde que nacié el Sistema de
Bonificaciones el 1 de Agosto de 2003, por el que tanto empresas dedicadas a la
formacién como los departamentos de RRHH de empresas, pueden desarrollar

programas de formacion a medida.

El plazo necesario para dicha formacién, depende de cada curso, pero

en general suele estar entre los 15 dias y los 3 meses. El precio oscila entre los

300€ y 500¢€.
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Esta linea de actuacion se incluiria dentro de la P de Promocidn, porque

puede suponer un esfuerzo de marketing para la empresa, y en la P de

Producto, ya que con una mayor formacién de los empleados, se contribuye a

una mejor calidad, rapidez y facilidad de los servicios ofrecidos.

El responsable seria el departamento financiero, por el coste de los

cursos, el departamento de marketing, en el caso de publicitar o informar a los

clientes de ello, y el departamento de calidad, por la relacién que tiene la

calidad con la formacién y la experiencia.

En la siguiente tabla, se puede observar resumidamente cada linea de

actuacioén, sus plazos, presupuestos y responsables:

Tabla 6: Descripcion de las Lineas de Actuacion

LINEA DE P DEL MARKETING- PLAZO
ACTUACION MIX (DIAS)
1 Promocion 10-20

2 Precio/Producto 30-60

3 Promocién/Producto 15-90

Fuente: Elaboracidn propia 2014
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PRESUPUESTO

250-350€
(web); 180€
(radio)

3005,06€

300-500€

RESPONSABLE

Departamento

de marketing

Departamento
financiero o de
calidad
Departamento
financiero, de
marketing o de

calidad



Tras analizar las diferentes lineas de actuacién y debido a las principales
necesidades de la empresa, la linea de actuacidn que se va a priorizar en estos
momentos es la 1: Mejorar el marketing de la empresa. En el siguiente analisis
de viabilidad, se desarrollardn todos los ingresos y gastos en que incurrira la

empresa relacionados con esta actuacion.
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CAPITULO 7: ANALISIS DE LA
VIABILIDAD
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7. Analisis de la viabilidad

El analisis de viabilidad es el estudio tras el andlisis del cual podremos
ver si la actuacidon que queremos llevar a cabo tendra éxito o sera un fracaso, a
partir de factores como la rentabilidad, los flujos de caja de la operacidn, etc.
Nos servira para sentar las bases de la toma de decisiones ejecutivas en las que
el proyecto se llevara a cabo. Para ello, ademas del prondstico, realizaremos un
seguimiento del desarrollo del proyecto incluyendo tanto la propuesta como la

ejecucion de medidas durante su ejecucion.

En este caso, la propuesta seleccionada por la empresa como prioritaria
en estos momentos es el aumento de la inversidon en promocién y marketing.
Esto se llevard a cabo tanto con la creacion de una pagina web como con la

publicidad en la radio.

Algunos de los objetivos que se pretenden conseguir a través de la

implantacion de esta propuesta son:

e Incrementar el nimero de clientes de la empresa, y con ello las
ventas.

e Aumentar el conocimiento y el prestigio de la empresa.

e Reforzar las decisiones de los clientes actuales y reducir la

posibilidad de que opten por otras asesorias.

Como se ha comentado anteriormente, hay varias acciones a llevar a
cabo para aumentar la publicidad: la empresa puede aumentar su presencia en
Internet a través de la creacién de una pagina web propia y profesional, estar
presente en redes sociales de mayor relevancia, anunciarse en la radio o la
prensa, hacer descuentos a los clientes o posibles nuevos clientes y publicitarse

a través de folletos o carteles publicitarios.
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Lo primordial para la empresa va a ser la creacion de la pagina web y

publicitarse a través de una cuiia publicitaria en la radio.

Para la creacion de la pdgina web, la asesoria va a escoger a la empresa

Edina Disefio Web, S.L., porque es una empresa especialista en pdginas web en
Valencia, que se encarga tanto del disefio como de la programacién web a
todos los niveles. Como lo que la asesoria quiere es tener presencia en Internet,
Edina se va a encargar de disefar una pdgina web la cual puedan encontrar los
clientes, explicandoles lo que hace la empresa, su funcionamiento y el porqué

elegirla como empresa en lugar de a otros competidores.

Algunas de las prestaciones que ofrece esta empresa son las siguientes:

o Pdgina web de presencia profesional con dominio propio

o Disefio grafico web a partir de plantillas ya definidas

o Espacio en disco ilimitado

o Dominios permitidos: 1

o 2 meses de garantia

o Soporte las 24 horas, los 7 dias de la semana

o Subdominios ilimitados

o Cuentas de correo electrénico con el dominio propio ilimitadas
o Gestor de contenidos integrado

o Pdgina de localizacién con mapa “google maps”

o Formulario de contacto

En cuanto a la cuia publicitaria, se va a realizar en una cadena nacional,
con gran afluencia de oyentes de Valencia. En este caso, la emisora escogida es
Cadena 100. El precio por pase o emisidn de cada anuncio es de 66,50€. El
anuncio se escuchara en la franja horaria de 10:00 a 20:00, de lunes a viernes.

La duraciéon maxima del anuncio es de 20 segundos.
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ECA asesoria estd interesada en que el anuncio se escuche 20 veces al

mes, a las 11 de la mafiana, todos los dias de lunes a viernes.
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7.1. Andlisis financiero de la inversion

En este apartado se va a realizar un andlisis financiero de la inversion
para estudiar su viabilidad. Para comenzar, se van a definir los parametros de la

inversion.

7.1.1. Parametros de la inversion

El desembolso inicial se estima en 17.660€, que incluye:

-Creacion y disefio de la pagina web, mantenimiento: 1.700€
(500€+100€*12 meses de mantenimiento)

-Cufia publicitaria (afio): 15.960€ (66,50€*20 anuncios al mes*12 meses)

En cuanto a la vida atil de la pagina web es de 3 afios, en la que debe ir
modificandose el disefio de la misma, actualizdndose al momento, objetivos,
etc. Por lo tanto, para realizar la inversion se analizardn los 10 primeros afios de

implementacion.

Para determinar los flujos de caja, se van a utilizar como referencia las
previsiones de ventas de la empresa, anteriores a la realizacion de la inversién.
Es por esto que se parte de unas ventas de 84.000€ en el Ultimo ejercicio y se
estima un aumento de las ventas de un 5% el segundo afo, de un 7% el tercero
y de un 8% el resto de anos. Este aumento de ventas se producird a partir del
segundo afo, ya que se adopta una posicidon conservadora en la que el primer
afio no hay un incremento de ventas. Por otra parte, se estima que la empresa
alcanzaria su capacidad maxima de 130.000€, con los sistemas y herramientas

utilizados para la empresa actualmente.
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Tabla 7: Prevision de Flujos de Caja sin inversion

>
]
o

FLUJO DE CAJA (PREVISION DE
VENTAS)

84.000 €

84.000€

88.200 €

94.374 €

101.924 €

110.078 €

118.884 €

130.000 €

130.000 €

O W N O B A W N = O

130.000 €

=
o

130.000 €

Fuente: Elaboracidon propia 2014

Se estima que la mejora en publicidad a través de la pagina web y de la
cufia publicitaria en la radio tendrd efectos en los flujos de caja generados

como son los siguientes:

o Aumento de la tasa de ventas del 10%, debido a la atraccién de
nuevos clientes.
o Reducciones en el precio de venta, debido a posibles descuentos,

ofertas, etc.

Esto se ve disminuido por el coste de publicidad derivado de la creacién
y mantenimiento de la pagina web y del coste de la cufia publicitaria. Este coste
se estima en 16.300€. En la siguiente tabla se muestra la diferencia entre los
flujos de caja que se habian estimado anteriormente sin inversiéon, los flujos de
caja con inversion.
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Tabla 8: Flujos de caja de la empresa con inversion

ANO FLUJO DE CAJA
0 -17.660 €
1 3.100 €
2 3.520€
3 4137 €
4 4.892 €
5 5.708 €
6 6.588 €
7 7.700 €
8 7.700 €
9 7.700 €
10 7.700 €

Fuente: Elaboracion propia 2014
A estos flujos de caja se les debe afadir el efecto fiscal y las
amortizaciones. De esta manera, se obtendrdn los flujos de caja definitivos para

el estudio de viabilidad de esta inversion.

Tabla 9: Flujos de caja finales

PERIODO | FLUJOS DE CAJA | AMORTIZACION | RESULTADO | IMPUESTO FC FINAL
0 -17.660 € 17.660 €
1 3.100 € 34 € 3.066 € 767 € 2.334 €
2 3.520 € 34 € 3.486 € 872 € 2.649 €
3 4.137 € 34 € 4.103 € 1.026 € 3.112 €
4 4.892 € 34 € 4.858 € 1.215€ 3.678 €
5 5.708 € 34 € 5.674 € 1418 € 4.289 €
6 6.588 € 34 € 6.554 € 1.639 € 4.950 €
7 7.700 € 34 € 7.666 € 1917 € 5.784 €
8 7.700 € 34 € 7.666 € 1917 € 5.784 €
9 7.700 € 34 € 7.666 € 1917 € 5.784 €
10 7.700 € 34 € 7.666 € 1917 € 5.784 €

Fuente: Elaboracion propia 2014
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7.1.2. Criterios de validacion

Para poder validar la inversidn, se van a utilizar dos criterios diferentes:

el VAN y la TIR.

El Valor Actual Neto o VAN es un método de valoracidon de inversiones,
gue se puede definir como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros
y los pagos generados por una inversion. Es una medida de rentabilidad muy
atil al analizar un proyecto. La tasa de actualizacién que se va a utilizar es del
3%. Esta tasa permite recuperar la inversidn inicial, cubrir los costes de
produccién y obtener beneficios. Representa la tasa de interés a la que los

valores futuros se actualizan al presente.

El VAN obtenido es de 18.511,35€. Este valor representa un valor
bastante alto para la inversién que se quiere realizar, ademas es suficiente con

qgue el valor del VAN sea positivo para aceptar la inversion.

En cuanto a la TIR, es el promedio geométrico de los rendimientos
futuros esperados de dicha inversién y que implica el supuesto de una
oportunidad de “reinvertir”. Se considera que es la tasa de descuento con la

qgue el valor actual neto (VAN) o el valor presente neto (VPN) son igual a cero.

El valor de la TIR se compara con el valor anteriormente utilizado como
tasa de actualizacidn. En este caso, el valor de la TIR es del 17%, un valor muy
superior al aceptado y que nos muestra la alta rentabilidad que puede suponer

el proyecto.
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7.2. Calendario de implantacion

A continuacion, se puede observar el Diagrama de Gantt, cuyo objetivo
es mostrar el tiempo de dedicacidn previsto para diferentes tareas o actividades a
lo largo de un tiempo determinado.

Tabla 10: Diagrama de Gantt

12

Creacion de la pagina web

Aceptacién de propuesta de cufia publicitaria

Disefio de la pagina web

Adaptacién de la empresa a la nueva web

Mantenimiento de la web

Fuente: Elaboracion propia 2014

Este diagrama muestra la duracién de las actividades a realizar, durante
el primer afio. Como ya se habia comentado anteriormente, la creacion de la
pagina web se realiza entre los 20 primeros dias. La aceptacion de la cufia
publicitaria también se realiza el primer mes, ya que a partir de esa aceptacion,
se van emitiendo semanalmente los anuncios previstos. El disefio de la pagina
web se realiza en los dos primeros meses, ya que tras ver el disefio principal, la

empresa puede observar si quiere realizar alguna modificacion.

Tras la creacidon y el disefio de la pagina web, las empleadas deben
adaptarse a ella, utilizando las herramientas disponibles para realizar las
gestiones o contestar consultas online. EI mantenimiento de la pagina web se

realizara cada 3 meses, por un técnico de la empresa Edina Disefio Web, S.L.
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8. CONCLUSIONES

Las politicas de reforma que se estan produciendo en el pais influyen
enormemente en el sector de asesoria. ES necesaria una mayor adaptacion a los
cambios en la legislacion, medidas y modificaciones fiscales, ademas de la
revision continua de éstas. Por otra parte, es una oportunidad para la empresa ya
que las pequefias y medianas empresas, y autdbnomos necesitan mayor

asesoramiento profesional en estos casos.

Las nuevas tecnologias han provocado que muchas de las
administraciones publicas implementen plataformas para la realizacion de
tramites y gestiones a través de Internet, lo que ha supuesto para los clientes, una
reduccion del tiempo y un abaratamiento de los costes, pero para las empresas de

asesoria ha sido un problema porque disminuye el nimero de clientes.

El sector en el que opera la empresa presenta una gran competencia. La
alta rivalidad entre las empresas con afios de experiencia y las escasas barreras
de entrada hacen necesaria estrategias de diferenciacion para poder permanecer
en el mercado. Ademas, cada vez son mas los autbnomos que se han creado una

empresa de asesoria, tras haber trabajado en el sector muchos afios.

El uso de las nuevas tecnologias es muy importante hoy en dia. Los
programas informaticos especializados en el sector aumentan la capacidad
productiva de las empresas y mejoran las relaciones con los clientes
facilitdndoles el acceso a su informacion de forma maés sencilla y rapida. Por
otro lado, la disposicion de una pagina web propia es esencial en un sector en el
que hay tanta competencia, y en el que se busca captar nuevos clientes. De esta
manera, éstos pueden acceder a la informacién de la empresa en la que estan
interesados, comunicarse y asi la empresa, mejorar su posicién competitiva. Por

ello, la propuesta de mejora se ha basado en esto.

En un sector con tanta rivalidad y con productos homogéneos con bajos

margenes, la estrategia competitiva debe ser la especializacion en productos
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concretos con menor rivalidad y mayores margenes. Ademas, es necesaria una

buena estrategia de marketing para darse a conocer.

Analizando la empresa internamente, para realizar este proyecto se ha
priorizado la accion de mejorar el marketing en la empresa, ya que la inversion
en publicidad era muy reducida y se ha considerado que seria un buen empuje
para la captacion de clientes y para la permanencia en un sector tan competitivo.
Asi se va a crear una nueva pagina web con informacion de la empresa y se va a

realizar una cufia publicitaria en la radio.

Con el estudio de viabilidad, se ha observado que se puede hacer frente
perfectamente a la inversién ya que se dispone de ingresos suficientes para
acatarla. El valor de la TIR es elevado ya que se trata de un escenario optimista
en el que con una relativamente pequefia inversion, se obtienen unos flujos de

caja elevados. Es por esto, que resulta rentable y viable realizar el proyecto.
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