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RESUMEN

En esta investigacion se expondra el desarrollo de un plan de negocios para
un Centro de Asesoria Tributaria y Administrativa en la ciudad de Zitacuaro,
Michoacan, la compafiia se denominara EB Asesorias a tu alcance, el proyecto sera
concebido por profesionistas con el objetivo de independizarse, poner al servicio los
conocimientos y la experiencia obtenida a través de afios de trabajo, proporcionar
servicios de excelente calidad, crear nuevas fuentes de empleo y obtener beneficios
para los socios y los colaboradores.

Para el desarrollo del trabajo, se estudiaran diversos modelos de negocios,
buscando elaborar un proyecto en cuya estructura se incluyeran todos los
elementos que debe contener un buen plan de negocios y que ademas contemplara
los apartados que fueran necesarios para garantizar el éxito de este. Como
resultado de este estudio, se resolvera que el plan debera contener al menos los
siguientes elementos: la naturaleza del proyecto, el estudio de mercado, el plan de
servicios, la estructura organizacional, el estudio financiero y los aspectos legales

de implementacion.

Palabras clave: Emprendimiento, Estrategia, Modelo, Plan de negocios, Proyecto.
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ABSTRACT

This research exposes the development of a business plan for a Tax and
Administrative Consulting Center in the city of Zitacuaro, Michoacan, the company
will be called EB Asesorias a tu Reach, the project was conceived by professionals
with the objective of becoming independent, putting the service the knowledge and
experience obtained through years of work, provide excellent quality services, create

new sources of employment and obtain benefits for partners and collaborators.

To develop the work, various business models were studied, seeking to
develop a project whose structure included all the elements that a good business
plan should contain and that also contemplated the sections that were necessary to
guarantee its success. As a result of this study, it was resolved that the plan should
contain at least the following elements: the nature of the project, the market study,
the service plan, the organizational structure, the financial study and the legal

aspects of implementation.

Keywords: Entrepreneurship, Strategy, Model, Business Plan, Project.
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INTRODUCCION

El plan de negocios es una serie de pasos para llevar a cabo un proyecto,
este caso se busca aperturar un Centro de Asesoria Tributaria y Administrativa el
cual ofrecerd servicios relacionados en materia fiscal, contable, financiera y
administrativa, para lo cual se necesita realizar diversos estudios los cuales sirven
como una carta de presentacion para atraer socios o buscar fuentes de
financiamiento.

Este plan de negocios surge por la necesidad de crear nuevas fuentes de
empleo ofreciendo un servicio de calidad a los clientes, esta disertacion de maestria
se compone de cuatro capitulos, que a su vez contiene lo siguiente:

En el capitulo | se inicia con el planteamiento del problema, el cual incluye
analisis del problema, justificacién, se define el objetivo general y especificos,
ademas de la hipétesis sujeta a comprobacion, las variables de la investigacion y
se elabora la matriz de congruencia metodoldgica.

En el capitulo Il que es el marco tedrico contiene el contexto internacional,
nacional y local de las firmas de consultoria, asimismo los conceptos que sirven de
fundamento para la investigacion realizada.

En el capitulo 11l referente a la metodologia contiene informacion relacionada
con el método de investigacion utilizado, el tipo de investigacién a realizar, la
poblacién y muestra las técnicas de investigacion, ademas de la elaboracion del

instrumento de medicidn, validacion y aplicacion del instrumento.



En el capitulo IV se incluyen los resultados obtenidos, el analisis y discusion
de los mismos, asi como la viabilidad del plan de negocios aplicado.

Finalmente se incluyen las conclusiones obtenidas al ejecutar un plan de
negocios e iniciar un emprendimiento relacionado con la asesoria tributaria y
administrativa.

En lo relacionado en las recomendaciones debe entenderse que el plan de
negocios no es estéatico por lo que debe adecuarse a los diversos cambios que
existen en el entorno empresarial.

Respecto a los trabajos futuros contiene las lineas de investigacion que
podrian realizarse o desprenderse posteriormente relacionados con el plan de

negocios.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Anélisis del problema.

Debido a la pandemia fue necesario buscar nuevas formas de hacer negocio
para subsistir, por lo que muchas empresas buscaron crear estrategias de
supervivencia que ayudaran a eficientar los recursos disponibles.

En la actualidad, disponer de informacion adecuada es fundamental para la
toma de decisiones, asi como para la implementacion de estrategias y la gestion de
operaciones, un principio esencial de la informacién es que debe ser relevante y util
para facilitar dichas decisiones.

Es frecuente escuchar entre los socios o administradores de pequefas y
medianas empresas frases como: "lo mas importante es que el negocio siga
operando y cumplir con las obligaciones fiscales". Sin embargo, en muchas
ocasiones, la informacion financiera y fiscal no recibe la atencion que merece, lo

gue resulta en que no se considere una prioridad en estas organizaciones.

Mientras algunos argumentan que no se tienen los recursos suficientes para
contratar los servicios de un Contador Publico, otros sostienen que mientras haya
dinero y el negocio vaya bien, cualquier tipo de informe sale sobrando, hay algunos
que piensan que los estados financieros so6lo se deben emitir cuando un tercero es

obligado por las instituciones.



Para el empresario la informacién financiera tiene el objetivo primordial de
servir como base para la toma de decisiones de cualquier interesado en la
organizacion, y tiene importancia el decidir el rumbo que debera tomar una entidad
que inicia o, el de otra, que esta a punto de dar el paso que le permita crecer para
convertirse en una gran empresa.

En el proceso de cambio organizacional el Contador Publico debe contribuir
a la creacién de valor siendo analitico y proactivo, orientandose al futuro, y
participando en la busqueda de soluciones que conduzcan al logro de los objetivos
estratégicos de la compaiiia.

Debe de funcionar como el principal proveedor de informacién dentro de la
organizacion, siendo capaz de utilizar la tecnologia de informacion disponible para
proporcionar informacion relevante a todos los usuarios en todos los niveles y
perspectivas de la organizacion.

El rapido crecimiento de la red de Internet tiene grandes impactos en la
profesion contable. Este crecimiento provee mas informacion, a menor costo y con
acceso a grandes cantidades de esta practicamente en tiempo real, por ello se
requiere que este gran cumulo de informacién generado por las empresas sea
colectado, clasificado, presentado, y analizado por los contadores publicos.

Debido a lo anterior surge la idea de establecer un centro de asesoria
tributaria y administrativa con la finalidad de ofrecer un servicio de calidad que cubra
las expectativas de los usuarios o clientes, por lo cual es importante elaborar un
plan de negocios para determinar su viabilidad y luego su factibilidad, y

posteriormente tomar la decision de realizar la apertura correspondiente.



1.1.1 Pregunta de investigacion.

Posteriormente al planteamiento de la problematica, se realiza la pregunta
de investigacion:

¢ Existe una demanda sostenida en el mercado para un centro de asesoria
tributaria y administrativa altamente especializado que ofrezca servicios integrales
de consultoria y apoyo a empresas y particulares, y cual es el tamafio de este
mercado?

Esta pregunta de investigacién es fundamental para evaluar la viabilidad de
emprender este negocio y determinar si existe suficiente interés y necesidad en los
servicios que planeas ofrecer al mercado. Para responder a esta pregunta, es
importante llevar a cabo un estudio de mercado detallado que incluya analisis de la
demanda, el tamafio del mercado, la competencia y las tendencias del sector
tributario y administrativo en el lugar que se planea establecerlo.

El plan de negocios sera aplicable en la ciudad de Zitdcuaro, Michoacan,
ubicada en el oriente del estado, por lo cual es importante aplicar un diagnéstico
FODA que incluya las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas, porque
existen negocios que ofertan servicios similares o que gestionan este tipo de
actividades, asi mismo tomar en cuenta los 4Ps de la mercadotecnia para llevar a
cabo la apertura de este.

Como se hace referencia, de las 4 P's que representan los pilares o principios
basicos de una estrategia de mercadeo, las cuales son: Producto, Precio,

Promocion y Plaza.



También es importante construir un marco tedrico para dar respuesta a la
pregunta de investigacion, porque es de vital importancia reunir toda la informacion
gue sea necesaria para poder realizar un analisis del objetivo y de las variables que

se desprenden al llevar a cabo este proyecto.

1.2 Justificacioén

Un plan de negocios busca comunicar una idea de negocio y estar en
posibilidades de gestionar, los estudios de: mercado, financiero, legal,
administrativo, el cual debe ser escrito con lenguaje claro, asimismo sirve al usuario
para administrar procesos cumpliendo ciertas etapas y tareas de acuerdo con un
tiempo especifico y como guia para un emprendedor que pretende poner en marcha
un negocio.

Con base en lo anterior, el Postulado Basico Negocio en Marcha hace
referencia a que la entidad econémica se presume en existencia permanente, dentro
de un horizonte de tiempo ilimitado, salvo prueba en contrario, por lo que las cifras
en el sistema de informacién contable representan valores sistematicamente
obtenidos, con base en las Normas de Informacion Financiera (NIFs).

En tanto prevalezcan dichas condiciones, no deben determinarse valores
estimados provenientes de la disposicidon o liquidacién del conjunto de los activos
netos de la entidad

El negocio en marcha hace referencia a la unidad econémica que se presume

en existencia continua y que seguira en operaciéon en el futuro previsible. La unidad



comercial o unidad econdémica se encuentra en operacion y genera beneficios
econdémicos.

Un avaluo de negocio en marcha se refiere a una organizacion con recursos
suficientes para operar sin riesgos inminentes de liquidacion, considerando el valor
de la empresa en relacion con su entorno econémico y financiero (Rossello, 2021).

El negocio en marcha puede evaluarse utilizando enfoques de valuacion
ampliamente aceptados, como el enfoque comparativo de mercado, el enfoque
basado en costos y el enfoque de ingreso. En este sentido, "una entidad utilizara
meétodos de valuacion congruentes con uno o mas de esos enfoques para medir el
valor razonable"” (Normas Internacionales de Informacion Financiera [NIIF], 2024, p.
XX).

Los sistemas de informacion engloban todos los recursos mediante los
cuales los directivos obtienen datos e informes relacionados con el desempefio de
las diversas actividades de la organizacion.

Estos sistemas son variados y deben adaptarse a las caracteristicas
especificas de cada entidad.

La planeacidon operativa se centra en establecer objetivos y metas a corto
plazo, mientras que la planeacién estratégica define la vision y el rumbo a largo
plazo.

El proceso de planeacion de toda entidad debe estar vinculado con el
proceso de generacion de informacion. Para saber qué informacion relevante se

necesita 0 se requiere conocer como organizacion, y asi contar con la necesaria



para tomar decisiones, y evitar la obtencion masiva de informacién que a nadie sirve
y que solo causa pérdida de tiempo y de dinero.

La importancia del tema de investigacién radica en aportar informacion para
elaborar dicho plan, y que sirva para llevar a cabo la apertura de Centro de Asesoria
Tributaria y Administrativa, tomando en cuenta la normatividad aplicable, por lo que
es necesario cumplir cada uno de los puntos que contiene el plan de negocios.

Es de suma importancia considerar el contenido de un plan de negocios y un
proyecto de inversion, porque existen similitudes y éstas se presentan en su
conceptualizacion, objetivos, estructura y estudios, debe entenderse que los planes
de negocios surgen cuando existe una o varias oportunidades de negocio, y que
son necesidades que el mercado no ha podido satisfacer a las personas fisicas o
morales que demandan este servicio en particular, ambos buscan el mismo fin:
servir de guia para implementar una actividad empresarial ya sea de indole
individual o colectiva, entre una de sus diferencias se puede afirmar que el plan de
negocios expone la idea con una vision unipersonal, mientras que el proyecto de
inversion tiene una aplicacidon mas organizacional y por ende el contenido es mas
amplio.

Es primordial analizar los estudios necesarios contenidos para el plan de
negocios, comenzando con la oportunidad que es el descubrimiento de la necesidad
y la descripcidn del servicio, analisis del entorno y de la industria, gestion del plan
estratégico, gestion del plan de marketing, gestion del plan de operaciones, gestion
del capital humano, gestion financiera, asi como la viabilidad y factibilidad técnica,

social y por supuesto la parte de impacto ambiental.



En relacidon a los aportes que esta investigacion proveera en un futuro es
servir como guia para quien decida aventurarse en el emprendimiento de este tipo
de negocios, y que de alguna manera pueda tener elementos para aplicarlos o
adaptarlos a su propio negocio y al entorno en donde se desenvuelva, siendo esto
como una aportacion o solucién para otros proyectos que se tengan en mente,
asimismo, su aplicacion sera de acuerdo a contextos especificos y esperando sean

Gtiles a otras investigaciones posteriores de acuerdo a la problematica detectada.

1.3. Objetivos

General.

Establecer y operar un centro de asesoria tributaria y administrativa
altamente especializado que ofrezca servicios integrales de consultoria y apoyo a
empresas y particulares, logrando un crecimiento sostenible en el mercado, una

cartera de clientes satisfechos y una rentabilidad financiera sélida.

Especificos.

. Desarrollar un plan de negocios para conocer la factibilidad y
viabilidad de su implementacion incluyendo los estudios correspondientes.

. Llevar a cabo el andlisis de mercado en donde sus aspectos,
para determinar la necesidad de los servicios contables y tributarios en la
ciudad de Zitacuaro Michoacan.

. Elaborar y analizar la proyeccion financiera para calcular el

desarrollo futuro de la empresa.



. Definir la estructura organizacional y operativa para identificar
las funciones de cada cargo y establecer con claridad las funciones de cada
puesto.

. Gestionar las obligaciones fiscales ante las autoridades
competentes para cumplir con los requisitos necesarios y realizar la apertura

del centro de asesoria tributaria.

1.4. Hipotesis

La hipétesis es la relacion que existe entre la teoria y la investigacion
realizada, es una respuesta que estd sujeta a comprobacion debido a que es

tentativa, para este caso de estudio es la siguiente:

"Un centro de asesoria tributaria y administrativa bien establecido y
altamente especializado, que ofrezca servicios integrales de consultoria y apoyo a
empresas Yy particulares, tendra una demanda sostenida en el mercado debido a la
complejidad creciente de las regulaciones fiscales y administrativas, y a la
necesidad de las organizaciones y personas de optimizar sus finanzas y cumplir con

las normativas legales."

De acuerdo con el objetivo general y especificos que persigue la
investigacion, la hipotesis presentada anteriormente es de trabajo, se utiliza para la
investigacion del tema en cuestion y en la cual se busca dar respuesta al problema

presentado. Se determina dentro de la hipétesis de la siguiente propuesta que el
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analisis de las necesidades frente a los servicios contables y las asesorias

tributarias apoyan el sustento necesario para la creacion de un plan de negocios

fundamentado en las recomendaciones realizadas a la pequefia y mediana empresa

lo cual a su vez se conforma en una estrategia para apoyar el desarrollo econémico

local de Zitacuaro.

1.5 Matriz de congruencia

Seguidamente se elabora la matriz de congruencia, la cual muestra el

resumen de la investigacion verificando si existe una secuencia logica.

Titulo de la

investigacion

Pregunta general de

lainvestigacion

Objetivo general

Hipotesis general de

investigacion

Plan de Negocios
para un Centro de
Asesoria Tributaria y

Administrativa

¢SExiste una demanda
sostenida en el
mercado para un centro
de asesoria tributaria y

administrativa

altamente

especializado que
ofrezca servicios
integrales de

consultoria y apoyo a
empresas y
particulares, y cual es el
tamafio de este

mercado?

Establecer y operar
un centro de asesoria
tributaria y

administrativa

altamente

especializado que
ofrezca servicios
integrales de

consultoria y apoyo a
empresas y
particulares,

logrando un
crecimiento

sostenible en el
mercado, una cartera
de clientes

satisfechos y una

Un centro de asesoria

tributaria y
administrativa bien
establecido y
altamente

especializado, que
ofrezca servicios
integrales de

consultoria y apoyo a

empresas y
particulares,  tendra
una demanda

sostenida en el
mercado debido a la
complejidad creciente
de las regulaciones

fiscales y
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rentabilidad administrativas, y a la
financiera sélida. necesidad de las
organizaciones y
personas de optimizar
sus finanzas y cumplir
con las normativas

legales.

Posteriormente se puede definir las variables correspondientes, asimismo es

importante que con la investigacion realizada se pueda comprobar la hipotesis

planteada y que pueda aportar informacion, para personas que desean implementar

0) emprender una empresa.

VARIABLE

INDEPENDIENTE

VARIABLE

DEPENDIENTE

X1: Calidad y especializacion de los
servicios de asesoria tributaria y
administrativa.

Y1: Demanda de servicios de
asesoria tributaria y administrativa.

Indicadores:

X1 Tasa de satisfaccion del cliente
X2 Numero de certificaciones obtenidas
X3 Tasa de retencidon de empleados clave

X4 indice de cumplimiento normativo

Indicadores:

Y1 Numero de nuevos clientes
Y2 Tasa de retencion de clientes
Y3 Evaluacioén de la competencia

Y4 indice de recomendacion de los clientes

En el contexto de un plan de negocios para un centro de asesoria tributaria

y administrativa, las variables independientes y dependientes pueden definirse de

la siguiente manera:
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Variable Independiente: Calidad y especializacion de los servicios de
asesoria tributaria y administrativa.

Esta variable representa un factor que el negocio puede controlar y
manipular, se puede decidir cuanta especializaciéon y la calidad del servicio que

ofreceras en los servicios de asesoria tributaria como administrativa.

Variable Dependiente: Demanda de servicios de asesoria tributaria y
administrativa.

Esta variable depende de las decisiones tomadas en relacion con la variable
independiente. La demanda de los servicios que se ofrecen estara influenciada por
la calidad y especializacion que se ofertan en la asesoria tributaria y administrativa.

En otras palabras, la variable independiente (calidad y especializacion de los
servicios) es lo que se puede controlar y modificar el negocio para influir en la
variable dependiente (demanda de servicios de asesoria tributaria y administrativa).
El objetivo es que, al ofrecer servicios de alta calidad y especializacion, se aumente
la demanda de los servicios que como empresa participa en el mercado.

Para evaluar tanto la variable independiente (calidad y especializacion de los
servicios de asesoria tributaria y administrativa) como la variable dependiente
(demanda de servicios de asesoria tributaria y administrativa), es importante definir

indicadores clave que permitan medir y monitorear el desempefio.
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Indicadores para la Variable Independiente (Calidad y Especializacion
de los Servicios):

Tasa de satisfaccion del cliente: Realizar encuestas periddicas a los
clientes para medir su nivel de satisfaccion con los servicios y establecer una
métrica, como un puntaje promedio.

Numero de certificaciones obtenidas: Registrar cuantas certificaciones o
acreditaciones posee el personal en areas tributarias y administrativas, lo que refleja
su nivel de especializacion.

Tasa de retencion de empleados clave: Medir la rotacion de empleados
clave para asegurarte de que el equipo esté compuesto por profesionales con
experiencia y conocimientos sélidos.

indice de cumplimiento normativo: Evaluar el cumplimiento de todas las

regulaciones y normativas fiscales y administrativas en los servicios ofrecidos.

Indicadores para la Variable Dependiente (Demanda de Servicios):

Numero de nuevos clientes: Registrar la cantidad de nuevos clientes que
adquieren tus servicios en un periodo determinado (mensual, trimestral, anual).

Tasa de retencion de clientes: Medir cuantos clientes existentes contintan
utilizando tus servicios a lo largo del tiempo, lo que indica la satisfaccion y fidelidad

del cliente.
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Evaluacion de la competencia: Realizar un analisis de la cuota de mercado
en comparacién con tus competidores directos y evaluar si estas ganando
participacion en el mercado.

indice de recomendacion: Medir cuantos clientes recomendarian tus
servicios a otras personas, lo que refleja la satisfaccion y la percepcion positiva de
tu negocio.

Es importante seleccionar indicadores que sean relevantes para el objetivo
general y para los especificos, los cuales deben ayudar a evaluar de manera
efectiva el rendimiento de tu negocio en relacion con la calidad de los servicios

ofrecidos y la demanda del mercado.
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CAPITULO II. MARCO TEORICO.

2.1 Marco referencial.

El marco referencial o contextual implica examinar el entorno en el que se
desarrollard la investigacion, comenzando con un analisis global, seguido de un
enfoque nacional y culminando con una descripcion del contexto local donde se

realizara el estudio.

2.1.1 Contexto internacional de firmas de consultoria y asesoria.

De acuerdo a lo planteado por la revista Expansion, esta hace referencia a lo
siguiente:
A medida que el mundo se vuelve mas confuso, la demanda de consultores
con experiencia va en aumento. Sin embargo, las consultoras de élite evitan
ser el centro de atencion, practicamente no tienen publicidad debido a sus
resultados y conocimiento del tema, por lo que quien puede contratarlas ya
las conoce. La oficina en Manhattan que alberga a McKinsey & Company no
alardea de su presencia en la recepcion. Hace poco se reunieron algunos
socios de Bain & Company en el hotel Maryland y en sus carteles y
credenciales apenas se veia un logo discreto que no mencionaba a Bain en
ningun lado, por otra parte, Boston Consulting Group (BCG), s6lo dio a
conocer en un discreto comunicado en abiril, el crecimiento de sus ingresos.
Las consultoras tienen muchos motivos para saltar de alegria, pero también
es una oportunidad para reflexionar sobre las lecciones aprendidas y los

desafios futuros, la capacidad de adaptacion y la basqueda continua de la
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excelencia, son fundamentales para mantener el éxito en un entorno
empresarial en constante evolucion, las tres empresas lideres en estrategia
de negocios han tenido afios de crecimiento de dos, si bien las consultoras
han tenido éxito en estos tiempos desafiantes, es importante tener en cuenta
gue cada empresa y cada mercado tienen sus propias dindmicas y desafios
especificos. El crecimiento sostenido de las consultoras depende de su
capacidad para adaptarse a las demandas cambiantes de los clientes,
mantenerse a la vanguardia de la innovacion y brindar un valor agregado
significativo en un entorno empresarial en constante evolucion, a pesar de la
penumbra econdmica global.

Tomando en cuenta lo plasmado en un articulo de la Revista Expansion de
junio de 2013, las consultoras deben mantenerse alineadas con las necesidades de
sus clientes, priorizando la innovacion y la actualizacion constante. Ademas, es
esencial que ofrezcan un valor diferencial que las destaque frente a otras empresas
gue brindan servicios similares.

Las principales firmas a nivel global en auditoria y consultoria, conocidas
como las "Big Four" (Big4), son Deloitte, PWC, Ernst & Young, y KPMG, estas
compariias destacan en México por su relevancia en el sector, tanto por los altos
ingresos que generan como por la cantidad de empleados que contratan, lo que las
convierte en una opcién muy atractiva para quienes buscan desarrollar su carrera

profesional en este ambito.
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Actualmente las Big Four estan integradas por las firmas que se mencionan
en el siguiente cuadro (Tabla 1) se muestran los datos publicados correspondientes
al ejercicio 2016. Cada afio las “Big Four” publican la informacién financiera del
ejercicio fiscal anterior, con la informacion obtenida de los reportes financieros
globales de cada empresa, se elabor6 la tabla que muestra sus ingresos

acumulados globales.

Tabla 1

Ingresos de las principales firmas de servicios profesionales a nivel mundial.

FIRMA INGRESOS ANO FISCAL SEDE CENTRAL
(USD)

Deloitte 143.949 2022 Estados Unidos

PwC 153.354 2022 Espaiia

Emst & Young (EY9) 124.248 2022 Reino Unido

KPMG 136.017 2021 Paises Bajos

Nota: Principales firmas de consultoria a nivel mundial también llamadas las Big Four. Fuente:

Informe anual de cada empresa (2016)

Si se analiza la tabla anterior, Deloitte aparece en 2022 en primer lugar,
seguida de Price Water House (PWC) en segunda posicién, Emst & Young figura

en tercer lugar y en la cuarta posicion KPMG, las cuales integran las Big Four.
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2.1.2 Contexto nacional de firmas de consultoria y asesoria.

En la Republica Mexicana los servicios de asesoria profesional también son
dominados por despachos que pertenecen a la red de alguna de los cuatro grandes.

Las firmas lideres en materia fiscal en México desempefian un papel esencial
en la defensa de los derechos de los contribuyentes, enfocandose en la proteccion
de su patrimonio mediante estrategias legales y fiscales. En este contexto, la
publicacion especial titulada Las Grandes Firmas de Fiscalistas en México,
respaldada por Defensa Fiscal: la Revista Mexicana de Estrategias Fiscales, busca
destacar y reconocer a las firmas mas influyentes y comprometidas con esta labor.
Este esfuerzo subraya la importancia de la ética profesional y el impacto positivo de
estas firmas en el sistema fiscal del pais. Defensa Fiscal. (s. f.). Las Grandes Firmas
de Fiscalistas en México. Revista Mexicana de Estrategias Fiscales.

El noble esfuerzo que realizan, amparadas en la legalidad y en la experiencia
de afos de servicio, preservando el Estado de Derecho, es una muestra de su
enorme envergadura. (Las Grandes Firmas de Fiscalistas en México — Defensa
Fiscal,). como bien se menciona, la edicién especial auspiciada por Defensa Fiscal,
la Revista Mexicana de Estrategias Fiscales, reconoce el trabajo destacado de las
firmas de fiscalistas en México que se dedican a proteger el patrimonio de los
contribuyentes, este reconocimiento refuerza la importancia de la asesoria fiscal y
la contribucion de estas firmas al cumplimiento normativo y al desarrollo econémico

del pais, cumpliendo con el célculo y entero de las contribuciones correspondientes.
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Firmas de consultoria en 2021 (figura 1), las empresas que ofrecieron el
servicio de consultoria en el pais fueron 69,247, las cuales presentaron un
desempefio favorable al aumentar 2.4% cada afio de 2003 a 2021 en promedio. En
particular, de 2018 a 2021 estas consultoras crecieron 3.3% en promedio anual, a
pesar de la pandemia causada por la COVID-19. por lo tanto el ramo de consultoria
el afo 2021 desempefiaron un papel esencial en el mundo empresarial al ofrecer
servicios especializados y soluciones estratégicas, su capacidad para adaptarse a
los cambios y brindar asesoramiento experto fue clave para ayudar a las
organizaciones a navegar por un entorno competitivo con desafios, su contribucion
ayudo a las organizaciones a tomar decisiones informadas, impulsar la innovacion
y lograr resultados exitosos en un sector empresarial con diferentes cambios de
evolucion, se anexa una figura de los censos economicos de las empresas de

consultoria segun INEGI.
Figura 1

Empresas de consultoria en México.

Empresas de consultoria
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Fuente: INEGI. Censos econdémicos 2004,2009 y 2019. Directorio Estadistico Nacional de
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Unidades Econémicas. (DENUE), 2021.

Las 31 clases de actividad que conforman las firmas de consultoria dieron
empleo a 971 669 personas en 2018, segun los Censos Econdmicos que se
realizaron en 2019, representando 3.6% del personal ocupado y aportaron 1.8% de
la produccion bruta* de la economia en su conjunto. La participacién del personal
ocupado por estas empresas respecto al total de las de servicios fue de 8.2% y en
términos de produccion, de 6.6 por ciento. (s/f-b) como se comenta, de 31 clases de
actividad que conforman el sector de consultoria han sido una fuente significativa
de empleo en diversos sectores, capacidad para brindar servicios especializados y
estratégicos ha generado oportunidades laborales para profesionales y ha
contribuido al desarrollo econémico, el papel de estas consultoras en la generacién
de empleo refleja su importancia y su impacto positivo en el mundo empresarial, se
anexa una tabla que muestra la importancia de las actividades econémicas de
acuerdo con el INEGI.

Tabla 2

Importancia de las empresas de consultoria en la economia.

' Produccién bruta
Aethiidad acondmica Unidades econémicas Personal ocupado (millo&e;e d:tapl:?os y
Absolutos |Porcentajes| Absolutos [Porcentajes| Absolutos |Porcentajes,
Economia 4 800 157 100.0 27 132 927 100.0 22 212 250 100.0
Empresas de consultoria 62 815 1.3 971 669 3.6 394 688 1.8

Nota: Empresas de consultoria de acuerdo con su actividad econdmica, en millones de pesos

y porcentaje. Fuente: INEGI Censos Econdémicos 2019.
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Las Micro, Pequefias y Medianas Empresas en México.

Los Censos Econdmicos 2019 constituyen la base de la estadistica
econdmica del pais, ya que muestran la estructura de la actividad de las unidades
econdmicas (establecimientos y empresas), ademas de que permiten conocer sus
principales caracteristicas y generar indicadores econdmicos con un gran nivel de
detalle geografico, sectorial y tematico. La Asamblea General de las Naciones
Unidas establecio, en abril de 2017, el 27 de junio como el “Dia de las
microempresas y las pequefias y medianas empresas” con el objetivo de
concientizar sobre el desarrollo sostenible.

El Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) publicé los resultados
preliminares de los Censos Econdmicos 2019, los cuales proporcionan informacion
estadistica clave correspondiente al afio 2018. Estos datos se enfocan en los
establecimientos dedicados a la produccion de bienes, comercializacion de
mercancias y prestacion de servicios. En esta edicion, se pone un especial énfasis
en las micro, pequefias y medianas empresas, destacando su relevancia dentro de
la economia nacional. Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI). (2019).
Resultados oportunos de los Censos Econdmicos 2019. Recuperado de
https://www.inegi.org.mx.

En los Censos Econdémicos se utiliza el nUmero de personas ocupadas como
criterio para clasificar a las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) y a
las empresas grandes; se consideran microempresas a las que tienen de 0 a 10
personas ocupadas, pequefas a las que tienen entre 11 y 50 personas, medianas

a las que tienen entre 51 y 250 personas, y grandes a las que tienen mas de 250
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personas ocupadas. Las MIPYMES concentran el 99.8% de los negocios en el pais
ya que, de las 4 773 995 unidades econdmicas del Sector privado y paraestatal,
95.0% son tamafio micro (0 a 10 personas ocupadas); 4.0% son pequeias (11 a 50
personas); 0.8% son medianas (51 a 250 personas) y solo el 0.2% restante se
consideran grandes (251 y mas personas). El personal ocupado en el total de
establecimientos fue de 26 561 457 personas, de las cuales 37.8% laboraron en
micronegocios (0 a 10 personas ocupadas), 14.7% en negocios pequeiios (11 a 50
personas), 15.9% en medianos (51 a 250 personas) y 31.6% en las unidades
econdmicas grandes (251 y mas personas). Del total de ingresos que generan las
empresas y los establecimientos en el pais, 14.2% fueron generados por los
micronegocios (0 a 10 personas ocupadas), 16.1% por los pequefios (11 a 50
personas), 21.9% los negocios medianos y 47.8% por los grandes (251 y mas
personas). (De establecimientos en nuestro pais & de los ingresos.,) los Censos
Econdmicos 2019 son una herramienta fundamental para comprender la estructura
y dinamica de la actividad economica de un pais. Su nivel de detalle y cobertura
geografica, sectorial y tematica brinda informacion valiosa para la toma de
decisiones, la planificacion econdmica y el andlisis de politicas publicas.
Contribuyen la base de la estadistica econdmica y son una fuente confiable y
actualizada de datos para entender y evaluar la economia en su conjunto.

Las pymes agrupan a las pequeflas y medianas empresas y son
fundamentales. En el caso de México se estima que son responsables del 72% de
los empleos. Ademas, segun datos del INEGI, hay mas de 4 millones de pymes en

el pais, que aportan alrededor del 52% del PIB anual. (INEGI, 2019).
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Todo lo anterior demuestra la importancia de este tipo de empresas para el
desarrollo de la economia, y por lo mismo se debe tener claridad respecto a la forma

en que se clasifican.

Clasificacion de las Pymes en México.

Tradicionalmente el tamafio de la empresa ayuda a la clasificacion que tiene,
es decir hay pequefias, medianas y grandes. En el caso de las pymes, son negocios
con potencial que buscan generar beneficios pero que tienen operaciones de baja
escala.

En relacion con la clasificacion por el tamafio de empresa, a las pequefias y
medianas se les han sumado las microempresas, en ocasiones a este grupo se le
conoce como MiPymes.

La clasificacion de las pymes en México depende de diversos factores y se
mide por el rango de namero de trabajadores, el monto de venta en millones de
pesos, asi como el tope maximo combinado, este Ultimo se obtiene multiplicando a
los trabajadores totales por 10% y a eso se le suma el resultado de ventas anuales
por 90%. La clasificacion de las pymes se puede considerar de la siguiente forma:

Microempresas. Son de todos los sectores y no deben tener mas de 10
empleados. El monto maximo de venta es de 4 millones de pesos y el tope maximo
es de 4.6.

Empresas pequeias. En el sector de industria y servicios pueden tener

desde 11 hasta 50 empleados y facturar hasta 100 millones de pesos con un tope
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maximo de 95. En el caso de las empresas pequefias del sector comercio el nimero
maximo de empleados es hasta 30, pueden facturar hasta 100 millones de pesos y
tienen un tope de 93.

Empresas medianas. El sector de comercio tiene entre 31 hasta 100
trabajadores mientras que el de servicios de 51 hasta 100 trabajadores, en ambos
casos facturan entre 100 y 250 millones de pesos anuales y tienen un tope maximo
de 235. En el sector de industria el rango de trabajadores es desde 51 hasta 250,
facturan entre 100 y 250 millones y tienen un tope maximo de 250.

Las Pymes tienen por su tamafio algunos retos importantes, como la
velocidad de crecimiento y la escalabilidad. Por ello, son muy sensibles a los
cambios bruscos en la economia dado que la mas ligera variacion en el mercado
puede ocasionar un estancamiento en su crecimiento y efectos negativos en sus

ventas, se recomienda hacer un plan de negocio para asegurar el éxito.

2.1.3 Contexto local de firmas de consultoria 'y asesoria.

En lo que se refiere a la parte local sobre firmas de consultoria, se puede
destacar que existen diversos despachos contables que ofrecen este servicio a las
diversas unidades econémicas en el Municipio de Zitadcuaro, asimismo, persiste la
creacion de Pymes que requieren esta asesoria para cumplir sus obligaciones
contables y fiscales, se anexa una tabla que muestra la cantidad y el tipo de

negocios de acuerdo al INEGI.
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Tabla 3

Tipo y cantidad de unidades econémicas

Aio Tipo de unidad econdomica Cantidad de unidades
2019 | Comercio al por menor 3,630 unidades
2019 | Otros servicios excepto actividades gubernamentales 1,043 unidades
2019 | Servicios de alojamiento temporal y preparacion de alimentos y bebidas 943 unidades
2019 | Industrias manufactureras 838 unidades
2019 | Servicios de salud y de asistencia social 344 unidades
2019 | Comercio al por mayor 203 unidades
2019 | Servicios profesionales, cientificos y técnicos* 187 unidades
2019 | Servicios de esparcimiento, culturales y deportivos 139 unidades
2019 | Servicios inmobiliarios y de alquiler 93 unidades
2019 | Servicios de apoyo a los negocios y manejo de residuos 88 unidades
2019 | Servicios educativos 52 unidades
2019 | Agricultura, cria y explotacion de animales 43 unidades
2019 | Servicios financieros y de seguros 32 unidades
2019 | Transportes, correos y almacenamiento 17 unidades
2019 | Construccion 13 unidades
2019 | Informacion en medios masivos 12 unidades
2019 | Mineria 2 unidades
2019 | Generacion, transmision y distribucion de energia eléctrica 2 unidades

Nota: En esta tabla se explica el tipo y cantidad de unidades econémicas existentes en el municipio

de Zitacuaro, Michoacan. Fuente: INEGI Censos econémicos 2019.
2.2 Marco conceptual.

El marco conceptual es de vital importancia para la investigacion, porque
aporta los elementos tedricos y definiciones sobre el tema que se esta llevando a

cabo, deben ser acepciones relacionadas en este caso con el plan de negocios.

2.2.1 Concepto de Plan de Negocios.

Un plan de negocios es un documento fundamental tanto para las
empresas nuevas como para las ya establecidas, ya que permite estructurar los
conceptos clave del proyecto empresarial. A través de este documento, los
emprendedores pueden determinar a qué se dedicara el negocio, identificar su
mercado objetivo, definir los productos o servicios que ofreceran, calcular los costos

de produccion, analizar la competencia y estimar los recursos necesarios, tanto
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humanos como financieros, para operar con éxito. Ademas, es una herramienta
crucial para atraer a posibles inversionistas al proporcionar una vision integral del

proyecto (Hernandez, 2020, p. 45).

De acuerdo a Alcaraz (2011) “emprender es un término que tiene mdultiples
acepciones, segun el contexto en que se le emplee sera la connotacion que se le
adjudique. En el ambito de los negocios el emprendedor es un empresario, es el
propietario de una empresa comercial con fines de lucro” (p.1).

Emprender implica adoptar una actitud optimista y proactiva para desarrollar
una idea de negocio, lo que significa convertir un concepto en un proyecto concreto.
Esto requiere planificar cuidadosamente, considerando tanto inversion monetaria
COMo en recursos, con el objetivo de generar beneficios. Un plan de negocio es una
herramienta clave para hacer realidad esa idea y llevarla al ambito préactico.

Aunqgue un plan de negocios no asegura el éxito, es una herramienta esencial
para cualquier emprendimiento en crecimiento. Sin embargo, muchas personas
tienden a evitar su elaboracion, ya que lo perciben como un proceso complejo y
abrumador.

Se podria decir que, bajo tal percepcion, plan de negocios no es solo un
documento formal que planeta un a idea de desarrollo empresarial, sino que ademas
de ello, se enfoca en el proceso que se debe seguir para implementar un proyecto,
las estrategias que se deben aplicar para lograr los objetivos establecidos en el plan

de negocios, y el tiempo en que deben realizarse.
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Como lo menciona Martinez (2021) “El plan de negocios puede ser entendido
como un documento estructurado y detallado que actia como un mapa para la
empresa. Este documento abarca tres perspectivas fundamentales: el pasado, que
funciona como una introduccion y permite contextualizar el origen de la
organizacion; el presente, que describe la situacidbn actual y los recursos
disponibles; y el futuro, que proyecta los objetivos y metas estratégicas de la
empresa” (p. 72).

Como lo menciona Longenecker (2007) “un plan de negocios es un
documento en el que se describe la idea basica que fundamenta una empresa y en
el que se describen consideraciones relacionadas con su inicio y su operacion
futura” (p.98). En esencia, un plan de negocios detalla las actividades destinadas a
generar ingresos, 1o que incluye satisfacer necesidades especificas a través de la
oferta de productos o servicios.

Como hace mencion Alcaraz (2001) relacionado con esta investigacion sobre
el realizar un plan de negocios, comenta lo siguiente:

Un plan de negocios debe estar acompafado de toda la informacion

pertinente que sea factible adquirir, y que pueda respaldar y completar los

datos indicados a lo largo del trabajo “Engloba el plan de negocios en lo que
la llama “planes de accion” refiriéndose a ellos como una orientacién que
dirige alguna area funcional de la empresa y del cual se derivan las

decisiones, acciones y procedimientos de la direccidén superior” (p.8)

Es una parte muy importante, toda la informacion pertinente y factible de

adquirir en un plan de negocios es esencial para fundamentar las decisiones
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empresariales y proporcionar una vision clara y respaldada del proyecto, esto
contribuye a la toma de decisiones informadas y aumenta la confianza tanto interna

como externa en el negocio.

2.2.2. Importancia del plan de negocios

El plan de negocios es un documento esencial que permite al
empresario definir los elementos fundamentales de su proyecto, como el propdsito
del negocio, el mercado potencial a explotar, los productos o servicios a ofrecer, los
costos y gastos involucrados, asi como la inversion y los recursos necesarios.
También es una herramienta estratégica que facilita identificar la competencia y
detallar las actividades esenciales para iniciar operaciones. Ademas, proporciona la
flexibilidad necesaria para realizar ajustes que optimicen las actividades y
contribuyan a la generacion de ganancias (Lopez, 2022, p. 88).

Es importante comentar que en, una organizacion efectiva y exitosa se
compone de equipos y areas que se mueven de manera integral y coordinada,
colaboracion y la comunicacion entre estos equipos y areas son esenciales para la
operacion exitosa de la empresa, se debe aprovechar las fortalezas individuales y
trabajar en conjunto, se crea una unidn que impulsa el logro de los objetivos, de una
empresa u organizacion.

Como lo mencionan otros autores:

La importancia de los planes de negocios para la organizacién ha crecido
tanto en los ultimos tiempos sobre todo con la apertura a un mercado global que

exige que las empresas sean competitivas, es decir, tener un buen precio, calidad
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en los productos o servicios, entregas a tiempo y cumplir con las especificaciones
que el cliente le solicite a la aportacién que realiza. (Porter, 2007)

Mas especificamente, describe el detalle las actividades comerciales,
productivas, logisticas, de recursos humanos, organizativas y financieras
econdmicas con las cuales se lograré el objetivo.

De otro lado, y muy importante, el plan de negocios ayuda a obtener
financiamiento; es un documento que se presentara a inversionistas,
organizaciones gubernamentales sin fines de lucro, asociaciones extranjeras,
entidades bancarias u otra organizacion del sector financiero para lograr dicho
financiamiento mostrandoles en el documento la viabilidad del negocio.

Un plan de negocios abarca una serie de subplanes internos que
corresponden a las areas funcionales de una organizacion o proyecto empresarial.
Estos incluyen, entre otros, el plan de marketing, el plan de produccion (si aplica),
el plan logistico, el plan financiero y el plan de recursos humanos. Sin embargo, no
todos los planes de negocios deben detallar exhaustivamente cada area, ya que no
todas las empresas tienen o requieren todas estas funciones. Dependiendo de su
alcance, un plan de negocios puede ser sencillo o complejo, con énfasis en aspectos
como la comercializacion, la logistica, la produccion y la economia del negocio
(Pérez, 2021, p. 105).

Como lo menciona Viniegra (2007) relacionado con el plan de negocios, “nos
ayuda a visualizar hoy como deben operar las distintas areas del negocio o empresa
para que de manera conjunta y sinérgica permitan alcanzar los objetivos deseados

de la manera mas eficiente posible”. (p. 13)
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2.2.3 Estructura del plan de negocios

Las principales areas de un Plan de Negocios son aquellas que determinan
en gran medida el contenido del mismo y deben adecuarse a sus necesidades y
l6gicamente al giro que se pretenda incursionar, Viniegra (2007) plantea que “el plan
de negocios esta estructurado en una serie de planes individuales:

e Descripcion general de la empresa

Plan del producto y/o servicio

¢ Plan de mercadotecnia y ventas
e Plan administrativo

e Plan operativo

e Plan financiero

Plan legal” (p.22)
2.2.4 Objetivo del plan de negocios
El objetivo principal del plan de negocios es consolidar una vision

integral y detallada de la empresa o actividad a desarrollar, esto incluye identificar
su viabilidad, potencial de mercado, y ventajas competitivas.

Ademas, busca captar la atencién de posibles socios estratégicos y brindar
una herramienta convincente para obtener los recursos econdémicos, técnicos y
humanos necesarios para su implementacion, en este caso, el plan se orienta hacia
la apertura de un centro de asesoria tributaria y administrativa, abordando una
metodologia que facilite el inicio de operaciones. Este enfoque permitira generar

autoempleo, contribuir al desarrollo profesional del emprendedor, y, a la vez, crear
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oportunidades laborales para terceros, fomentando un impacto positivo en la

comunidad.

2.3 Conceptos de Proyecto de inversion.

Se puede citar a Morales y Morales (2009) el cual afirma que “son inversiones
en renglones de capital que, de antemano, requieren un estudio cuidadoso de todas

las areas que afectara o que justifican el estudio”. (p.8)

Podemos citar a Pacheco y Pérez (2008) quien afirma que:
Los proyectos de inversion surgen como soluciones a problemas o
en su defecto a respuestas sobre una idea, plantean que el proyecto
de inversion “se puede describir como un plan que, si se le asigha
determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de
diversos tipos, podra producir un bien o un servicio util al ser humano

o a la sociedad en general” (p.15).

Los proyectos son esfuerzos en conjunto para llevar a cabo un producto o
servicio, Murcia et. al. (2009) afirma que proyecto es “conjunto de actividades que
se desarrollan en forma coherente con el propdsito de obtener un resultado final
como respuesta a una necesidad u oportunidad de negocio en un tiempo

determinado y mediante la utilizaciéon de recursos”. (p.5)
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2.4 Diferencia entre un plan de Negocios y un Proyecto de inversion.

Los planes de negocios y los proyectos de inversion actian como
herramientas fundamentales para minimizar los riesgos asociados a nuevos
emprendimientos y grandes iniciativas. Estos proyectos se estructuran como un
conjunto de actividades planificadas y coordinadas que persiguen la creacién o
mejora de un producto o servicio. Su desarrollo esta delimitado por un tiempo
especifico, con un inicio y una conclusion claramente definidos, y requiere la
asignacion eficiente de recursos materiales, humanos y financieros para alcanzar

los objetivos establecidos.

Aunque hay diferencias, también hay similitudes, por ejemplo, un plan de
negocios al igual que un proyecto de inversién surgen por existencia de necesidades
no satisfechas o porque existe una oportunidad de llevar a cabo un negocio o0 una
idea que necesita un financiamiento.

La Unica diferencia en ambas terminologias es su aplicacién, los proyectos
de inversidn usualmente tienen una aplicacion mas organizacional, mientras que los
planes de negocio tienen una tendencia unipersonal de negocios, aunque hay
metodologias que suelen ser mas robustas en el caso de los proyectos de inversion

y los planes de negocio son mas pequefias.

2.5 Concepto de Mercado.

Como lo menciona Lamb, Hair y McDaniel (2002) definen mercado como

‘gente 0 empresa con necesidades o deseos y la capacidad y voluntad para
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comprar” (p.212) cabe mencionar la combinacion de estos elementos, la cual
obtiene una definicion mas completa de mercado que refleja la interseccién de la
demanda (necesidades y deseos) y la oferta (productos o servicios) en un contexto
econémico.

Afirma Ferrel (1997) un mercado “es un agregado de individuos y
organizaciones que tienen necesidades de productos en una clase de producto y
tiene la capacidad, disposicion y autoridad para comprarlos” (p.175) como se sabe
un mercado se construye por los clientes u organizaciones los cuales tenemos la

necesidad de adquirir un producto o un servicio.

2.6 Concepto de estudio de mercado.

El estudio de mercado Alcaraz (2011) afirma que es “el medio para recopilar,
registrar y analizar datos en relacion con el mercado especifico al cual la empresa
ofrece sus productos”. (p.87) Para llevar a cabo lo anteriormente descrito, se debe
definir el producto o servicio que se planea ofrecer, de acuerdo con el punto de vista

del consumidor o los clientes potenciales.

Continuando sobre el estudio de mercado, Morales y Morales (2009), afirman

gue es una parte fundamental porque:

Disminuye la incertidumbre sobre la aceptacion o rechazo de los productos
y/o servicios por parte de los consumidores, elimina subjetividades e
interpretaciones inadecuadas con respecto a lo que se pretende vender y

ayuda a identificar qué tipos de productos desean los compradores. (p.44)
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2.7 Definicion de Mercadotecnia.

Una vez que el negocio ha definido su estrategia general de
mercadotecnia competitiva, esta en condiciones de disefiar y estructurar su mezcla
de mercadotecnia. Esto implica integrar de manera estratégica los elementos clave,
como producto, precio, plaza y promocién, para asegurar que estén alineados con

los objetivos del negocio y las expectativas del mercado.

La mercadotecnia juega un papel esencial dentro de la elaboracion de
un plan de negocios, para Fischer y Espejo (2011) comentan que:

A lo largo de los afios han aparecido diversas definiciones de la

mercadotecnia. Algunas parten de intercambio de bienes y servicios; por lo

tanto, resulta importante entender el concepto de intercambio como el
consentimiento entre dos personas para recibir un bien o servicio a cambio
de otro, este otro puede ser dinero, aunque puede existir el intercambio de

productos que son considerados de igual valor. (p. 4).

Asimismo, los autores Czinkota y Ronkainen (2002) comentan que “no es
muy comun analizar o contemplar el papel preciso de los servicios en la vida. Con
frecuencia los servicios acompafan los bienes, pero por su parte, también con
mayor frecuencia desempefian un papel importante en nuestra economia nacional
e internacional”. (p.461)

Para nuestro caso de estudio estd enfocado a los servicios, es importante
definir a que parte del mercado se va a atender en el municipio de Zitacuaro,

Michoacan, ademéas, se deben buscar a nuevos clientes utilizando las redes
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sociales que pueden ser de gran ayuda para dar a conocer los servicios que se
ofrecen.

Como lo afirma Kotler y Armstrong (2003) lo define como “un proceso social
y administrativo por medio de cual los individuos y los grupos obtienen lo que
necesitan y desean mediante la creacion y el intercambio de productos y valores
con otros” (p.5).

Como lo menciona De la Garza (2001) “La mercadotecnia es la actividad
humana dirigida a satisfacer las necesidades, carencias y deseos de los

consumidores por medio de procesos de intercambio” (p.2).

2.7.1 Mezcla de mercadotecnia.

Después de que el negocio ha decidido, cual serd su estrategia de
mercadotecnia competitiva general, quiere decir que ya se encuentra lista para su
preparacion de mezcla de mercadotecnia.

Como lo menciona Stanton (1984) “la mezcla es la combinacién de los
productos que ofrece la compafia, las estructuras de precio, los sistemas de
distribucion y las actividades de la promocion” (p.42) como se puede comentar
comprension y la gestion efectiva de la mezcla de marketing son fundamentales

para lograr una ventaja competitiva y una presencia exitosa en el mercado.

De manera sintetizada podemos afirmar que para este proyecto se llevara a

cabo la mezcla de mercadotecnia de esta manera:
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a) Producto o servicio. Es la asesoria contable, fiscal, tributaria y
administrativa.

b) Precio: Este se determinara de acuerdo a los honorarios que se cobren
al cliente dependiendo de las horas dedicadas al mismo.

c) Plaza: Se llevard a cabo en el municipio de Zithcuaro, Michoacan y
lugares aledafios, ya que se encuentra en un area estratégica cerca de
otros Estados colindantes como México, Guanajuato y Querétaro.

d) Promocion: En esta ultima parte se busca promover a la empresa y los

servicios y soluciones que esta ofrece, llegando a muchas personas.

2.8 Concepto de emprendimiento.

La actitud y la capacidad de una persona para asumir nuevos
desafios, emprender proyectos innovadores, superar limites previos y buscar
constantemente el progreso reflejan un impulso interno por alcanzar metas mas
altas y explorar nuevas oportunidades. Esta motivacion, que impulsa a una persona

a esforzarse y lograr un rendimiento superior, se define como desempefio.

Como podemos citar a Valera (1999) quien afirma:
Emprendedor “es un conjunto de personas que son capaces de percibir una
oportunidad de produccion o de servicio y, ante ella, formula libre o
independientemente una decision de consecucion y asignacion de los

recursos naturales, financieros y tecnologicos y humanos necesarios para
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poner en marcha el negocio que ademas de crear valor incremental para la

economia, genera trabajo para él y muchas veces para otros. (p.63).

El emprendedor debe ser una persona positiva y proactiva que busca llevar
a cabo la apertura de un negocio con la finalidad de cubrir una necesidad o incluso

crearla, ademas, de obtener un ingreso econémico.

2.9 Servicio al Cliente.

Se sabe y entiende como un proceso que se encarga de establecer una
relacion con el consumidor al poner a su disposicion diferentes herramientas que
procuran satisfacer las necesidades o requerimientos de las personas frente a un
producto o servicio.

Sin embargo, es importante aclarar que el servicio al cliente se brinda porque
se relaciona con una empresa que le vende un producto o brinda un servicio.

Como lo menciona Serna (2006) “el servicio al cliente es el conjunto de
estrategias que una compafia disefia, para satisfacer, mejor que sus competidores,
las necesidades y expectativas de sus clientes externos. (p 19). Cabe mencionar la
calidad de servicio al cliente puede ser un diferenciador clave en un mercado
competitivo, ya que los clientes suelen elegir empresas que no solo ofrecen

productos o servicios de calidad, sino que también brindan una experiencia positiva.
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2.9.1 Concepto de satisfaccion al cliente.

Como lo afirma Bolton y Drew (1991) “La satisfaccion es la respuesta de la
realizacion del consumidor, es un juicio transitorio que es una caracteristica del
producto o servicio, o el producto o servicio en si, proporciona un nivel placentero
de realizacién relacionado con el consumo, y es susceptible al cambio”. (p.377).
Cabe mencionar que la satisfaccion del consumidor es un concepto multifacético
gue se basa en la evaluacion subjetiva de la experiencia global del cliente con un

producto, servicio o marca.

Como lo afirma Fournier y Mick (1999) “satisfaccion es la evaluacion del
cliente de un producto o servicio en funcion de si cumplié o no las necesidades y
expectativas del cliente. La satisfaccion puede asociarse con sentimiento de placer,
es un blanco movil, dindmico que puede evolucionar con el tiempo, influida por una
variedad de factores” (p. 6).

Lo menciona Zeithaml, Bitner y Gremler (2009) “Las emociones de los
clientes también pueden afectar sus percepciones de la satisfaccion hacia los
productos y servicios, ya que se basan en la experiencia del servicio”. (p. 105). Por
lo tanto, las empresas que desean mejorar la satisfaccién del cliente deben
considerar no solo la calidad de su producto o servicio, sino también cémo pueden

crear experiencias emocionales positivas para sus clientes.
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Satisfacer a un cliente es dificil, ya que puede ser muy subjetivo en diversas
ocasiones, lo que para un cliente es un buen servicio para otro no lo es, por lo que

es importante medirlo a través de encuestas de satisfaccion.

2.10 Asesoria Tributaria.

Es fundamental para una empresa conocer las funciones de un contador
dentro del negocio para evitar problemas con las autoridades hacendarias. La
asesoria tributaria esta relacionada con la correcta determinaciéon y entero de las
contribuciones, en México a través del Servicio de Administracidon Tributaria (SAT)

se lleva a cabo este proceso.

2.11 Asesor Fiscal.

Es un experto en materia tributaria que se dedica a orientar y ayudar a sus
clientes en relacién con las obligaciones que tienen que cumplir en materia de
impuestos y contabilidad. Los profesionales que se dedican a esta materia deben
mantenerse actualizados sobre los constantes cambios de leyes fiscales y
contables y deben ser capaces de adaptar estrategias segun las necesidades de
sus clientes, la experiencia es invaluable para garantizar el cumplimiento de las
obligaciones fiscales y optimizar la situacion financiera de sus clientes, al tiempo

gue evitan problemas legales relacionados con los impuestos.
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2.12 Asesoria Administrativa.

La asesoria y consultoria administrativa actualmente emergen como
herramientas de primer orden en el mundo de las empresas, la complejizarian de
los mercados y la necesidad inaplazable de aumentar sus niveles de competitividad,
hacen de estos servicios, un paquete oportuno para agregar valor a los negocios.
Es por esto, que las empresas para mantener una posicion de liderazgo, realizar
practicas innovadoras en el mercado y adelantarse a los cambios, se hace preciso
el apoyo de un talento humano capacitado, experto, conocedor de los impactos del
mercado; con el cual las empresas puedan responder a la incertidumbre sobre las

tendencias y el entorno empresarial competitivo (Mejia, Agudelo y Soto, 2016).

Como se puede comentar, la asesoria y consultoria administrativa son
recursos valiosos para las empresas que buscan optimizar sus operaciones, tomar
decisiones informadas y enfrentar los desafios cambiantes del mercado, servicios
ofrecen la oportunidad de agregar valor significativo a los negocios y mejorar su

capacidad para competir en un entorno empresarial en constante evolucion.

2.13 Concepto de cliente.

El cliente es la persona que compra productos o servicios de una empresa,
al hacerlo, tiene como objetivo satisfacer una necesidad, resolver un problema o

complacer un deseo.
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El cliente representa una oportunidad de generar dinero a través de la
comercializacion de productos y servicios. Sin embargo, una perspectiva mas
amplia puede ver a los clientes como una oportunidad para crear una comunidad en
torno a una marca que, ademas de vender cosas, representa valores compartidos
por un grupo de personas.

La importancia del cliente para una empresa es evidente. Su retencion
reduce los costos de adquisicién y amplia las ganancias, ademas de mejorar la
credibilidad en el mercado (da Silva, 2020). Cabe mencionar que el comprender las
necesidades, problemas y deseos de los clientes es fundamental para el éxito de
cualquier negocio ya de producto o servicios, en el Centro de Asesoria Tributaria y
Administrativa, se busca dar el mejor trato posible al cliente, ya que este es la razon

de ser de una compaifia.

2.14 Concepto de analisis de competencia.

El analisis de la competencia es una herramienta clave para entender el
mercado y mejorar la posicion de una empresa, consiste en evaluar a los
competidores directos e indirectos para identificar sus fortalezas, debilidades,
estrategias y tendencias, para que una empresa tome decisiones mas informadas.

Ademas, hacer un andlisis de la competencia facilitara el aprovechamiento
de las ventajas competitivas del mejor modo, e identificaras quiénes son tus
principales competidores y qué estan haciendo. Asi sabras en qué aspectos o areas

sobresale tu producto, servicio o empresa.
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Esto puede llevarte a ganar una parte del mercado que quiza ya no esta tan
satisfecha con lo que ofrece algun competidor.

Concéntrate en tus ventajas para potenciarlas, asi incrementaras las
posibilidades de que tus clientes ideales las reconozcan y elijan tu marca por encima
de las otras. Ademas, aumentaras tu visibilidad, posicionamiento y tu cuota de

mercado (Santos, 2023).

CAPITULO Ill. METODOLOGIA

3.1 Método de investigacion.

En las Ultimas décadas, el ser humano ha sido testigos de avances cientificos
y tecnoldgicos que en otras épocas hubiera parecido producto de magia, por lo
consecuente se debe de llevar un estudio de la metodologia para adquirir nuevos

conocimientos.

Como hace mencién Socrates “Una vida sin examen no merece la pena ser
vivida”, esta es una sentencia que muestra la importancia de examinarse como ser
humano y a los que nos rodean, con la finalidad de asumir una actitud critica sobre
nuestros actos relacionados con la vida para evelucionar y ser la mejor versién como
persona en el transcurso del tiempo.

La metodologia es esencial porque es parte del analisis y la critica de los

métodos de investigacion, es el enlace entre el sujeto y el objeto de la misma
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investigacion, servira para llevar a cabo una mejor comprension del camino que

debe seguir el tema de estudio.

Existen diversos métodos de investigacion cientifica, los cuales seran de vital
importancia para el proyecto a realizar, los cuales son: el inductivo, deductivo
sintético, analitico y dialectico.

Como hace mencion Hernandez Sampieri (2014),” La investigacion es un
conjunto de procesos sistematicos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de
un fendmeno o problema” (p.4) cabe mencionar combinacién de estos tres
elementos, la investigacion se convierte en un proceso riguroso y confiable para
generar nuevo conocimiento, validando las teorias existentes, y abordando
preguntas de investigacion, es importante destacar que estos procedimientos
sistémicos, criticos y empiricos no se limitan solo a la investigacion cientifica, sino
gue también se aplican en otros campos, como la investigacion social, la
investigacion en humanidades o incluso en el ambito empresarial.

Para Miunch (2014), afirma “que el método inductivo es un proceso en el que,
a partir del estudio de casos particulares, se obtienen conclusiones o leyes
universales que explican o relacionan los fendmenos estudiados” (p.17), para esta
investigacion es importante aplicarlo por ser un plan de negocios que relaciona la
practica con la teoria, ya que se pretende emprender un negocio.

Bunge (2004) comenta “El objetivo central de la investigacion en la ciencia

factual pura es, por definicién, mejorar nuestro conocimiento del mundo de los
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hechos; y el de la investigacion cientifica aplicada es mejorar el control del hombre
sobre los hechos” (p.24).

En resumen, lo que plantean ambos autores es mejorar nuestro
conocimiento, de los hechos a través de la investigacién cientifica que permite
comprender mejor la realidad que nos rodea y desarrollar el control necesario para
abordar desafios, los cuales nos estamos enfrentado dia a dia, serd un apoyo para

la implementacion y ayuda del proyecto.

3.2 Tipo de investigacion

El tipo de investigacion que se llevo a cabo de acuerdo con la fuente es
documental y de campo, es decir, se debe consultar literatura relacionada con el
tema como son libros, revistas, periédicos, registros, entre otros, asimismo, es de
campo porque ocurre en el lugar de los hechos y tiene como objetivo recopilar
informacion de manera ordenada, como técnica se utilizé un cuestionario que fue
de gran ayuda para recabar datos.

Como afirma Minch y Angeles (2015) “la encuesta es una técnica que
consiste en obtener informacién acerca de una parte de la poblacién o muestra,
mediante el uso del cuestionario o la entrevista” (p.72).

Relacionado a su finalidad es una investigacion descriptiva porque se
explicard el contenido de un plan de negocios, posteriormente se determina su
viabilidad y en segundo término su factibilidad, para tomar una decision de realizar

la propuesta de apertura de una empresa.
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De acuerdo a Arias (2012), la investigacion descriptiva consiste en la
caracterizacion de un hecho, fendémeno, individuo o grupo, con el fin de establecer
su estructura o comportamiento (p.24). En cuanto a la profundidad de los
conocimientos en este tipo de investigacion a que se refiere es un nivel intermedio.

Asimismo, esta investigacion utiliza el método deductivo porque consiste en
desarrollar aplicaciones o consecuencias concretas a partir de principios generales,

gue en este caso son metodologias o modelos de planes de negocio establecidos.

3.3 Técnicas de investigacion.

El objetivo de su investigacion es recopilar informacién relacionada con el
tema de interés de manera ordenada; en este caso, se utilizaran técnicas como la

entrevista, la encuesta o la observacion.

En esta disertacion se utiliz6 un cuestionario para recopilar la informacién

necesaria y luego se creo el instrumento de medicidon adecuado.

3.4 Poblacion y muestra.

La metodologia usada en esta investigacion se desarrollé mediante el
método descriptivo y el deductivo, el trabajo de campo se realiz6 con la ayuda de
los sistemas de informacion electrénica para la elaboracién del instrumento de
medicion, cuya aplicacion se llevé a cabo durante los meses de enero, febrero y

marzo de 2023.
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Con respecto al tipo de métodos de recoleccion de datos se utiliz6 una
encuesta, dicha encuesta tuvo como objetivo determinar si es factible la instalacién
de un Centro de Asesoria Tributaria y Administrativa, en la ciudad de Zitacuaro
Michoacan, la recopilacion de la informacién fue mediante la aplicacion directa y
dirigida de un cuestionario disefiado con preguntas cerradas de tipo dicotémicas,

con escalas de Likert, valoracion y opcion multiple.

La poblaciéon en cuestion abarco a un total de 157,056 sujetos de estudio,
comprendiendo diversos establecimientos industriales, comerciales y de servicios.
estos establecimientos fueron clasificados en funcion de su tamafo, abarcando
empresas micro, pequefias, medianas y grandes, ademas, la inclusién abarco todas
las actividades economicas presentes en el municipio.

Para obtener una vision integral y representativa de la diversidad econémica
local, se consideraron establecimientos de distintos tamafios, desde microempresas
hasta grandes corporativos.

Esta inclusion comprehensiva permitié abordar las particularidades de la
estructura econdmica municipal, asegurando que la muestra reflejara con precision
la heterogeneidad de la poblacion en estudio, la determinacion del tamafio de la
muestra se fundamenté en una comprension detallada y exhaustiva de la poblacion,
garantizando la representatividad y validez de los resultados obtenidos en el
contexto de esta investigacion.

El tamafio de la muestra en esta investigacion se establecié considerando la

totalidad de la poblacion del municipio de Zitadcuaro, Michoacan, la definicién de esta
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poblacion se llevo a cabo mediante una exhaustiva consulta al Directorio Estadistico
Nacional de Unidades Econdmicas proporcionado por el Instituto Nacional de

Estadistica y Geografia (INEGI).

Datos para calcular el tamafio de la muestra:

n= tamaro de la muestra

Z=nivel de confianza = 1.96 (tabla de distribucion normal para 95% de confiabilidad)
N= universo (157,056 habitantes)

p= probabilidad a favor p= 0.50*

g=probabilidad en contra g= 0.50*

e=error de estimacion (5% = 100%-95%)

*Nota: cuando no se posea suficiente informacion de la probabilidad del evento se

le asigna el valor maximo.

Sustituyendo para un nivel de confianza del 96% se tiene lo siguiente:

Z’ pxqN
Ne? +Z? pxq
(1.96)2 (0.50)(1 — 0.50)(157056)
™ = (157056)(0.05)2 + (1.96) (0.50)(1 — 0.50)
3.8416 (0.50) (0.50)(157056)
~ (157056)(0.0025) + (3.8416) (0.50)(0.50)

_3.8416 (0.25)(157056)
" = 70.025(3.8416) (0.25)

9.604

™= 0.025 + 0.9604
9.604

™= 0.9852

n

= 384
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La muestra es de 384 de un total de 157,056 habitantes, teniendo en cuenta

un nivel de confianza de 96% y un 5% de error.

3.5 Elaboracidén del instrumento de medicion.

Para obtener datos confiables relacionados con el servicio brindado a los
clientes, es importante medir la satisfaccién y conocer la percepcion de estos, por
lo que se aplicé un cuestionario a 384 personas de acuerdo con la muestra obtenida
en relacién con el total de la poblacion, este instrumento contiene 10 preguntas de
las cuales se obtuvieron los datos y posteriormente se grafican para analizarse en
cada una de ellas.

Es importante que los encuestados contesten de manera objetiva este
instrumento de medicién, ya que permite contar con bases sélidas que puedan
mejorar el servicio ofertado, asimismo, tomar decisiones que nos ayuden a mejorar
los procesos que se manejan en el Centro de Asesoria Tributaria y Administrativa,
ademas de buscar diversificar los servicios y tratar de brindar otros que satisfagan
lo que los clientes y usuarios necesitan y que otros negocios similares no ofrecen
en la ciudad de Zitacuaro o en la regién oriente de Michoacéan.

Se anexa el modelo aplicado a continuacién, para conocer la factibilidad de
realizar la apertura el Centro de Asesoria Tributaria, el cual contiene 10 items y
busca analizar la viabilidad y factibilidad de la apertura de la empresa, tomando en
cuenta la situacion actual de los contribuyentes encuestados y sus necesidades

satisfechas y no satisfechas.
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INSTITUTO TECNOLOGICO DE ZITACUARO
MAESTRIA EN GESTION ADMINISTRATIVA
ENCUESTA DE VIABILIDAD Y FACTIBLIDAD

1. Actualmente ¢Quién maneja su situaciéon Fiscal-Contable?
a) Un contador
b) Yo mismo

c) Nadie

2. ¢Qué considera que es mas importante al momento de adquirir los servicios de un despacho
contable?

a) Que las instalaciones sean adecuadas
b) Buen trato por el personal

¢) Informacion veridica

3. ¢, Qué costo estaria dispuesto a pagar, por llevar su situacién contable-fiscal un despacho contable?
a) De $ 1,000.00 a $ 2,000.00 mensuales
b) De $ 2,000.00 a $ 3,000.00 mensuales

¢) Mas de $ 3,000.00 mensuales

4. Actualmente ¢,Cual es su fuente de ingresos?
a) Depende de un patrén
b) Negocio propio

c¢) Servicios profesionales

5. ¢ Esta dado de Alta ante Hacienda?
a) Si

b) No
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6. ¢Sabe bajo qué régimen tributa?
a) Si

b) No

7 ¢Cuando usted requiere de asesoria contable que es en lo primero en que piensa?
a) Distancia del lugar

b) Profesionalismo

c) Costo

d) Disponibilidad

8 ¢Que otros servicios le gustaria que le ofrecieran en un despacho contable?
a) Auditoria

b) Finanzas

c¢) Laboral

d) Fiscal

e) Otro

9 ¢Cual es su grado de satisfaccién al poner su negocio en manos de un despacho contable?
a) Completamente satisfecho

b) Satisfecho

¢) Regularmente satisfecho

d) Insatisfecho

e) Completamente insatisfecho

10 ¢Recurriria a EB Asesorias para llevar su situacion fiscal, contable o algun tipo de asesoramiento?
a) Si
b) Tal vez

c) No
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3.6 Validacién del instrumento.

Después de elaborar el instrumento de medicion, es necesario validarlo, y
una técnica para llevar a cabo este proceso es a través del apoyo de la validez de
expertos en el area o disciplina de la investigacion, Hernandez et al. (2014) plantean
que “es el grado en que un instrumento realmente mide la variable de interés, de
acuerdo con expertos en el tema” (p.204).

Se anexa la tabla la cual se muestra la validez de expertos en materia.

Tabla 4

Validez del instrumento

No. Experto Instrumento / cuestionario

1 C.P. José Alfredo Pérez Jaimes 82

2 Ing. Jorge Ignacio Gonzalez Vilchis 80

3 C.P. Trinidad Pérez Hernandez 84
Promedio 82

Nota: Validez del instrumento por expertos.

Después de validar el instrumento de medicion por expertos (ver anexo 3),
se debe comparar con los criterios para evaluarlos y asi medir su efectividad, en

este caso fue de 82 y esta en el rango de muy bien, se anexa tabla.
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Tabla 5

Criterio para evaluar el instrumento de medicion

Tabla de criterio para evaluacion de instrumentos

Criterio Rango
Malo 0-49
Deficiente 50 -59
Regular 60 — 69
Bien 70-79
Muy bien 80 — 89
Excelente 90 —-100

Nota: Criterios para validar un instrumento y sus rangos correspondientes.

3.7 Confiabilidad del instrumento.

Para medir la confiabilidad puede apoyarse en el Alfa de Cronbach, en cual
en su interpretacion se entiende que el valor minimo aceptable es de 0.70 (por
debajo de este no es aceptable la consistencia) y el valor maximo es de 0.90 (por
arriba de este es considerado como de mucha confiabilidad), entre mas alto sea el
valor de a (alfa) se considera una mayor confiabilidad del cuestionario.

En el caso de esta investigacion se aplicé en los 10 items del instrumento y
se utilizé Microsoft Excel, y se obtuvo una confiabilidad de 0,7 < a < 0,8, por lo tanto,
se concluye que la confiabilidad del instrumento utilizado es aceptable y procede

su aplicacion, se anexa la tabla de criterios de evaluacién de instrumentos.
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Tabla 6

Rangos para interpretar el Coeficiente Alfa de Cronbach

Tabla de criterio para evaluaciéon de instrumentos
Rango Criterio de confiabilidad
a=0,9 Excelente

0,8<a<0,9 Buena
0,7=a<0,8 Aceptable
0,6<a<0,7 Cuestionable
0,5<a0<0,6 Pobre
a<0,5 Inaceptable

Nota: Criterios para medir la confiablidad del coeficiente Alfa de Cronbach.

3.8 Aplicacion del instrumento.

PREGUNTA 1 Un Contador Yo mismo

Actualmente ¢Quién maneja su

situacion Fiscal-Contable? 102 98 184

Actualmente ¢ Quién maneja su situacién Fiscal-

Contable?
200
150
100
) l l
0
Un Contador Yo mismo Nadie

En la primera pregunta donde se empieza a tener una idea de la situacion
financiera de un negocio puede ser manejada por diferentes personas o entidades,

dependiendo del tamafio y la estructura del negocio, las opciones comunes son que
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el propietario o duefio, en negocios pequefos o microempresas, el duefio a menudo
maneja personalmente las finanzas y la contabilidad debido a la simplicidad del
negocio y para reducir costos, muchas empresas, especialmente aquellas que
buscan eficiencia y experiencia especializada, contratan los servicios de un
despacho contable, el cual ofrecen una amplia gama de servicios que incluyen
contabilidad, auditoria, consultoria fiscal y preparacién de impuestos.

El no contar con un contador puede exponer a los negocios a errores
costosos, incumplimientos legales y una gestion financiera ineficiente, la inversion
en un contador profesional puede parecer un gasto adicional, pero los beneficios y
la seguridad financiera que proporciona superan con creces los costos iniciales.

Se pretende con la capacidad del Centro de Asesora Tributaria y
Administrativa mantener la vanguardia en los cambios y regularizaciones fiscales y
contables ya que es esencial para los clientes, los cuales se sienten seguros de que
sus asuntos financieros se estan manejando de manera precisa y conforme a la ley.

La satisfaccion del cliente en la contratacion de servicios del Centro de
Asesoria Tributaria y Administrativa se construye en la base de la calidad
profesional, la comunicacion efectiva y la adaptabilidad a las necesidades

individuales.

Que las instalaciones Buen trato por el Informacién

PREGUNTA 2

sean adecuadas personal veridica
¢Qué considera que es mas
importante al momento de adquirir
los servicios de un despacho
contable?

90 150 144
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¢ Qué considera que es mas importante al
momento de adquirir los servicios de un
despacho contable?

200

150

100
’ .
0

Que las instalaciones sean Buen trato por el personal Informacion veridica
adecuadas

En la segunda pregunta se hace mencion al cliente el cual pretende adquirir
servicios de un Centro de Asesorias Contables, por qué, al momento de adquirir los
servicios de un despacho contable, es fundamental considerar varios aspectos
clave para asegurar que se obtendra el mejor valor y se cumpliran adecuadamente
las necesidades contables y fiscales de la empresa o individuo. Entre estos

aspectos, los mas importantes son:

Experiencia y Especializacion:

Evaluar la experiencia del despacho en el sector especifico de tu empresa.
un despacho con experiencia en tu industria entendera mejor las particularidades y
regulaciones aplicables.

Reputacion y Referencias:

Investigar la reputacion del despacho a través de referencias y testimonios
de otros clientes, una buena reputacion es indicativa de un servicio confiable y

profesional.
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Valorar la capacidad del despacho para ofrecer soluciones personalizadas y
adaptarse a las necesidades especificas de tu negocio, en lugar de ofrecer un
enfoque genérico.

Al considerar estos aspectos, se puede tomar una decision informada y elegir
un despacho contable que no solo cumpla con los requisitos contables y fiscales,

sino que también contribuya al crecimiento y éxito financiero del negocio.

De $ 1,000 a $ 2,000 De$2,000a$ Masde$ 3,000

PREGUNTA 3 mensuales 3,000 mensuales mensuales

¢, Qué costo estaria dispuesto a
pagar, por llevar su situaciéon
contable-fiscal un despacho

contable?

258 100 26

éQué costo estaria dispuesto a pagar, por llevar
su situacion contable-fiscal un despacho
contable?

300
250
200
150

100
0 I

De $ 1,000 a $ 2,000 De $ 2,000 a $ 3,000 Mas de $ 3,000 mensuales
mensuales mensuales

La tercera pregunta sobre el costo que los clientes estan dispuestos a pagar
es esencial para entender la percepcion de valor que tienen sobre los servicios
contables, al incluir esta pregunta en la encuesta, el despacho contable puede
obtener una vision clara de varios aspectos importantes, como lo es evaluar el valor
percibido buscando entender la percepcion del valor en relacion con el costo, asi

mismo informar la estructura de precios, por la cual se proporciona datos para

57



disefiar una estructura de precios adecuada, que sea justa para los clientes y
rentable para el despacho, por lo mismo con la identificacion de rangos de precios,
al obtenerlas en las respuestas vamos a poder agrupar en rangos de precios para
identificar tendencias y preferencias comunes entre diferentes tipos de clientes vy si
se encuentran algunas variantes negativas podemos contar con deteccién de
oportunidades de ajuste, en la cual si una mayoria de clientes esta dispuesta a
pagar mas o menos que el precio actual, esto indica la necesidad de revisar la
estrategia de precios.

En resumen, que, la pregunta "¢Qué costo estaria dispuesto a pagar, por
llevar su situacion contable fiscal un despacho contable?" es fundamental para
alinear los servicios y precios del despacho con las expectativas y necesidades de
los clientes, optimizando asi la satisfaccion del cliente y la competitividad en el

mercado.

Trabaja para un Servicios

PREGUNTA 4 ;
patron

Negocio propio profesionales

Actualmente ¢Cual es su fuente de

ingresos? 28 100 26
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Actualmente ¢ Cudl es su fuente de ingresos?

300
250
200
150
100

50

Trabaja para un patrén Negocio propio Servicios profesionales

En relacion a la anterior pregunta, la pregunta 4 seré crucial porque con ello
nos llevara a comprender mejor el perfil econémico de nuestros clientes y ajustar
nuestros servicios de acuerdo a sus necesidades especificas.

Con la pregunta de satisfaccion se pretende conocer al cliente, el nivel
financiero y la diversidad y segmento de los mismos, como nivel financiero se
entendera las fuentes de ingresos y permite al despacho obtener una vision clara
del perfil financiero del cliente, esto es crucial para ofrecer asesoramiento
personalizado y relevante, tanto a la diversidad de clientes, se podra identificar en
la base de clientes, permitiendo adaptar los servicios a una amplia gama de
situaciones financieras.

La pregunta tiene como objetivo comprender mejor las diferentes fuentes de
ingresos de los clientes para poder ofrecerles servicios mas adecuados y
personalizados, aqui la fuente de ingresos es fundamental para comprender mejor

a los clientes y sus necesidades financieras, utilizar esta informacion
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estratégicamente permite al despacho contable ofrecer un servicio mas
personalizado, identificar oportunidades de crecimiento y mejorar la satisfaccion del
cliente.

PREGUNTA 5 | Si No
¢Esta dado de Alta ante Hacienda? 350 34

¢ Esta dado de Alta ante Hacienda?

400
350
300
250
200
150
100

50

Si No

Esta pregunta sera un pilar fundamental para el despacho contable por varias
razones, como son verifica el cumplimiento fiscal de los clientes, permite la
segmentacion y personalizacion de servicios, optimiza la asignacion de recursos,
construye una relacion de confianza con los clientes, asegura el cumplimiento legal
y ético, y proporciona datos valiosos para el andlisis y mejora continua, con esta
informacion, el despacho puede ofrecer un mejor servicio y apoyar a sus clientes en
la correcta gestidn de sus obligaciones fiscales.

Asimismo, nos daremos cuenta si estdn cumpliendo fiscalmente, mediante
la verificacion de cumplimiento para conocer en el despacho si los clientes estan

cumpliendo con sus obligaciones fiscales basicas, lo cual es fundamental para evitar
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problemas legales y sanciones, o en su caso identificar las necesidades de
regularizacion, si un cliente no esta dado de alta ante hacienda o no esta seguro, el

despacho puede ofrecer servicios de regularizacion fiscal y asesoramiento para

cumplir con los requisitos legales.

PREGUNTA 6
éSabe bajo qué régimen tributa? 350 34

éSabe bajo qué régimen tributa?

400
350
300
250
200
150
100

50

Si No

La pregunta seis hace referencia a la anterior con relacién por la cual, si sabe
si esta dado de alta el SAT, por ende, va a conocer que régimen maneja, es por ello
gue esta diseflada para evaluar el nivel de conocimiento y comprension que los
encuestados tienen acerca de su situacion fiscal, por lo que en términos fiscales, un
“régimen tributario” se refiere a un conjunto de normas y leyes que determinan cémo
una persona fisica o juridica debe pagar impuestos. La pregunta ayudara a evaluar
el conocimiento, y determinar si los encuestados estan bien informados sobre su
régimen tributario, en lo que un alto nivel de desconocimiento podria indicar la
necesidad de proporcionar mas educacion y orientacion fiscal, asi mismo identificar

las necesidades de asesoria por la que los encuestados no saben bajo qué régimen
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tributan, esto puede sefalar una oportunidad para ofrecer servicios fiscales mas
detallados y ayudarlos es crucial para identificar areas donde los contribuyentes

necesitan mas informacién para mejorar el servicio recibido.

Distancia del Disponibilidad

PREGUNTA 7 Profesionalismo Costo .
lugar (Horario)

éCuando usted requiere de
asesoria contable que es en 100 150 60 74
lo primero en que piensa?

¢ Cuando usted requiere de asesoria
contable que es en lo primero en que
piensa?

200

N\ ] ]

Distancia del lugar Profesionalismo Costo Disponibilidad
(Horario)

Esta pregunta tiene como objetivo identificar las prioridades vy
preocupaciones de los encuestados cuando buscan asesoria contable, para
entender lo que los clientes valoran mas al requerir estos servicios, las empresas
de asesoria contable pueden ajustar sus ofertas y estrategias para satisfacer mejor
las necesidades de sus clientes, la pregunta estd formulada para captar la
percepcion inmediata del cliente, lo cual puede revelar sus expectativas,
experiencias previas y el criterio que utilizan para elegir un servicio de asesoria
contable. Permitira a las empresas de asesoria contable ajustar sus servicios y

estrategias de comunicacion para alinearse mejor con lo que sus clientes valoran
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mas. Ademas, ayuda a identificar areas de mejora y oportunidades para ofrecer un

servicio mas personalizado y eficiente.

PREGUNTA 8 Auditoria Finanzas Laboral Fiscal Ninguna otra
éQué otros servicios le
gustarian que le
ofrecieran en un

50 200 64 70 0

despacho contable?

éQue otros servicios le gustaria que le
ofrecieran en un despacho contable?

250
200
150

100
50 l I
, \Il
Auditoria Finanzas Laboral Fiscal Ninguna otra
La pregunta ocho tiene como objetivo explorar las necesidades y deseos
adicionales de los clientes que no estan siendo satisfechos actualmente, al conocer
gué otros servicios les gustarian que un despacho contable ofrezca, como EB
Asesorias, podemos lograr ampliar su cartera de servicios, mejorando asi la
satisfaccion del cliente y posiblemente captando nuevos mercados, esta pregunta
también ayuda a identificar areas de oportunidad y tendencias emergentes en el
sector de la contabilidad. Se podra optar por personalizar y ofrecer servicios
adicionales que los clientes desean, el despacho podra personalizar sus ofertas y

mejorar la satisfaccion del cliente y optar por integrar el valor agregado para con los
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clientes los cuales valoraran que en los despachos que pueden proporcionar un

enfoque integral a sus necesidades financieras y contables.

Completamente .
s . Regularmente Insatisfecho
Satisfecho

PREGUNTA 9 Satisfecho  satisfecho
¢Cual es su grado
de satisfaccion al
poner su negocio
en manos de un

despacho
contable?

Completamente
Insatisfecho

290 90 4 0 0

¢ Cual es su grado de satisfaccioén al poner
su negocio en manos de un despacho
contable?

400
300
200
100

: ] N

Completamente Satisfecho Regularmente Insatisfecho ~ Completamente
Satisfecho satisfecho Insatisfecho

La frecuencia del uso de servicio, va a depender de la satisfaccion y las
necesidades del cliente es por ello que la pregunta que se esta utilizando, es una
herramienta poderosa para evaluar e identificar areas de mejora, segmentar de
manera efectiva a los clientes, optimizar recursos, y fortalecer la relacion con
nuestros clientes, es crucial no solo hacer esta pregunta, sino también analizar las
respuestas de manera integral para mejorar continuamente los servicios que
ofrecemos.

El aspecto principal seria la evaluacion de la Satisfaccion del Cliente, ya que

con ello se medira la regularidad y confianza que el cliente utiliza nuestros servicios
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con regularidad ya sea mensual, trimestral o anual, esto puede ser un indicativo de
confianza y satisfaccion con la calidad del servicio que brindamos y asi tener la
oportunidad de mejorar como negocio, para que los clientes que utilicen los servicios
esporadicamente, puede haber oportunidades para investigar y entender las
razones detras de su infrecuencia. ¢Estan satisfechos con los servicios? ¢ Existen
barreras o problemas que les impiden un uso mas frecuente?, y contraten los
servicios frecuentemente.

En el negocio constantemente se tiene que realizar una adaptacion de
Servicios, en la cual se comprende la frecuencia de uso puede ayudarnos a
segmentar a nuestros clientes mejor y personalizar nuestros servicios de acuerdo a
sus necesidades.

La novena pregunta nos puede abrir un canal de comunicacién mas profundo
con el cliente, permitiéndonos obtener feedback valioso y ajustar nuestros servicios

segun sus necesidades cambiantes.

PREGUNTA 10

Recurriria a EB Asesorias para llevar
su situacion fiscal, contable o algun 350 34 0
tipo de asesoramiento
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400
350
300
250
200
150
100

50

Recurriria a EB Asesorias para llevar su situacion
fiscal, contable o algun tipo de asesoramiento

Si Tal Vez No

La pregunta busca evaluar la disposicion de los encuestados a utilizar los

servicios de EB Asesorias en diversas areas. Aqui estan los componentes clave de

la pregunta:

1.

Recurriria: Indica la probabilidad o disposicion de los encuestados a utilizar

los servicios de EB Asesorias.

EB Asesorias: La entidad especifica que ofrece los servicios de asesoria.

Situacion fiscal: Referente a la gestion y cumplimiento de obligaciones

fiscales.

Situacién contable: Relacionado con la gestion de registros contables y

financieros.

Algun tipo de asesoramiento: Otros servicios de consultoria que la

empresa podria ofrecer.
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A partir de las respuestas a esta pregunta, EB Asesorias puede obtener varias

conclusiones:

Evaluacion de la confianza del cliente: Una alta disposicion a recurrir a EB
Asesorias indica que los clientes confian en la empresa para manejar
aspectos criticos de sus negocios o finanzas personales.

Indicador de satisfaccidn: Las respuestas positivas sugieren que los clientes
estdn satisfechos con los servicios prestados y probablemente
recomendarian la empresa a otros.

Areas de mejora: Si las respuestas muestran una baja disposicién a recurrir
a la empresa, esto puede sefialar dreas donde EB Asesorias necesita
mejorar, ya sea en la calidad del servicio, la atencién al cliente, o la
comunicacién de sus competencias y beneficios.

Planificacion estratégica: Los resultados pueden guiar a EB Asesorias en la
planificacion de estrategias de marketing y mejora del servicio, enfocandose
en reforzar las areas que generan mas confianza y satisfaccién entre los

clientes.

En resumen, esta pregunta es fundamental para que EB Asesorias

comprenda mejor cOmo son percibidos sus servicios y donde deben enfocarse para

mejorar la lealtad y la satisfaccion del cliente.

3.9 Metodologia del plan de negocios.
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Existen diversas metodologias para elaborar planes de negocios, para

Rafael Alcaraz contiene lo siguiente:

a) Naturaleza del proyecto

b) El mercado

c) Sistema de produccion

d) Organizacion

e) Contabilidad y finanzas

f) Plan de trabajo

g) Modelo de negocio

3.9.1 Descripcién de los servicios que proporcionara la empresa.

El Centro de Asesoria Tributario y Administrativo, proporcionara servicios
profesionales independientes de asesoria en materia fiscal, contable a cualquier
persona fisica 0 moral, que solicite sus servicios, tenga 0 no una revision fiscal en
proceso, que necesite asesoria en materia contable o que requieran otros servicios

fiscales, laborales o administrativos.

3.9.2 Nombre de la empresa.

La empresa tendra como nombre EB Asesorias y tendra su domicilio fiscal
en Zitacuaro, Michoacan se anexa figura, de la localizacién del municipio de

Zitacuaro, Michoacan, Google Maps.
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Figura 2

Municipio de Zitacuaro, Michoacan

..............
o Puerto de
CUTIO, San Felipe

Chimusda
Curungueo

La Gironda
El Polvorin

Heroica F
= @ Zitacuaro Primero de Mayo

Camémbaro £33 5% 3!
Lomas del Sol

La Encarnacién El Campamento
El Naranho

Nota: Localizacion del Municipio de Zitacuaro, Michoacan y alrededores. Fuente Google
Maps (2023).

3.9.3 Descripcién de la empresa.

Nuestra historia comienza en 2023 en la Ciudad de Zitacuaro, Michoacan,
cuando la C.P. Estela del Carmen Castro Vilchis después de haber realizado sus
estudios, y adquirir experiencia, decidié emprender el proyecto de fundar el Centro
de Asesoria Tributaria y Administrativa, para ofrecer sus servicios de contabilidad,
auditoria, impuestos, administrativos y financieros en la ciudad de Zitacuaro

Michoacan.

3.9.4 Misién, Vision y objetivos de la empresa.

3.9.4.1 Misioén.
Realizacion de las asesorias y servicios en temas relacionados al area

contable buscando la satisfaccion del cliente.

3.9.4.2 Visi6n
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Obtener reconocimientos a nivel nacional como un Centro de Asesorias
Contable y Administrativas de excelencia que ofrece dar asesorias contables

elevando el nivel de competencia y compromiso de cualquier empresa.

3.9.5 Objetivo.

El objetivo de la empresa es ofrecer servicios relacionados con la parte
tributaria, contable y administrativa, buscando garantizar y cumplir las expectativas

del cliente, mediante personal altamente calificado en las areas antes descritas.

3.9.6 Propuesta de valor

Nuestro valor agregado sera convertirnos en sus asesores permanentes en
materia contable, tributaria y financiera, para lo que actuaremos como su médico
personal, elaborando un diagndstico inicial, ya que cada cliente es diferente y hay
gue pintar distintos panoramas, ademas, que nuestros clientes conozcan realmente

su situacion financiera.

3.9.7 Estudio de mercado.

Realizar un estudio de mercado (figura 3) es de vital importancia para
cualquier plan de negocios, ya que te da informacion sobre la viabilidad de la idea
de negocio, mercado meta, la competencia y las oportunidades del mercado.
Seguidamente se procede a explicar estas variables necesarias para llevar a cabo

este proceso, las cuales son enunciativas mas no limitativas:
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1. El objetivo del estudio de mercado, es primordial definir lo que se quiere
saber con el estudio de mercado ¢Saber si habrd demanda para el
producto o servicio? ¢Conocer a tu competencia? ¢Cuanto estarian
dispuestos a pagar tus clientes por tu producto o servicio?

2. ldentificar a tu publico objetivo o mercado al que se quiere atender, en
esta parte se debe conocer cuales son tus clientes potenciales, a quienes
debes enfocarte con tu producto o servicio, ademas de cudles son sus
necesidades y preferencias, para obtener estos datos puedes apoyarte
en informaciéon del Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e
Informatica (INEGI), aplicar entrevistas, utilizar técnicas de investigacion
a traves de la interaccion grupal (grupos focales).

3. Andlisis de la competencia, se debe identificar contra quienes vas a
competir, sus fortalezas y debilidades, identifica que tipo de productos o
servicios ofrecen y cual es su posicion en el mercado, ademas de su
estrategia de precios, todo esto con la finalidad de obtener informacion
para conocer mejor el mercado y tomar decisiones estratégicas, se puede
aplicar una Matriz FODA en su defecto que pueda cubrir todos estos
elementos.

4. Investigacion del mercado, se debe indagar cuantas empresas ofrecen
productos o servicios similares, asimismo cual es la demanda del
mercado, si hay espacio para tu empresa o estd muy saturado, tendencias

del mercado, lo anterior es con la finalidad de conocer el contexto en el
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gue se desarrollara el negocio, que en este caso es el centro de asesoria
tributaria y administrativa.

5. Analisis de precios, se investiga los precios de la competencia y compara
tu propuesta de valor para ver si es competitiva tu propuesta, ademas
cuanto estan dispuestos a pagar tus futuros clientes por tu producto o
servicio como centro de asesoria tributaria y administrativa.

6. Investigar y analizar la demanda, una vez conocido el publico objetivo al
cual va dirigido tu producto o servicio es necesario responder las
siguientes preguntas ¢ Hay suficiente demanda para justificar la inversion
gue se planearealizar? ¢ Tienes un aproximado de cuanto debe venderse
para poder recuperar los costos y gastos? Recordando que es un servicio
intangible que se va a ofrecer a los futuros clientes.

7. Conclusiones del estudio correspondiente, después de llevar a cabo el
proceso anterior, ademas de recopilar y analizar la informacion resultante,
se deben tomar las decisiones importantes para el desarrollo de tu
empresa, lo cual sera fundamental para basarse en hechos y no en

suposiciones que podrian acarrear problemas posteriores.

Figura 3
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Estudio de mercados

ESTUDIO DE MERCADOS

Opcién 1

Opcién 5
4 Analisis de y
o’ precios e
[ ‘Opcién 2 / % Opcién 6
) Mercado D Analisis de la
5 = Analisis ) T
de
Opcién 3 Mercados Opcién 7

Analisis de la
competencia

Conclusiones

Opcidén 4

P METODOLOGIA

Nota: Se muestra el contenido de un estudio de mercados. Fuente: Creacion propia.

3.9.8 Plan estratégico
La estrategia de la empresa est4 en condiciones de servir a un objetivo

estratégico mas reducido en forma més eficiente que los competidores de amplia
cobertura, como resultado, la empresa se diferencia al atender mejor las
necesidades de sus clientes, reduciendo costos sirviendo a ese mercado, o ambas

Cosas.

73



3.9.9 Servicio

El servicio que se ofrece al mercado se enfoca en tres rubros: consultoria
contable, financiera y tributaria, que resguarde y compense una necesidad y de
amplia demanda, contando con su portafolio de servicios como se mencionan,
servicio de consultoria contable, actualizacion de contabilidades, servicio de
asesoria contable mensual, cumplimiento de impuestos, actualizacion y de libros
contables, de manera adicional se capacitaran a los clientes con respecto a la forma
de como afrontar un proceso de fiscalizacion, auditoria por parte de la
Administraciéon Tributaria (SAT), evaluacion financiera de nuevos negocios,
constitucibn de empresas, elaboracién integral de la gestion financiera,

asesoramiento para financiamiento con terceros.

3.9.10 Tramites necesarios para iniciar un Despacho Contable.

Los requisitos para poder iniciar un despacho contable son: contar con Titulo
y cédula profesional, construir legalmente el despacho con su alta ante el SAT,
darse de alta en el Registro Federal de Contribuyentes, emision de CFDI, verificar
si para la presentacion de algunos servicios de auditoria se cuenta con los registros

adecuados ante el SAT, IMSS, etc.

3.9.11 Comportamiento del comprador o consumidor.

Los clientes tendran a su disposicion un portafolio de servicios muy completo,
el cual daremos a conocer a través de la pagina web y del cual tendran

acompafamiento permanente, la fidelizacion de los clientes se hara por medio de
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la innovacion, la calidad del servicio y la personalizacion de este y el precio justo,

pero acorde con los honorarios prestados.

3.9.12 Determinacién del mercado meta.

Los clientes potenciales iniciales de este servicio son las empresas MiPymes
gue pertenecen a diferentes sectores de la economia (Comercio, Peluquerias y/o
Centros de Estética, Gimnasios, Panaderias y Fabricas, Micronegocios) de la

ciudad de Zitacuaro, segun categorias definidas por la Camara de Comercio local.

3.9.13 Fuentes de informacioén.

Fuentes primarias, el avance de la investigacion, se busca tomar en cuenta
la opinion de los habitantes, en el municipio de Zitdcuaro, Michoacan, conforme al
temay las posibilidades para que la idea de negocio se pueda llegar a materializar,
fuentes secundarias, mientras que, en el caso, se hace importante profundizar en
aguellas que guardan una directa relacion con el tema, en este caso la estrategia
de negocios y todo lo que ello involucra, investigacion de mercados, mercadeo,
administracion, finanzas y economia, entre otros muchos que amplian la
informacion para el normal desarrollo del plan.

Universo, que se toma como fuente en el desarrollo del estudio tal como se
mencionaba anteriormente, esta determinado por los habitantes del municipio de
Zitacuaro que podian estar interesados en utilizar los servicios de Asesoria
Tributaria y Administrativa.

Muestra, al observarse el tamafio de la poblacién, es pertinente tomar una

muestra que permita el desarrollo del trabajo de campo, se tomé como base la
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estadistica que establece( la necesidad de generar valores de P y Q con base en
una premuestra que se obtiene de aplicar una pregunta base a una muestra
tentativa, de la informacién, como instrumentos para la recoleccién de los datos, la
investigacion sugiere: encuesta dirigido a los habitantes de la ciudad de Zitacuaro,
exploracion bibliografica, observacion directa, andlisis y tratamiento de la
informacioén.

El desarrollo de la investigacién, ademas de incluir la recoleccion de
informacion, exige de la tabulacion, gratificacion y analisis, pudiendo los resultados
ser la base para la proyeccion y consolidacion de la propuesta, atendiendo las
necesidades de la poblacién y otras de caracter metodologico e investigativo

planteado.

3.9.14 Precio.

Para la estimacion de precios por servicios se trata de encontrar uno que sea
comodo vy justo para las pequefias y medianas empresas y personas que soliciten
el servicio, para esto se analizaron los precios fijados de las empresas que brindan
estos servicios de asesoria en temas contables, tributario y administrativos, se
establecieron precios similares que permitiran obtener los ingresos necesarios para
el mantenimiento del centro de asesorias, segun los costos, mientras esta se
posiciona y adquiere fuerza en el mercado, para el primer afio de funcionamiento
se establecié un precio acorde a la economia del municipio y tomando en cuenta un

promedio de lo que otros despachos cobran por asesoria.
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Hay que tener en cuenta que el precio de las asesorias podria aumentar o
disminuir segun el tipo y tamafio de la empresa o persona que requiera determinado

servicio y respuesta de los usuarios frente a la diversidad y complejidad de asuntos.

3.9.15 Estrategias de introduccién al mercado.

Se daré gratuitamente una consulta inicial, para que los clientes puedan

conocernos como profesionales y nuestras instalaciones.

3.9.16 Plan de lanzamiento al mercado.

El servicio de EB CENTRO DE ASESORIA TRIBUTARIA Y
ADMINISTRATIVA, consiste en solucionar problemas y abrir panorama al lanzar los
servicios que en un momento dado, signifique el facilitarle a los clientes potenciales
y empresas pymes de Zitacuaro, cuenta con los servicios contables, administrativos
entre otros para generar soluciones a problemas dudas e inquietudes que surgen
en la vida de las empresas 0 personas naturales, nuestro servicio es una alternativa
de Outsourcing contable, de alta calidad, al mejor precio, de forma flexible segun

las necesidades especificas y presupuesto de nuestros clientes.

3.9.17 Definicién del nombre.

EB ASESORIAS CONTABLES Y ADMINISTRATIVAS, surge del nombre de
la fundadora del negocio con la intension que sea corto, preciso y tenga un impacto

en la ciudadania.
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3.9.18 Logotipo.
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3.9.19 Slogan.

“Asesorias a tu alcance”

3.9.20 Estudio econdmico y financiero.

En lo que respecta al estudio econdmico y financiero, se analiza en el
Capitulo de Resultados, ademas de incluir los Estados Financieros Proforma o
Proyectados y los indicadores financieros como el Valor Presente Neto (VPN o
VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Periodo de Recuperacién de la Inversion
(PRI), sin olvidar que se aplicé una encuesta de satisfaccion (un afio después) toda
vez que se realizé la apertura de la empresa (sustentada con la constancia de

situacion fiscal del SAT ver anexos 1y 2).

Aqui hay algunas consideraciones para tomarse en cuenta después de
elaborar el plan de negocios:
= Empresas grandes: grandes corporativos suelen requerir servicios

contables de forma continua, pueden necesitar asesoramiento regular
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para gestionar néminas, impuestos, auditorias, y otras cuestiones
financieras complejas.

» Pequefias empresas: estas pueden optar por servicios contables
mensuales o trimestrales para asegurarse de que Sus registros
financieros estén actualizados y cumplan con las obligaciones fiscales.

» Personas fisicas y emprendedores: emprendedores individuales pueden
requerir servicios contables con menos frecuencia, como mensualmente
y anualmente para la presentacion de declaraciones de impuestos, sin
embargo, algunos pueden beneficiarse de asesoramiento mas regular,
especialmente si estan involucrados en actividades comerciales mas
complejas.

Con el uso de la tecnologia muchas tareas fiscales, contables y
administrativas se pueden automatizar, algunas empresas y particulares utilizan
software especializados y servicios en linea para gestionar sus operaciones diarias
y solo recurren a un contador para cuestiones mas complejas o para revisar la
informacion, por lo que es conveniente tener presente el valor como centro de
asesoria tributaria y administrativa y poder ofrecer un servicio de calidad a un precio

justo.
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CAPITULO IV. RESULTADOS.

Para determinar si un proyecto es aceptable, se utiliza la evaluacion

econOmica, esta evaluacion se efectla empleando la informacién resultante del

estudio financiero y sirve para demostrar que la inversion propuesta sera

econémicamente rentable.

Existen dos tipos de métodos para evaluar la parte financiera de un proyecto

de inversion o un plan de negocios: aquellos que no consideran el valor del dinero

atraveés del tiempo y los métodos que si consideran el valor del dinero a través del

tiempo.

Para llevar a cabo el plan de negocios se elaboré la planeacion financiera

desde la confeccion del balance inicial del ente econémico a apertura en la Ciudad

de Zitacuaro, Michoacan.

Balance Inicial al 01 de Enero del 2023

EB ASESORIAS A TU ALCANCE
ACTIVO PASIVO
Circulante Circulante
Bancos $21,400.00 Acreedores Bancarios $50,000.00
[nventarios 6,000.00 | $§ 27,400.00
No Circulante TOTAL PASIVO 50,000.00
Fijo
Equipo de computo 40,000.00 CAPITAL
Mobiliario y equipo 8,600.00 48,600.00 Capital propio
Diferido
Rentas Pag x Antic. 24,000 50,000.00
TOTAL ACTIVO $100,00000 | TOTALP+C $100,000.00
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El Balance Inicial del Centro de Asesoria Tributaria muestra $100,000.00 el
cual corresponde la inversion total en el Activo (bienes y derechos de la empresa),
tomando en cuenta que fueron financiados por un préstamo personal de $ 50,000.00
(deudas y obligaciones), el resto fue aportado por Capital propio (diferencia entre el
activo y el pasivo), por lo que debe entenderse que en algunos casos existe
financiamiento interno y externo como este caso de estudio. Se observa que el
Activo Circulante estd compuesto por efectivo en Bancos e Inventarios para llevar a
cabo las diversas operaciones, asimismo, dentro del Activo Fijo se cuenta con
Equipo de cdmputo y Mobiliario y Equipo, finalmente en el grupo de Activo Diferido
se considera de manera anticipada las rentas ya que son lugares estratégicos y se

contempla asegurar dicho inmueble.

Cilculo de Costo de Financiamiento del Proyecto
“EB ASESORIAS A TU ALCANCE”

CONCEPTO IMPORTE % COSTO ESPECIFICO TOTAL
Deuda con Bancos g 50,000.00 50% 12% 8%
Capital Aportado 50,000.00 50% 11.45% 3.72%

CCPP 11.72%

El costo promedio de capital es el conjunto de las fuentes de financiamiento
de un proyecto en general, por lo que es necesario calcular para este caso de
estudio primeramente la deuda con instituciones financieras que es del 12% anual,
y el capital propio aportado se toma como referencia lo que anualmente pagaria por

invertirlo en Cetes que en este caso es de un 11.45% anual.
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Posteriormente, combinando el porcentaje que representa cada fuente con

el costo especifico se obtiene un Costo de Capital Promedio Ponderado que es de

11.72%, el cual servira para descontar los Flujos Netos de Efectivo y calcular el

Valor Presente Neto, la Tasa Interna de Retorno y el Periodo de Recuperacién de

la Inversién, de esta manera se evalla el proyecto y se determina si se acepta 0 no

y la tasa en que retorna lo invertido, ademas se conoce el periodo en que planea

recuperar la inversion realizada.

Para financiar el proyecto se planea solicitar un préstamo con SI FINANCIA,

con una tasa preferencial del 12% anual y sera cubierta en 2 afios.

Amortizacion del préstamo

ANO 2023 2024
MONTO $ 50,000.00 $ 25,000.00

X TASA 12% * 12% ~
INTERES $ 6,000.00 $ 3,000.00
PAGO A CAPITAL $ 25,000.00 $ 25,000.00
PAGO TOTAL $ 31,000.00 $ 28,000.00

*El préstamo se liquidara en un afio con una tasa del 12% anual

Seguidamente se calcula la depreciacién del mobiliario y equipo de cémputo

a utilizar en la empresa, de acuerdo con los porcentajes de la LISR vigentes.

TABLA DE DEFRECIACION
Importe % 2023 2024 2025 2026 2027
Mobiliario y equipo $ 8,600.00 10 S  860.00 $ 860.00 | $§ 860.00 $ 860.00 $ 860.00
Equipo de computo 40,000.00 30 12,000.00 12,000.00 12,000.00 4,000.00 0.00
TOTALES $12,860.00 12,860.00 12,860.00 $4,860.00 $860,000

Los porcentajes de depreciacion son en base a la Ley del Impuesto Sobre la Renta (LISR)
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Posteriormente se divide esta depreciacion por departamentos para tener un

mejor control de cada area ademas de sumar los gastos.

TABLA DE GASTOS DE VENTA + DEPRECIACION
Coneepto 2003 204 2005 2026 2007
Gastos §3,300.00 § 2,000 | $1,500.00 $ 1,500.00 § 1,500.00
Depreciacion §6,430.00 $6430.00 | $6,430.00 §2,430.00 §430.00
TOTALES §9,730.00 §8430.00 | $7,930.00 §3,930.00 §1,930.00
TABLA DE GASTOS DE ADMINISTRACION + DEPRECIACION
Concepto 2023 2024 2025 2026 2027
Gastos $ 5,700.00 | $5,700.000 % 5,700.00 $ 5,700.00 S 5,700.00
Depreciacion $6,430.00 $6,430.00 $6,430.00 $2,430.00 $ 430.00
TOTALES $12,130.00 $12.130.00 $12,130.00 $8,130.00 $6,130.00

Después de obtener los datos anteriores procedemos a elaborar los Estados

de Resultados por los 5 afios que son los periodos fiscales por evaluar:

TABLA DE ESTADOS DE PERDIDAS Y GANANCIAS AL 31 DE DICIEMBRE.
Importe 2023 2024 2025 2026 2027

Ventas $ 104 00000 $ 16000000 | § 18500000 5 310,000.00 $ 390000 00
Costo del servicio $  35,000.00 $ 37,000.00 $37.000.00 5 39.000.00 $ 41,000.00
Utilidad Bruta $69,000.00 $123,000.00 $148,000.00 $271,000.00 $349,000.00
GASTO DE OPERACION

Gasto de Venta $9.730.00 $8.430.00 §7.930.00 $3.930.00 $1,930.00
Gastos de administracién $12.130.00 $12.130.00 $12.130.00 $8.130.00 $6,130.00
Gastos financieros (intereses) $ 6.000.00 $ 3.000.00 $0.00 $ 0.00 $ 0.00
Utilidad (perdida antes de los impuestos $ 41,140.00 $ 99.440.00 | $127,940.00 $258,940.00 $ 340,940.00
ISR 30% § 1234200 $ 29837 00 $38.382.00 5 77 862 00 $102,282.00
PTU 10% $4.114.00 $ 994400 $12.794.00 $25.894.00 $34,094.00
UTILIDAD (FERDIDA) DESPUES DE $ 24,684.00 § 59,664.00 $76,764.00 §155,364.00 $204,564.00
IMPUESTOS
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Finalmente elaboramos los Flujos Netos de Efectivo de los 5 periodos fiscales

a tomar en cuenta y que son necesarios para llevar a cabo la evaluacion financiera:

PRESUPUESTO DE FLUJO DE EFECTIVO

2023 2024 2025 2026 2027

SALDO INICIAL $ 21,0000 $ 33,944.00 $ 81,468.00 $ 171,092.00 $ 331,316.00
VENTAS 104,000.00 160,000.00 185,000.00 310,000.00 390,000.00
TOTAL DE INGRESOS $ 125,400.00 $ 193,944.00 $ 266,468.00 $ 481,092.00 $ 721,316.00
(-) COSTO DEL SERVICIO 35,000.00 37,000.00 37,000.00 39,000.00 41,000.00
(-) GASTOS DE VENTA 9,730.00 8,430.00 7,930.00 3,930.00 1,930.00
(-) GASTOS DE ADMINISTRACION 12,130.00 12,130.00 12,130.00 8,130.00 6,130.00
() INTERESES 6,000.00 3,000.00

(-) PAGO X PRESTAMO 25,000.00 25,000.00

(-)ISRYPTU 16,456.00 39,776.00 51,176.00 103,576.00 136,776.00
TOTAL DE EGRESOS $ 104,316.00 $ 125,336.00 $ 108,236.00 $ 154,636.00 $ 185,836.00
SOBRANTE (FALTANTE) S 21,084.00 $ 68,608.00 S 158,232.00 $ 326,456.00 $ 535,480.00
(+) DEPRECIACION Y AMORTIZACION S 12,860.00 $ 12,860.00 $ 12,860.00 $ 4,860.00 $ 860.00
SALDO FINAL DE EFECTIVO $ 33,944.00 $ 81,468.00 $ 171,092.00 $ 331,316.00 $ 536,340.00

Con la informacién obtenida se procede a realizar la evaluacion financiera

del proyecto, es importante recordar el Costo de Capital Promedio Ponderado que

es de 11.72%, el cual servir4 para descontar los Flujos Netos de Efectivo, aplicando

el Valor Presente Neto se aprecia que el proyecto se acepta al cubrir la Inversion

Inicial Neta con la tasa correspondiente en un periodo de 5 afos.

VALOR PRESENTE NETO

en un periodo de 5 afios

INVERSION INICIAL NETA 2023 2024 2025 2026 2027
$  100,000.00 $ 3394000 $ 8146800 $ 171,092.00 $ 331,316.00 $  536,740.00
Tasa= 11.72% (140.1172)1 (1401172 (1+0.1172)s (140.1172)s (140.1172)s
VS= 0.00

WN 3037952 $ 6527174 $ 12269784 $ 21267611 $  308,396.42

VPN  § 73942163 $ 100,000.00

VPN $ 63942163 SE ACEPTA

Si se acepta el proyecto porque se recupera la lIN a fravés de los FNE con una tasa de rendimiento del 11.72%
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Tomando como base el Valor Presente Neto, se procede a calcular la Tasa

Interna de Retorno, es decir, la tasa en que retorna lo invertido.

INVERSION INICIAL NETA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 100,000.00 $ 33940.00 § 81,468.00 § 171,092.00 $ 331,316.00 $ 536,740.00
Tasa= 97.4% (140.974)1 (140.974) (140.974)s (140.974)4 (140.974)s
VS=0.00
TIR $ 1719352 § 20907.05 $§ 22,242.74 $ 21,819.95 § 17,907.22
TIR $ 100,070.48 '$ 100,000.00
TIR $ 70.48
La Tasa Interna de Retorno es de 97.4% aproximadamente y si se compara con el Costo de Capital Promedio Ponderado de 11.72%
se encuentra por arriba o sea es mayor que el Costo del Financiamiento del proyecto.

Posteriormente se calcula el Periodo de Recuperacién de la Inversion del

aprecia que se recupera en el segundo afio.

proyecto, en el entendido de que se acepta a través del VPN y la TIR, asimismo se

Periodo de recuperacion de la inversion
Aiio Flujos de efectivo Inversion
0 $ 100,000.00
1 $  33,944.00 66,056.00
2 81,468.00 15,412.00
3 171,092.00 186,504.00
4 331,316.00 517,820.00
5 536,340.00 1,054,160.00
*El proyecto se recupera en el segundo aiio*

85



4.1 Andlisis de resultados.

Después de realizar la planeacién financiera y posteriormente aplicar los
indicadores para este proyecto de apertura del Centro de Asesoria Tributaria y
Administrativa, se puede apreciar lo siguiente:

Valor Presente Neto (VPN). Para este indicador el resultado representa que
se acepta el proyecto porque se recuperd la Inversion Inicial Neta (lIN) de
$ 100,000.00 a través de los Flujos Netos de Efectivo (FNE) con una ganancia
adicional de $ 639,421.63 a una tasa de descuento (Costo de Capital) de 11.72%.

Tasa Interna de Retorno (TIR). En este indicador el resultado representa
gue se acepta el proyecto porgue la tasa a la que retorna la inversion es mayor que
la tasa que se us6 para descontar los FNE, asimismo la TIR fue de 97.4% siendo
mayor que 11.72% (Costo de Capital o de Financiamiento).

Periodo de Recuperacion de la Inversiéon (PRI). En este ultimo indicador
el significa que se recupera la Inversién Inicial Neta (IIN) de $ 100,000.00 en un
periodo de 2 afios a través de los Flujos Netos de Efectivo (FNE).

Dentro de las limitantes de esta investigacion es que falta elaborar un analisis
para los escenarios normal y adverso (negativo), ya que solo se esta tomando en
cuenta un escenario optimista (positivo) en relacién a las ventas realizadas, por lo

cual es conveniente elaborar también para los otros escenarios y tener una mejor
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comparacion y poder determinar una mejor vision de la realidad econémica
que se vive en la region del municipio de Zitacuaro, Michoacan, lo cual se traduce

en la toma de decisiones mas asertivas.

4.2 Discusion de resultados.

Dentro de este tema relacionado con plan de negocios, concuerdo con Cosio
(2011), en su articulo donde plantea la diferencia entre los proyectos de inversion y
los planes de negocios, plantea que “cuando el emprendedor genera la idea de
empresa 0 negocio y esta dispuesto a concretizarla, no es recomendable que
recorra el camino a ciegas, necesita de un plan de negocios, que es un documento
gue le permite conocer la viabilidad y rentabilidad del negocio o empresa, le orienta
y guia estratégicamente para concretar exitosamente su suefio”, para este caso de
estudio fue de mucha utilidad para analizar la competencia y conocer el lugar

ademas de sus alrededores en donde se ofrecera el servicio.

En este mismo sentido coincido con Alcaraz (2001) ya que afirma que “un
plan de negocios es una herramienta que permite al emprendedor realizar un
proceso de planeacion que coadyuve a seleccionar el camino adecuado para el
logro de metas y objetivos. Asimismo, el plan de negocios es un medio para
concretar ideas; es una forma de poner las ideas por escrito, en blanco y negro, de
una manera formal y estructurada, por lo que se convierte en una guia de la
actividad diaria del emprendedor”, se plasmé la idea de negocio por escrito y se

pudo realizar la apertura de este en la ciudad de Zitacuaro, Michoacan.
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En lo que se refiere a la parte de analisis de oportunidad de negocio estoy en
la misma sintonia que los autores Bermejo y de la Vega (2003) en el que comentan
que “el plan de negocio es un documento que identifica, describe y analiza una
oportunidad de negocio, examina la viabilidad técnica, econémica y financiera de la
misma, y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarios para convertir
la citada oportunidad de negocio en un proyecto empresarial concreto”, ya que se
tuvieron que realizar los diversos estudios o etapas de un plan de negocios con la
finalidad de analizar la oportunidad de emprender el Centro de Asesoria Tributaria
y Administrativa.

Asimismo, conforme a lo que plasma Andia y Paucara (2013) en su articulo
relacionado con los planes de negocio y los proyectos de inversion en lo que
respecta a sus similitudes y diferencias, “los planes de negocio surgen como una
propuesta de resolver la necesidad de emprender un negocio relacionado
generalmente a comercializacién de algun tipo de servicio en forma personal”, como
investigadora estoy de acuerdo con este planteamiento ya que, me quedé
desempleada y surgidé la necesidad de emprender este Centro de Asesoria
Tributaria y Administrativa con el fin de auto emplearme y generar mis propios
ingresos y no depender del sueldo que una empresa pueda ofrecerme.

El por qué se invierte y porque son necesarios los proyectos, Baca (2001) en
su libro Evaluacion de proyectos, comenta que “siempre que exista una necesidad
humana de un bien o un servicio habra necesidad de invertir, pues hacerlo es la
Unica forma de producir un bien o servicio. Es claro que las inversiones no se hacen

solo porque alguien desea determinado articulo o piensa que produciéndolo ganara
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dinero. En la actualidad, una inversion inteligente requiere una base que la
justifique”. Estoy de acuerdo con este autor ya que se realiz6 una evaluacion
financiera que justificara la inversion que se pensaba hacer a través de indicadores
financieros como el Valor Presente Neto, la Tasa Interna de Retorno y el Periodo de
Recuperacion de la Inversion.

Referente a las estrategias que se llevaron a cabo para realizar la apertura
del Centro de Asesoria, Pacheco (2010) afirma en su libro Presupuestos un enfoque
gerencial “una vez implementada la estrategia, debe hacerse el monitoreo de su
ejecucion con el fin de determinar hasta qué punto se logran, realmente, los
objetivos estratégicos. Esta informacion se devuelve a nivel operativo, por medio de
los ciclos de retroalimentacion”. Concuerdo ampliamente con este autor ya que se
llevo a cabo una encuesta de satisfaccion una vez que se realizo la apertura de la
empresa, lo cual sirve de retroalimentacion para verificar como se esta dando el
servicio en materia fiscal, contable y administrativa, asimismo, debe buscarse la
mejora continua y buscar mas clientes para nuestros servicios y generar mas

ingresos por el servicio prestado.

4.3 Comprobacion de la hipétesis.

De acuerdo con lo anteriormente descrito, se permite comprobar la hipotesis
planteada al inicio de esta disertacion al cumplir con la variable independiente y
variable dependiente, en lo referente a la calidad de los servicios y la demanda de

los mismos, debido a la complejidad de las regulaciones fiscales y administrativas,
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optimizando sus finanzas y cumpliendo con las normativas legales que se
presenten, asimismo la empresa ya se encuentra operando desde Mayo de 2023
(ver Anexo 1y 2) y se estd dando a conocer en el oriente del Estado de Michoacéan

con buenos resultados.

4.4 Aplicacion de encuesta de satisfaccion.

Después de realizar la apertura del Centro de Asesoria Tributaria vy
Administrativa en Mayo de 2023, se aplicé una encuesta de satisfaccion para medir

la calidad del servicio prestado, la cual se anexa a continuacion:
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Conteste el siguiente cuestionario para medir el servicio recibido.

1. (Qué tan satisfecho esta como cliente al contratar los servicios de EB
ASESORIAS?

2. Relacionado al cumplimiento fiscal normativo ;,Como percibe a EB ASESORIAS?

3. ¢Con que frecuencia utiliza nuestros servicios de EB ASESORIAS?

4. ¢Qué tanto recomendaria los servicios de EB ASESORIAS?

5. jCudles son las caracteristicas que diferencian a EB ASESORIAS de la
competencia?

¢Qué tan satisfecho esta 190 159 30 5
como cliente al contratar

los servicios de EB
ASESORIAS?
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sQueé tan satisfecho esta como cliente al
contratar los servicios de EB ASESORIAS?

450
400
350
300
250
200

150

100

50
o I

EXCELENTE MUY BUENO BUENO NECESITA TOTAL
MEJORAR

En la primera pregunta donde se empieza a tener una idea relacionada con
el Profesionalismo y Competencia, del Centro de Asesoria Tributaria vy
Administrativo la competencia y el profesionalismo de los contadores es
fundamental porque los clientes suelen valorar a aquellos despachos que
demuestran un conocimiento profundo de las leyes fiscales, contabilidad y
regulaciones pertinentes.

La capacidad del Centro de Asesora Tributaria y Administrativa se mantiene
a las vanguardias de los cambios y regularizaciones fiscales y contables ya es
esencial para los clientes, los cuales se sienten seguros de que sus asuntos
financieros se estan manejando de manera precisa y conforme a la ley.

La satisfaccion del cliente en la contratacion de servicios del Centro de
Asesoria Tributaria y Administrativa se construye en la base de la calidad
profesional, la comunicacion efectiva y la adaptabilidad a las necesidades

individuales.

PREGUNTA 2 EXCELENTE BUENO

MUY NECESITA
BUENO MEJORAR
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Relacionado al cumplimiento
fiscal normativo ¢ Cémo 175 150 50 9
percibe a EB ASESORIAS?

En esta segunda pregunta se hace mencion al cumplimiento fiscal normativo,
como lo perciben los clientes, el cumplimiento fiscal normativo es un componente
esencial de la gestion empresarial y financiera, la atencion adecuada a estas
responsabilidades no solo evita problemas legales, sino que también contribuye al

desarrollo sostenible y la reputacion positiva de las organizaciones.

Relacionado al cumplimiento fiscal normativo ¢COmo
percibe a EB ASESORIAS?

450
400
350
300
250
200
150
100
50
0 N

EXCELENTE MUY BUENO BUENO NECESITA MEJORAR  TOTAL MUESTRA
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¢Con que frecuencia 180 159 40 5
utiliza nuestros
servicios de EB
ASESORIAS?

¢Con que frecuencia utiliza nuestros
servicios de EB ASESORIAS?

450
400
350
300
250
200
150
100
50

o I

Una o mas veces Dos o tres veces Una vez al mes Esporadicamente total

ala semana al mes en meses

En la tercera pregunta de la encuesta la frecuencia con la que se debe
utilizar un contador depende en gran medida de la complejidad de las finanzas

personales o comerciales, asimismo, en lo referente a la parte fiscal.
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¢ Qué tanto recomendaria los 200 169 15
servicios de EB ASESORIAS?

iQué tanto recomendaria los servicios de
EB ASESORIAS?

450

400
350
300
250
200
150
100

50

0 —
Muy recomendable Recomendable No recomendable TOTAL

En esta pregunta la recomendacion de los servicios de un despacho contable
depende de la situacion y objetivos especificos, para aquellos que buscan eficiencia,
cumplimiento normativo y asesoramiento especializado, la contratacion de un
Centro de Asesoria Tributaria y Administrativa puede ser una inversion valiosa, sin
embargo, es esencial seleccionar un despacho con experiencia y reputacion sélida

para garantizar un servicio de calidad.
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¢Cudles son las 90 94 80 80 40
caracteristicas que

diferencian a EB
ASESORIAS de la

competencia?

éCuales son las caracteristicas que diferencian a
EB ASESORIAS de la competencia?
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En la dltima pregunta es la diferencia que se debe de tener ante una amenaza
de competencia se debe tomar en cuenta la diferenciacion de un Centro de Servicios
Tributaria y Administrativa en comparacion con la competencia se basa en una
combinacion de caracteristicas que resaltan su confiabilidad y precios accesibles y

capacidad para satisfacer las necesidades Unicas de sus clientes.
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CONCLUSIONES

Este trabajo de investigacion relacionado con la elaboracién de un plan de
negocios para un Centro de Asesoria Tributaria y Administrativa busca cubrir una
necesidad de ofertar servicios integrales de consultoria y apoyo a empresas y
particulares, logrando un crecimiento sostenible en el mercado, una cartera de
clientes satisfechos y una rentabilidad financiera sdlida, por lo que se concluyé lo
siguiente:

= Establecié una guia: el plan de negocios proporcioné una hoja de ruta

clara para la empresa y sirvi6 como ayuda para emprender el negocio,
definid estrategias, facilitando la toma de decisiones y el logro de metas
especificas.

= Se pretendio atraer inversores: si estas buscando financiamiento externo,

un plan de negocios bien elaborado es esencial para atraer inversores,
prestamistas o socios, proporciona una vision completa de la empresa y
su potencial de rentabilidad.

= Se obtuvo financiamiento: los bancos y otras instituciones financieras

suelen requerir un plan de negocios como parte del proceso de solicitud
de préstamos, el plan demuestra la capacidad de la empresa para generar

ingresos y pagar la deuda.
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Se evalué la viabilidad: el proceso de crear un plan de negocios obliga a
los emprendedores a realizar un analisis exhaustivo de su idea o
proyecto, esto ayuda a identificar posibles problemas y evaluar si la idea
es viable desde el punto de vista financiero y operativo.

Comunicacion interna y externa: el plan de negocios sirvi6 como
herramienta de comunicacién tanto dentro como fuera de la empresa,
ayuda a alinear a los miembros del equipo con los objetivos y estrategias,
y también se puede compartir con proveedores, clientes y otros socios
comerciales para establecer expectativas claras.

Tomar decisiones informadas: un plan de negocios proporciona datos y
analisis que respaldan la toma de decisiones, ayuda a evaluar diferentes
opciones y elegir la estrategia mas adecuada.

Medir el progreso: una vez que la empresa esta en funcionamiento, el
plan de negocios actia como una herramienta de control y seguimiento,
permite comparar los resultados reales con las proyecciones y tomar
medidas correctivas si es necesario.

Establecer responsabilidades: el plan de negocios generalmente incluye
una seccion sobre la estructura organizativa y los roles dentro de la
empresa, esto ayuda a definir claramente las responsabilidades de cada

miembro del equipo.
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Facilité la planificacién financiera: el plan financiero incluido en el plan de
negocios detalla proyecciones de ingresos, gastos, flujos de efectivo y
necesidades de financiamiento, esto es esencial para la gestién financiera
efectiva.

Segmentacién de Clientes: el plan de negocios identificd claramente el
publico objetivo y sus necesidades especificas en términos de asesoria
tributaria y administrativa, esto indicard una comprension profunda del
mercado.

Se analiz6 la competencia y diferenciacion: el plan aborda la competencia
y destaca como el centro de asesoria se diferencia de otros actores en el
mercado, esto sugiere una estrategia solida para destacarse.

Estrategias de Marketing y Adquisicion de Clientes: el plan de negocios
ayudo a realizar estrategias efectivas para llegar a clientes potenciales y
adquirirlos, esto indica un enfoque practico para el crecimiento del

negocio.
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RECOMENDACIONES

Es importante seguir evaluando y ajustando el plan de negocios a medida
gue surgen nuevas oportunidades y desafios, ademas de actualizarse en nuevas
herramientas administrativas y software empresarial, teniendo en cuenta que un
plan de negocios no es estatico, por lo que debe adaptarse a medida que cambian
las circunstancias del mercado o las condiciones del negocio.

Buscar nuevos clientes y retener los que conozcan los servicios que ofrece
el centro de asesoria tributaria y administrativa.

Demuestra tu ventaja competitiva, explicando claramente por qué tu empresa
es mejor o diferente que la competencia, tomando en cuenta factores como calidad,
precio, innovacion, servicio al cliente, entre otros.

Identificar los riesgos potenciales y presentar planes para mitigarlos, esto
demostrara una consideracion seria de posibles adversidades o contingencias.

Seguir actualizandose en materia fiscal, administrativa y financiera para
seguir ofertando un mejor servicio a los clientes, asimismo, premiar a los que tengan

fidelidad y lealtad a la empresa.
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TRABAJOS FUTUROS

El desarrollo de trabajos o lineas de investigacion futuras en el contexto de
un plan de negocios depende en gran medida de la industria, el mercado vy el
enfoque especifico de tu empresa. Algunas areas generales de investigacion y
desarrollo que podrian ser relevantes para la planificacion y el crecimiento continuo
de este estudio realizado son:

Tecnologia y Automatizacion: Investigar nuevas tecnologias y soluciones de
automatizacion que puedan mejorar la eficiencia operativa de tu negocio. Esto
podria incluir la implementacion de sistemas de inteligencia artificial, robotica o
Internet de las cosas.

Sostenibilidad y Responsabilidad Social Corporativa (RSC): Examinar formas
de hacer que tu negocio sea mas sostenible y socialmente responsable. Investigar
oportunidades para reducir el impacto ambiental y contribuir a la comunidad.

Mercados Emergentes y Expansion Internacional: Investigar mercados
emergentes o las oportunidades de expansion internacional para diversificar tus
operaciones y aumentar tu base de clientes.

Investigacion de Mercado Continua: Mantenerse actualizado sobre las
tendencias y preferencias del mercado a través de investigaciones de mercado

continuas para adaptar tu estrategia de marketing y producto.
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Desarrollo de Nuevos Productos o Servicios: Investigar y desarrollar nuevos
productos o servicios que puedan satisfacer las necesidades cambiantes de los
clientes o abrir nuevos segmentos de mercado.

Gestion de la Cadena de Suministro y Logistica: Investigar formas de
optimizar la gestion de la cadena de suministro, reducir costos y mejorar la eficiencia
logistica.

Ciberseguridad: Investigar y fortalecer las medidas de ciberseguridad para
proteger la informacion y los sistemas de tu empresa en un entorno cada vez mas
digital.

Tendencias de la Industria: Estar al tanto de las tendencias emergentes en
tu industria y como podrian afectar a tu negocio. Esto podria incluir cambios en
regulaciones, tecnologia o comportamiento del consumidor.

Desarrollo de Alianzas Estratégicas: Explorar oportunidades para establecer
alianzas estratégicas con otras empresas que puedan beneficiar mutuamente a
ambas partes.

Evaluacion de Riesgos y Resiliencia Empresarial: Investigar y desarrollar
planes de gestion de riesgos para garantizar la resiliencia del negocio ante posibles
desafios y crisis.

Cultura Organizacional y Gestion de Talento: Investigar practicas de gestion
de recursos humanos que puedan mejorar la cultura organizacional, la retencién de

empleados y el desarrollo de habilidades.
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Personalizacién y Experiencia del Cliente: Investigar como personalizar alin
mas la experiencia del cliente y utilizar datos para mejorar la satisfaccion y la
fidelidad del cliente.

Estas son solo algunas ideas generales para futuras lineas de investigacion
y desarrollo que podrian ser relevantes para un plan de negocios.

La eleccién de areas especificas dependera de la naturaleza del negocio a
emprender, los objetivos estratégicos y las tendencias del mercado en la industria,
ademas del area que el investigador elija o desee profundizar para incrementar su

experiencia y nivel de conocimientos y aplicacién del método cientifico.
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ANEXOS

Anexo 1. Constancia de Situacion Fiscal

CEDULA DE IDENTIFICACION FISCAL

HACIENDA Q8sAT

[ 1 J
CAVE720701JX5 CONSTANCIA DE SITUACION FISCAL
Registro Federal de Contribuyentes
ESTELADE lvjl’(\‘)‘:;‘: NGASTRO Lugar y Fecha de Emisién
Nombre, denominacion o razér ZITACUARO , MICHOACAN DE OCAMPO A 29 DE
social JUNIO DE 2023

idCIF: 18060208242
0O R
FISCAL |
CAVE720701JX5

Datos de Identificacion del Contribuyente: *

RFC: CAVE720701JX5
CURP: CAVE720701MMNSLS08
Nombre (s): ESTELA DEL CARMEN
Primer Apellido: CASTRO
Segundo Apellido: VILCHIS
Fecha inicio de operaciones: 22 DE MAYO DE 2003
Estatus en el padrén: REACTIVADO
Fecha de ultimo cambio de estado: 11 DE JUNIO DE 2005
Nombre Comercial:
Datos del domicilio registrado
Cédigo Postal:61506 Tipo de Vialidad: BOULEVARD (BLVD.)
Nombre de Vialidad: REVOLUCION SUR Namero Exterior: 86
Ndmero Interior: Nombre de la Colonia: MARIANO MATAMOROS
Nombre de la Localidad: HEROICA ZITACUARO Nombre del Municipio o Demarcacién Territorial: ZITACUARO
Nombre de la Entidad Fed: iva: MICHOACAN DE OCAMPO Entre Calle: MARIANO MATAMOROS
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Anexo 2. Fachada del Centro de Asesoria Tributaria y Administrativa.

—

N

ASESORIAS CONTABLES & . IMPRESION DE
2 "V ADMINISTRATIVAS TRAMITES ¥ GESTORIAS

+ CENTRO DE COPIADO E IMPRESIONES
+ CONTABILIDAD ELECTRONICA * PLAN DE NEGOCIOS
B ADMINISTRATIVOS. * PAPELERIA
NSO 3 * TRABAJOS ESCS

* CALCULO DE IMPUESTOS.
SESORAMIENTO OE PROYLCTOS OLARLS
S ARROLLG DF SOFTWARE A LA MEDIDA # ACTAS DE NACIMIENTO,
* cuRp

0
+ SOPORTL TICNICO Y MANTENIMIENTO
QUIPO MPUT 8l crtoiro

MOV e Chis :.:o 2 + CONSULTA DE PAGOS DE TENENCIAS

2 DE SERVICIOS

DL * SEMANAS COTIZADAS ANTE ELIMSS % .;::fé’“ o

*ALTAS, BAJAS, MODIFICACIONES joas

* CITAS ELLCTRONICAS
onss

otvowad
o

_§ EBAsesorias al Instante

© 715109 3518

+PAGD DESERVICIDS / RECARGAS ELECTRONICAS :
= TRAMITES o= CURP *ACTAS DE NACIMIENTO
*RFC - IMSS = ARTICULOS oe OFICINA

109



Anexo 3. Curriculum de expertos que validaron el instrumento.

Nombre

Estudios

Area de expertise*

José Alfredo Pérez Jaimes

Es Contador Publico de
profesion y es Gerente General
de su Despacho Contable
ubicado en Ciudad Hidalgo,
en el Estado de Michoacan,
tiene una especialidad en
impuestos, posee una
experiencia de mas 25 afios en
las disciplinas de contabilidad e
impuestos.

Gestiona la creacion de
nuevas empresas en el
ambito fiscal a través del
Sistema de Administracion
Tributaria.

Calcula y entera
contribuciones de diversos
regimenes fiscales.
Asesora a empresas para
cumplir obligaciones
fiscales, ademas de
realizar planeacion fiscal
aprovechando los
beneficios fiscales.

Jorge Ignacio Gonzalez Vilchis

Es Ingeniero en Sistemas
Computacionales y realiza su
actividad profesional en la
Ciudad de Toluca, Estado de
México, tiene una especialidad
en Proyectos de Inversién y en
el area de Sistemas, con una
experiencia de 20 afios en las
disciplinas correspondientes.

Asesora a empresas para
llevar a cabo sus proyectos
a través de sus planes de
negocio.

Analiza planes de negocio
y verifica su viabilidad
financiera.

Especialista en softwares
empresariales, los cuales
ayudan a llevar a cabo los
diversos procesos
administrativos de las
empresas.

Trinidad Pérez Hernandez

Es Contador Publico de
profesién y es Gerente General
de su Despacho Contable
ubicado en Zitacuaro, en el
Estado de Michoacan, tiene
una especialidad en Auditoria e
Impuestos y una experiencia
de mas de 50 afios en las
disciplinas antes mencionadas.

Realiza auditorias internas
a organismos publicos y
privados para eficientar
sus diversos procesos
contables, fiscales y
administrativos.

Gestiona la creacion de
nuevas empresas en el
ambito fiscal a través del
SAT y diversas
dependencias
gubernamentales.
Asesora a empresas para
cumplir obligaciones
fiscales, ademas de
realizar planeacion fiscal
aprovechando los
beneficios fiscales.

*Habilidad o conocimiento de un experto.
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