by

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

Proyecto de Investigacién Previo
a la obtencion del Titulo de
Ingeniera en Marketing.

TEMA

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN CENTRO
DE CAPACITACION Y NIVELACION DE COMPETENCIAS
GENERALES EN LA CIUDAD DE QUEVEDO, ANO 2014~

AUTORA

JOHANNA LISSETTE JARAMILLO HERRERA.

DIRECTOR

ING. CESAR ENRIQUE MUNOZ HEREDIA M.B.A

QUEVEDO - ECUADOR

2015



DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS

Yo, Johanna Lissette Jaramillo Herrera, declaro que el trabajo aqui descrito es
de mi autoria; que no ha sido previamente presentado para ningun grado o
calificacion profesional; y, que he consultado las referencias bibliograficas que

se incluyen en este documento.

La Universidad Técnica Estatal de Quevedo, puede hacer uso de los derechos
correspondientes a este trabajo, segun lo establecido por la Ley de Propiedad

Intelectual, por su Reglamento y por la normativa institucional vigente.

Johanna Lissette Jaramillo Herrera

C.1. 120671897-3



CERTIFICACION

El suscrito, Ing. Cesar Enrique Mufioz Heredia M.B.A., Docente de la
Universidad Técnica Estatal de Quevedo, certifica que la Egresada Johanna
Lissette Jaramillo Herrera, realizé la tesis de grado previo a la obtencion del titulo
de Ingeniera en Marketing titulada “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION
DE UN CENTRO DE CAPACITACION Y NIVELACION DE COMPETENCIAS
GENERALES EN LA CIUDAD DE QUEVEDO, ANO 20147, bajo mi direccion,
habiendo cumplido con las disposiciones reglamentarias establecidas para el

efecto.

ING. CESAR ENRIQUE MUNOZ HEREDIA M.B.A.

DIRECTOR DE TESIS



es®?

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
CAPACITACION Y NIVELACION DE COMPETENCIAS
GENERALES EN LA CIUDAD DE QUEVEDO, ANO 2014.

Presentado al Consejo Directivo como requisito previo a la obtencion del Titulo
de Ingeniera en Marketing.

APROBADO:

Lcdo. Nelson Xavier Bucheli Espinoza, Msc.
PRESIDENTE DEL TRIBUNAL

Ing. Eduardo Fausto Menoscal Chele, Msc. Ing. Rosa Karina Murillo Limonez, Msc.
MIEMBRO DEL TRIBUNAL MIEMBRO DEL TRIBUNAL



AGRADECIMIENTO

A la Universidad Técnica Estatal de Quevedo, porque en sus aulas recibi el
conocimiento intelectual y humano de cada uno de los docentes para hacer

posible la culminacion de mi carrera profesional.

Especial agradecimiento a Dios y a mi mama porque me dieron las fuerzas

necesarias para no decaer y seguir adelante con mis estudios.

Gracias a todos por confiar en mi y darme la oportunidad de cumplir y culminar
con esta etapa de mi vida.

JOHANNA JARAMILLO H.



DEDICATORIA

A Dios, verdadera fuente de amor y sabiduria; quien supo guiarme y darme
fuerzas para seguir adelante y no desmayar en los problemas que se

presentaban, ensefiandome a superar con dignidad sin desfallecer en el intento.

A mis padres, por su apoyo, consejos, comprensién y amor, porque gracias a
ellos sé que la responsabilidad se debe vivir como un compromiso de dedicacion

y esfuerzo para poder cumplir las metas que nos propongamos alcanzar.

JOHANNA JARAMILLO H.

Vi



ESQUEMA DE CODIFICACION

(DUBLIN CORE) ESQUEMAS DE CODIFICACION

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA
CREACION DE UN CENTRO DE
CAPACITACION Y NIVELACION

Titulo/Title DE COMPETENCIAS GENERALES
EN LA CIUDAD DE QUEVEDO,
ANO 2014.

Creador/Creator JOHANNA JARAMILLO HERRERA

Materia/Subject

CIENCIAS EMPRESARIALES;
CARRERA DE INGENIERIA EN
MARKETING

Descripcion/Description

LA PRESENTE INVESTIGACION
SE REALIZO EN LA CIUDAD DE
QUEVEDO, TENIENDO COMO
OBJETIVO PRINCIPAL GOCIOS
PARA LA CREACION DE UN
CENTRO DE CAPACITACION Y
NIVELACION DE COMPETENCIAS
GENERALES EN LA CIUDAD DE
QUEVEDO, ANO 2014.

Editor/Publisher

FCE; CARRERA DE INGENIERIA
EN MARKETING; JOHANNA
JARAMILLO HERRERA.

Colaborador/Contributor

ING. CESAR ENRIQUE MUNOZ
HEREDIA M.B.A.

Fecha/Date MAYO 2015
Tipo/Type PROYECTO DE INVESTIGACION
Formato/Format Microsoft Office Word 2010 (*.docx)

Vi



10 | Identificador/ldentifier Htt//biblioteca.uteqg.edu.ec
11 | Fuente/Sources

12 | Lenguaje/Languaje Espafiol

13 | Relacion/Relation Ninguno

14 | Cobertura/Coverage CANTON QUEVEDO

15 | Derechos/ Rights Ninguno

Audiencia/Audience

Proyect of Investigation

viii



INDICE

DECLARACION DE AUTORIA Y CESION DE DERECHOS.......ccccooovriiiniinnnnn. i
CERTIFICACION ...ttt ii
APROBADO ... et aa e v
AGRADECIMIENTO ... e e ennnns %
DEDICATORIA L e e e Vi
ESQUEMA DE CODIFICACION ......cviieieieeeeeceeeeeeee ettt vii
INDICE ...ttt bbbttt iX
INDICE DE CUADROS ......coutiiiiiiiitieaieteiee sttt enenens xviii
INDICE DE GRAFICOS ..ottt XXi
INDICE DE ANEXOS.......ooutitiiiiiateienenesieteiee ettt neens XXii
RESUMEN EJECUTIVO ... .ttt XXiii
AB ST R A CT et e et e e e r e XXIV
CAPITULO | MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION ........cccoee...... 1
00 R 1 £ o [F ol ox o] o EEU PP PP P TP PPPPPPPP 2
1.2 ProblematiZACION ..........cooiiiiiiiiiiieeee et 3
1.2.1 Planteamiento del Problema..........ccoooiiiiiiiiiiice e 5
1.2.1.1 Diagnostico Causa —EfeCtO..........ccoviiiiiiiiiiiiiee e 5
1.2.1.2 Pronostico del Problema..............uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii i 6
1.2.1.3 Control del Pronostico del Problema.................evuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiens 7
1.2.2 Formulacion del Problema ............uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeee 7
1.2.3 Sistematizacion del Problema.............cccouiiiiie 7
1.3 JUSHIFICACION ...t 8
@ o] 1] ()Y 0 SR 9



I I 1= 4 [ = | TR 9

1.4.2 ESPECITICOS. ...ttt 9
1.5 HIPOLESIS ..ottt et e e e e e a e e as 10
1.5.0 GONEIAL ...t 10
1.5.2 ESPECITICAS. ...ttt 10
CAPITULO Il MARCO TEORICO ...t 11
2.1 FUNdamentacCion TEOFCA ........ccuuvuriieieeeeeeeeiiiee et e e 12
2.1.1. Plan de NEQOCIOS ......ccoiieeieiiiie e eeeeee e e e e e e e e e e 12
2.1.1.1 Contenido de un Plan de NEQOCIOS.......cccoeeeeviriiiiiiiiiee e 12
2.1.1.2 Caracteristicas de un Plan de Negocio que atraen. ..........ccccccceeeeunneee. 13
2.2 Fundamentacion CoNCePtUAl ...........cooiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 14
2.2.1 Plan 08 NEQOCIOS ... ..uuuuuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiittiiiiebbiba bbb babaeaaesesnnnnannaees 14
2.2.2 Definicion del NEQOCIO .......coouuiiiiiiieeee e 14
2.2.2.1 Definicion de la Linea de ServiCios ............uueveiiieeiiiiiiiiiiiiieeee e 15
2.2.2.2 Segmentacion Preliminar de Mercado .............ooovvviiiiiiieeieeeeiiiceee e 16
2.2.2.2.1 ASPECtOS JEOGIAfiCOS ..uvvuniiiieeiiiieeiie e 16
2.2.2.2.2 Aspectos demOografiCoS ........ccoivriiiiiiiiiiii e 16
2.2.2.2.3 ASpPECtOs PSICOGIrafiCOS........ccoiiiiiiiiiii e 17
2.2.2.2.4 Aspectos conductuales de la Compra..........ccccueeveeiiiiiiiiiiiiniiiiiiinenes 17
2.2.2.3 MiSION de la EMPreSa.......uuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieseeaeeeenaaeeaee 18
A VS o] W [ b= = 0 ] ] (TS 18
2.2.3 ASPECLOS INFOIMALIVOS.......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiitii e 19
2.2.3.1 Actividades Operacionales de la Empresa........ccccooeeevviiiieviiiiieeceeinnnnn, 19
2.2.3.2 RECUISOS NECESAIOS ......uuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiib e 19
2.2.3.2.1 Bienes INMUEDIES ...........uumiiiiiiiiiii 20



2.2.3.2.2 Personal REQUETITO ........uiii i 20

2.2.3.3 ASPECtOS MACIOECONOIMICOS .....eveeieeeeiiiiiiiiiieeeeaeaeesaaiibieeeeeaae e e s e ennneeees 20
2.2.4 Investigacion de MErCadOs ..........ccuiiieriiiiiiiiiiiieie e 21
2.2.4. 1 PIANCACION ...ttt e e 21
2.2.4.2 Disefio de INVeStIJACION .........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeaneneanerennenenaannnanne 22
2.2.4.3 FUEBNIES dE DALOS......ceiiiiiiiiiiiiiii ettt 22
2.2.4.3.1 DAtOS PrIMANIOS ...cceeiiiiiiiiiiiiiiiiee et a e e e 22
2.2.4.3.2 DAt0S SECUNTANIOS. ....cciiiiiiiieiie e e ettt e e e e 23
2.2.4.4 Ejecucion de la INnvestigacion..............cceiieeeeiiiieiiiiies e 24
2.2.4.5 Pruebas de MErCAUO0..........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii b 24
2.2.4.6 Tabulacion y Analisis de Resultados. ..........ccccceeiiiiiiiiiiiiiiiieeie 25
2.2.4.7 CONCIUSIONES ...ttt 25
2.2.5 Plan de Marketing ..........uuuuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 26
2.2.5.1 Contenido del plan de Marketing .........cccooeeeeeiiiiiiiiiiiiie e 26
2.2.5.1.1ANAliSiS del MErcado............uuueiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 26
2.2.5.1.2 Andlisis de la COMPELENCIA...........cevvviiiiieeeeeeeece e 27
2.2.5.1.3 ANALISIS INTEIMO ...ceeiiiiiiiiiiiee e 27
2. 2. 5. 1.4 FODA s 28
2.2.5.1.5 ODJEUVOS ...ttt 29
2.2.5.1.6 Estrategia de Marketing ................uueuuuummmmmmmmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiees 30
2.2.5.1.7 PIAN € ACCION ...ttt 31
2.2.5.1.8 CONMIOIES......uuiiiiiiiiiiiiii e 31
2.2.5.1.9 Cronograma de Implementacion ..............ccoovvviiiiiiiieeeee e 31
2.2.6 Plan FINANCIEIO .......uuiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 32
2.2.6. 1 INVEISION ...ttt e e e e e e e e e e e e e e e e nnnaeees 32



2.2.6.2. INGEES0 ..euuiiiiiee ittt ettt 33

2.2.6.3 COSIOS ... .ottt 33
2.2.6.4 GaStOS PreOperatiVOS ............uuuuuuumummiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiieeieneeeeeennenee 34
2.2.6.5 COStO de CAPILAl .....uvuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 34
2.2.6.6 Flujo de Efectivo Proyectado .............uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeiii e 34
2.2.6.7 Punto de EQUIIIDIIO ..........uuuiiii e 35
2.2.6.8 Evaluacion FINANCIEIA...........uuuiiiiiieeeaiiiiiiie e 35
2.2.6.8. 1 VAN . oo 36
2.2.6.8.2 TIR o 36
2.2.6.8.3 B/ .. e 36
2.2.6.9 Analisis de Sensibilidad ............ccccooiiiiiiiiiiii 37
2.2.7 Modelo Béasico de Administracion EStrategica ............ccuvvveeeeeeeeeniininnnnee. 37
2.2.7.1 ANAliSiS Y diagnNOSLICO.......ccuiiiiiiiieee e 38
2.2.7.2 SEIBCCION ...ttt e e 38
2.2.7.3 IMPIANTACION.......ii i e 38
2.2.7.4 EVAIUBCION ...ttt 39
2.3 Fundamentacion Legal..........ccoooeeeiiiiiiiiiiiiie e 39
2.3.1. Formato modelo de reglamento interno de seguridad y salud ............... 39
CAPITULO Il METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION .....cccovrvririaireineneens 60
3.1 MaterialeS Y METOUOS .......uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiitttiii bbb eaaneneaees 61
3.1.1 LOCANZACION ...ttt 61
3.1.2 MALEIIAIES ...t 61
G 3|V =1 (o Lo [0 1 TSP PP PTRPT PP 61
3.1.3.1 Método ANalitiCo — SINTELICO. ......ceiiiiiiiiiiiiiiiiieee e 61
3.1.3.2 MELOAO INAUCTIVO.....ceiiiiiiiiiiiiiiiie et 62



3.1.3.3 MELOAO DEUAUCTIVO ... e 62

3.1.3.4 MEt0d0 de ANALISIS......ceoiiiiiiiiiiiii et 62
3.2 Tip0S de INVESHIGACION ...coeeiiiiiiiiiieiieee et 62
3.2.1 Investigacion de CampPO........c.uuuiiiiiieaeeeaiiiiiii et e e e 62
3.2.2 Investigacion EXPlOratoria............ceeiuieaiiiiiiiiiiiieieee e 63
3.2.3. INvestigacion DESCHIPLIVA .......ciiiieeiieeeeiiiie e e e e 63
3.3 Instrumento de INVESHIGACION .........ccoiiiiiiiiii e e 63
3.3 L ENCUBSTA....ciiiiiiiiii i 63
3.4 Disefio de 1a INVESHIGACION ........coieeieeiiieeecee e e 63
3.5 PODIACION Y MUEBSIIA ....eeiiiieiiiiiiiiieee et 64
35,1 PODIACION ..o 64
5.2 IMUBSIIA ... et 64
3.5.2.1 TAmMafo A€ MUESIIA.......uuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 64
CAPITULO IV RESULTADOS Y DISCUSION .....oooviieieceeeeceeeee e 65
4.1, RESUIAUOS ....ceiiieeiiiiiit ettt e e e e e e e 66
4.1. 1. Resultados del ODbJetivo L .......cooviiiiiiiiiie e 66
4.1.1.1. Encuesta Aplicada a Estudiantes de Bachillerato ........................cco.. 66
4.1.1.2. ANAIISIS FODA . ... 80
4.1.1.3. EStudio de MEerCado ........ccooeeieeeiieeee e 81
4.1.1.3.1. Caracterizacion de Mercado ...........oeeeeeeiiiiiie e 81
4.1.1.3.2. Requerimientos del mercado acerca del servicio.............ccccceeeeeen. 82
4.1.1.3.3. Estudio de la Demanda y Oferta.........ccccceeeeeiieiiii 82
4.1.2. Resultados del ODJetiVO 2 ..........oiiiiiiiiieceei e 85
4.1.2.1. DefiniciOn de [0S SEIVICIOS ........uuuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 85
4.1.2.2. Definicion de Precios para [0S ServiCios ..., 88



4.1.2.3. Plaza — DiStriDUCION ...c.eeee e 88

4.1.2.4. PrOMOCION ....ciiiiiiiiiit it ee ettt ettt et e e e e e e e s e e e e e e e e e e e aanns 90
O T =¥ o] TodTo F- To RS R 90
4.1.2.5.1. Plan de medios publiCitarios ... 91
4.1.2.6. Personal REQUENO .......ccooeiiiiieeeeeeeeeeeee e 92
4.1.2.7 Tamano del ProyECLO .........cccoviiiiiiiiiii e e e e eeeaens 92
O 2 S N 1 [0 =T 1= 4 - SRR 93
4.1.3 Resultado del ObJetiVo 3.........ccooiiiiiiiiiiie e e 98
4.1.3.1. Plan de MarketiNg ........coeeeeeiiiiiiiiiiie e e e e e e e eaeaens 98
4.1.3.1.1. Resumen EJECULIVO ........cooeeeeeieeeeeeeeeeeee e 98
4.1.3.2. ANAlISIS d€ MEICAUO........eeeiiiiiiiiiiiiiee et 99
4.1.3.2.1. DescripCiOn del SEIVICIO ..........uuueiiiiieeiiiiiiiiiiiiiee e 99
4.1.3.2.2. COMPELENCIA ... i e e e 100
4.1.3.2.3. Perfil del CIENte........ccooiiiiii e 100
4.1.3.2.4. Valor del mercado y capacidad del Servicio ............cccccceeeeeeeeeeennnnn, 100
4.1.3.2.5. Pronostico de 1a demanda ...........cccooeriiimiiiiiiiiieee e 101
4.1.3.2.6. Pronostico de 1a oferta ............ueeeeiiieiiiiiiiiiiieceeeee e 102
4.1.3.3. Segmentacion de MErcado ..........ccceveeeeeeeieeiiiiiie e eeee e e e e eeeanns 103
4.1.3.4. Analisis de la COMPEtEeNCIa..........cooeeeieeieiieeeee 103
4.1.3.5. ANAIISIS INTEINO....coiiieieeeeeeeeee e 104
4.1.3.5.1. Mix de marketing........cooeeeeiiiieeee e 105
4.1.3.5.1.1. PrOQUCTO....coiieeeee e 105
4.1.3.5.1.2. PIECIO ... i e i 107
4.1.3.5.1.3. PrOMOCION .....cutiiiiiiiiie ettt e e 108
A.1.3.5.0.4. PlAZA ...uuiiii i eeaea 108



4.1.3.6. Analisis de la competitividad ...........ccooeeeiiiiiiiiiiiii e 108

4.1.3.7. Determinacion del andlisis FODA ... 110
4.1.3.7.1. Matriz del Perfil de Capacidades Internas (PCI) .........cccceevvvieviiennnnns 110
4.1.3.7.1.1. Andlisis de las fortalezas y debilidades altas con impacto alto. ...111
4.1.3.7.1.2. Perfil de capacidades externas (POAM) .......cccoevvrveviiiiiiieeneneeennnns 112
4.1.3.7.1.3. Analisis de oportunidades y amenazas altas con impacto alto ....112
4.1.3.7.1.4. Determinacion y analisis FODA “Albert Einstein”......................... 113
4.1.3.8. Definicidn de 0ObJEtiVOS .........cooveviiiiiie e 115
4.1.3.9. Determinacion de estrategias de marketing...........cocovvvvvviieiiiieeeeeennnns 115
4.1.3.10. Determinacion del plan de acCion ...........ccuvveeeeeieeeiiiiiiiiiiiiieeee e 117
4.1.3.11. Plan ComuNICaACIONAI ......cccoeeiieeeeeeeeeeeeee e 120
4.1.3.11.1. Andlisis de la Entidad..............coeeiieiiiiiiiiiiiiieeee e 120
4.1.3.11.2. Objetivos del Plan ... 120
4.1.3.11.3. Publico objetivo o target de la comunicacion ..............ccccoeeeeeeeennn. 121
4.1.3.11.4. EIMENSAJE ...cceeeeieiiiee ettt ettt e et e e e e e aeanas 121
4.1.3.11.5. ESIrategias .......ccvvuuiiiiie e a e 122
4.1.3.11.6. Plan d€ @CCION ......ccoiiiiiiiiiiiiiiiie et 123
4.1.3.11.7. Cronograma de actividades ............ccoevvviiiiiiiii e, 124
4.1.3.11.8. Presupuesto de gastOS ........ccooeviieiiiiiiieeeeee e 125
4.1.3.11.9. Control y seguimiento del plan comunicacional ............................ 126
4.1.3.12. Costeo del plan de mercado ..., 126
4.1.3.13. Control del plan de marketing ..., 127
4.1.3.14. Plan de CONtIJENCIAS ......ccevvviieeiiiiiee e 128
4.1.3.15. CONCIUSIONES ... 128
4.1.4 Resultados del ODJELIVO 4 ... 129



O I o I V11 oo PP PP PPPPPPPRRPPPR 129

O N |V 111 T o AU PP OUPPPPRRPPR 129
R NG B @ 1 o] 11 11V 1 SRR 129
4.1.4.4. PrinCIPIOS Y VAIOIES .....cooeeeeeeeeeeeeeeee e 130
4.1.4.5. OFQANIQIAME ...ccceeeeeeeeeeee e 131
4.1.4.7 Manual de FUNCIONES..........cccuiiiiiiiiieeee et 131
4.1.4.8 Plan OPeracional .........cccceeeeeiiiiiiiiiiiii e e e e e eaaanns 133
4.1.4.8.1 MaArketiNg......ccoevriiiiiiii i 134
4.1.4.8.2 VENTAS ..eeuiiiiii i 135
A4.1.4.8.3 LOQISHICA ..ceeiiiiiiieiieiiee ettt e e e e e s e e e e e 136
4.1.4.8.4 Prestacion del ServiCio ............ueeeeiieiiiiiiiiiiiiiiee e 136
4.1.4.8.5 ServiCio POSEVENTA ......ccooveeiieeeeeeeeeeeeeeeeee 136
4.1.4.8.6 Direccion General y Talento humano ...........ccccccoeiviiiiiiiiiiinneeennnne 137
4.1.4.8.7 Organizacion interna y tecnoldgica............ccceeeeeeeeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeenns 137
4.1.4.8.8 Infraestructuray ambiente ...........cccoeeiiiiiiiiiiiiii e, 138
4.1.4.8.9 ADASIECIMIENTO ....eeiiiiiieiiiiiiiiiei it e e 138
4.1.5 Resultado del ObjJetivo 5........ccooiiiiiiiiiiie e 139
4.1.5.1. Inversion Inicial del ProyecCto ........cccooeeeiviiiiiiiiiiii e 140
4.1.5.1.1. InversiOn €n actiVos flJOS .......cooovveiiieeeee e 140
4.1.5.1.2. Inversion en activos diferidos ..., 141
4.1.5.1.3. Inversiones en capital circulante ............ccccceeeie 141
4.1.5.1.4. Inversion total del proyecto ... 142
4.1.5.1.5. Calendario de INVEISIONES..........cooveeeieiiieeeeeeee e 143
4.1.5.2. Presupuesto de Ingresos Y EQresos ........covvvvviiiiiiviiiiiicc e 143
4.1.5.2.1. Presupuesto de INQGIreS0S ......ccuuuuiiiiieiieiiiiiiiiaee e e e e eeeeiiiins e e e e eeeeenns 143



4.1.5.2.2. Presupuesto de EQreSO0S........cuuuiiiiieeiiiieiiiiiiii e e eeeeeeetiins s e e e e e eeaennns 144

4.1.5.3. DEPIECIACION ...t e ettt e e e e e e e bbb e e e e e e e e e 145
4.1.5.4. Estados Financieros Proyectados.............cccoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 146
4.1.5.4.1. Estado de resultados ... 146
4.1.5.4.2. Flujo neto de efeCtiVO .......ccooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 147
4.1.5.5. Indicadores de EValuaCION ............cceiieiiiiiiiiiiiiiiiieee e 148
4.1.5.5.1. TaSa 0€ HESCUEBNIO.......cceiiiiiiiiiiieie e ettt e e e 148
4.1.5.5.2. Valor Actual Neto (VAN) ...cooriiiiiie e e e 149
4.1.5.5.3. CAICUIO de 18 TIR ..eeeiiiieiiiiiiiiee et 149
4.1.5.5.4. Relacion Beneficio / COStO (B/C).....coeviiiiiiiiiiiiiieeeeieiiieieeee e 150
4.1.5.5.5. Periodo de Recuperacion de 1a INVersion ..........cccceecvivieeeeeeeennnns 150
4.1.5.7 Punto de EQUIlIDIIO.......ccooiiieeeee 151
4.2 Andlisis y Discusion de 10s Resultados...........cccuvveiieiiieeiiiiiiiiiiiicceeee e 153
CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES........ccccveveiieenenn. 156
5.1. CONCIUSIONES ...ttt e e e e 157
5.2. RECOMENUACIONES .....coiiiieiiiiiiiiiiii ittt e e e 158
CAPITULO VI BIBLIOGRAFIA Y LINKOGRAFIA .....ccoeoveieeeeeeceeeeeeeeeeenns 159
6.1 Bibliografia...........uuiiiiiiiie 160
6.2 LINKOGIafia ... .t 163
CAPITULO VI ANEXOS ... oottt ste e ateaneas 165

XVii



CUADRO 1
CUADRO 2
CUADRO 3

CUADRO 4

CUADRO 5

CUADRO 6
CUADRO 7
CUADRO 8
CUADRO 9
CUADRO 10
CUADRO 11
CUADRO 12
CUADRO 13
CUADRO 14
CUADRO 15
CUADRO 16
CUADRO 17
CUADRO 18
CUADRO 19
CUADRO 20
CUADRO 21
CUADRO 22
CUADRO 23
CUADRO 24

INDICE DE CUADROS

Materiales y eqUIPOS........oouiiii i 61
Desearia servicios de capacitacion y nivelacion....................... 66
Conoce centros de capactacion y nivelacion........................... 67
Utiliza servicios de capactacion y nivelacion .......................... 68

Tiene conocimientos y habilidades para el examen de ingreso a

las uNniversidades. .......c.oviiii 69
Interés para inscribirse y participar en el centro a crearse.......... 70
Competencias que tiene dificultad o necesita ayuda................. 71
Capacitacion en razonamiento abstracto, verbal y numérico...... 72

Precio por participar en un curso de capactacion y nivelacion ... 73

Ubicacion goegraficadel local...............ooooiiiiiiiiii 74
Dias que le gustaria asistiral centro.....................ccooin. 75
Horarios que le gustaria asistiralcentro ............................... 76
Informacién de publicidad del centro....................oooil 77
Nombre del centro de capactacion y nivelacion ....................... 78
Eslogan del centro..........coooo i 79
Matriz FODA. ... 80
Demanda actual...........ccoooiiiiii 82
Demanda futura...........ooiiiii 83
Ofertaactual.........ccooiiii e 83
Ofertafutura........ccoiii 84
Demanda insatisfecha actual..................... 84
Demanda insatisfecha futura.................coo 85
Precios de 10S SErVICIOS. ........uiuieii i 88
Costo de publicidad en Diario LaHora...................ocooiiinl. 90

XViii



CUADRO 25
CUADRO 26
CUADRO 27
CUADRO 28
CUADRO 29
CUADRO 30
CUADRO 31
CUADRO 32
CUADRO 33
CUADRO 34
CUADRO 35
CUADRO 36
CUADRO 37
CUADRO 38
CUADRO 39
CUADRO 40
CUADRO 41
CUADRO 42
CUADRO 43
CUADRO 44
CUADRO 45
CUADRO 46
CUADRO 47
CUADRO 48
CUADRO 49

CUADRO 50

Costo de publicidad en Radio Viva.............cooiiiiiiiiiiiiiian.. 91

Costo de publicidad en hojas volantes.................c.ooiiii 91
Costo de pagina Web...........coooiiiiiiii 91
Plan de medios pubilcitarios total...................oooil 91
Personal requerido....... ..o 92
Tamano del Proyecto.........cooviiiii i 93
Calculo del valor del mercado 2015.........c.coeiviiiiiiniiiniieieeene. 100
Demanda Actual........ ..o 101
Demanda Futura...........c..ooiii 101
Oferta Actual...... ..o 102
Oferta Futura....... ..o 102
Precios de 10S SerVICIOS. ........oviiiiiii e, 107
EQUIPOS Y MODIlArios. . .......ouiii 138
Materiales y SUMINISTIOS. .......o.iiieiiii e 139
INVErSION Fija.. ... 140
Inversion Diferida...... ... 141
INSUMIOS. .. 141
Talento HUMaNO. ... ..o 142
Capital de Trabajo.........ooveiii 142
INversion Total...... ..o 142
Calendario de INVEersiones...........o.vuiuiiiiiiiiii e 143
Presupuestos de iNgresos........ooovviiiiiiiiiiii e 144
Presupuestos de egresos. ... ..ovvviiiiiiiiiiii i 145
DEepPreCiaCioN......c.ni e 146
Estados de resultados. ..........oooeiiiiiii 146
Flujo neto de efectivo..........cooiii i 147

XiX



CUADRO 51
CUADRO 52
CUADRO 53
CUADRO 54

CUADRO 55

VAN L 149
Tasa Interna de RetOrNO.......c.ovoeiiiii e, 149
Relacion BenefiCio/COStO.........ovvuiiii i 150
Periodo de recuperacion de la inversion.......................oooe. 150

XX



GRAFICO

[EEN

GRAFICO

N

GRAFICO

AW

GRAFICO
GRAFICO 5
GRAFICO 6
GRAFICO 7
GRAFICO 8
GRAFICO 9
GRAFICO 10
GRAFICO 11
GRAFICO 12
GRAFICO 13
GRAFICO 14
GRAFICO 15
GRAFICO 16
GRAFICO 17
GRAFICO 18
GRAFICO 19
GRAFICO 20
GRAFICO 21

GRAFICO 22

INDICE DE GRAFICOS

Desearia servicios de capacitacion y nivelacion......................

Conoce centros de capactacion y nivelacion...........................

Utiliza servicios de capactacion y nivelacion

Tiene conocimientos y habilidades para el examen de ingreso...
Interés para inscribirse y participar en el centro a crearse..........
Competencias que tiene dificultad o necesita ayuda................
Capacitacion en razonamiento abstracto, verbal y numerico......
Precio por participar en un curso de capactacion y nivelacion ...
Ubicacion geografica del local.............coooiiiiiiiiiiiies

Dias que le gustaria asistir al centro................c.cooiiiinns

Horarios que le gustaria asistir al centro
Informacion de publicidad del centro...............oooioiiiiiiiil.

Nombre del centro de capactacion y nivelacion

Eslogan del centro..........ccooiiiiiiii

Canal de comercializacCion.............cooviiiiiiiiiii e
Mapa del cantdin QUEVEdO...........ouviiiiiiiiiiie e
Distribucidn de planta baja...........ccoooiiiiiiii
Distribucidn de planta alta..................ooooi
Flujograma del proceso de capacitacion y nivelacion..............

Organigrama del Centro “ALBERT EINSTEIN".......................

Cadena de vValor SEIVICIOS. .....vvuiee e

Punto de EQUIlIDIIO. ...

XXi

69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
89
89
94
95
97



ANEXO 1

ANEXO 2

ANEXO 3

ANEXO 4

ANEXO 5

ANEXO 6

INDICE DE ANEXOS

Cuestionario para estudiantes de bachillerato del Cantén

QUEVEOD. ...t 166
INVEISION. ... e 170
T Te ] =TT o L P 171
EgreS0S. . 171
FOtOS. e 174
UrKUNG. . 175

XXii



RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion consistio en realizar un Plan de Negocios para la
Creacion de un Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias
Generales en la Ciudad de Quevedo. Para el desarrollo investigativo se aplicé
una metodologia basada en la investigacion de campo, exploratoria y descriptiva;
de igual manera se emple6 métodos como: analitico — sintético, inductivo,
deductivo y método de analisis, los mismos que facilitaron el levantamiento de

datos relevantes mediante encuestas para la determinacion del trabajo.

Los resultados obtenidos en el estudio de mercado permitieron determinar la
existencia de una estimable demanda insatisfecha futura de los servicios de
capacitacion, destacandose que el 96% de encuestados sefalan la aceptacion
favorable de la creacién del negocio, obteniéndose criterios sobre necesidades,
exigencias del cliente, lo que permite confirmar que el proyecto es viable. El
estudio técnico permitié establecer las caracteristicas del servicio, los precios,
canales de distribucién, publicidad, promocién, tamafio e ingenieria del proyecto
como aspectos indispensables para la atencién y operacion del Centro. Se
elabordé un plan de marketing y también un plan de operaciones para el buen
desemperfio de las actividades del negocio el cual consta de mision, vision,
objetivos, organigrama. El estudio financiero sefiala que la inversiéon requerida
alcanza los 32.559,41 ddlares de los cuales el 69.89% corresponde a la inversion
fija, el 13.35% a la inversion diferida el 9.35% al capital de trabajoy el 7,41% a
imprevistos. Los indicadores de rentabilidad obtenidos son el VAN con un valor
de 13947,23 la TIR es de 26% y la R-B/C de 1,43, valores que confirman que el

proyecto es conveniente.

Finalmente se presentan las correspondientes conclusiones y recomendaciones
del estudio, las mismas que sefalan por los resultados de la investigacion que el
proyecto es rentable, y se propone la ejecucion y operacion del Centro en la

ciudad de Quevedo.
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ABSTRACT

The present investigation was to conduct a Business Plan for Creating a Training
Center and Leveling General Competencies in the City of Quevedo. To research
development methodology based on field research, exploratory and descriptive
applied; - Synthetic, Inductive, Deductive and method of analysis, the same that
facilitated the rise of relevant data through surveys for determining the Analytical

work: in the same way as employed methods.

The results of the market study allowed to determine the existence of an
estimable future unmet demand for training services, highlighting that 96% of
respondents indicated the favorable acceptance of business creation, yielding
criteria requirements, customer requirements, allowing you to confirm that the
project is viable. The technical study established service features, pricing,
distribution channels, advertising, promotion, size and engineering aspects of the
project as essential for the care and operation of the Centre. A marketing plan
was developed and a plan of operations for the good performance of business
activities which consists of mission, vision, goals, organization was developed.
The financial study indicates that the required investment totaled $ 32.559,41 of
which 69.89% are fixed investment, the 13.35% to 9.35% deferred investment in
working capital and 7.41% for contingencies. The profitability indicators are
obtained VAN 13947.23 worth IRR is 26% and RB / C 1.43, values confirm that
the project is convenient.

Finally the conclusions and recommendations of the study, the same as indicated
by the results of the investigation that the project is profitable are presented, and
the implementation and operation of the Centre in the city of Quevedo is

proposed.
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CAPITULO |
MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION



1.1 Introduccién

En la actualidad, en el mundo y en el pais, el conocimiento constituye una ventaja
competitiva para superar barreras econdmicas, culturales, sociales y solo
quienes en el ejercicio de su quehacer potencien dicha posibilidad alcanzaran
diferencias en su desarrollo personal y profesional.- Razén por la cual se propuso
un Plan de Negocio para la Creacién de un Centro de Capacitacion y Nivelacidén

de Competencias Generales en la Ciudad de Quevedo.

El Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales es un
modelo de solucion, en su desarrollo se ha investigado la problemética que
tienen los bachilleres en el proceso de evaluaciéon aplicada por la SENESCYT
para el ingreso a universidades del pais, con el fin de llevar la educacion superior
con calidad, generando en ella oportunidades de desarrollo personal vy

profesional.

El presente proyecto se plante6 con el fin de orientar hacia un cambio y mejora
en los conocimientos, habilidades y actitudes de los bachilleres de la provincia 'y
en especial de la ciudad de Quevedo con el fin de nivelarles en su formacién
estudiantil, permitiendo asi desenvolverse con seguridad, eficiencia, eficacia en

todo &mbito para lograr el éxito y una mejor sociedad.

La creacion de un Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias
Generales es importante ya que a mas de generar utilidades, impulsa a los
bachilleres a que sus suefios se cristalicen, considerando que el éxito y el
desarrollo de la sociedad se basan fundamentalmente en la educacion; pero no
en cualquier educacion, sino en aquella que les proporcione destrezas
permitiéndoles cada vez ser mas competitivos, y asi puedan enfrentarse a los

retos de la vida.

El contenido del trabajo de investigacion esta formado por capitulos, los mismos

gue contienen lo siguiente:



En el primer capitulo se especifica los aspectos relevantes del problema que se
va a estudiar, incluyendo los propdsitos orientados a seguir para la consecucion

de resultados que permita llegar a conclusiones importantes.

En el segundo capitulo se describe teorias, principios, modelos, conceptos y

normativas relacionadas a las variables principales y secundarias del estudio.

En el tercer capitulo se indica aspectos procedimentales y lineamientos de
investigacion cientifica necesarios para efectuar el presente trabajo, con lo cual

se determinaran resultados por objetivos especificos.

En el cuarto capitulo se encuentran los resultados, de las encuestas aplicadas
a estudiantes de bachillerato y a personas en post bachillerato, ademas los

estudios desarrollados en base a cada objetivo establecido, mas la discusion.

En el quinto capitulo se incluyen las conclusiones y recomendaciones obtenidas

de los resultados previamente analizados.

En el sexto capitulo se detalla la bibliografia y linkografia de conceptos utilizados

y finalmente el séptimo capitulo comprende los anexos de la investigacion.

1.2 Problematizacion

El Plan de Negocios es una iniciativa del emprendedor, que cristaliza los suefios
y esperanzas que lo motivan a sumergirse en el inicio de un nuevo negocio. El
plan de negocios debe exponer la idea béasica de la nueva empresa e incluir
descripciones de donde se encuentra usted ahora, a donde desea ir y como

piensa hacerlo.

Los centros de capacitacion y nivelacion, se centran en atender las dificultades
de los estudiantes asegurandose de un aprendizaje asertivo mediante lo
planificado y programado de acuerdo a las competencias requeridas,

garantizando calidad y resultados positivos.



A nivel internacional, la educacién se ha transformado en un area de creciente
preocupacion lo cual es un desafio para los investigadores de estrategias en el
campo de la educacion. Por tal razén se han realizado reformas para poder
brindar una educacion de calidad en la cual el enfoque de inclusion ha ido
generando terreno en los ambitos educativo y social, cuyo principal propésito es

el mejoramiento del nivel educativo.

La educacion superior ecuatoriana se encuentra atravesando un conjunto de
transformaciones esenciales que buscan generar un nuevo escenario basado en
elementos de igualdad de oportunidades y principios que forman parte de los
ejes del plan del buen vivir. La ley organica de educacién superior en la cual se
establece como fundamento el Sistema Nacional de Nivelacién y Admision como
una politica publica que traspase las barreras geopoliticas con una capacidad de
expansién y democratizacion que regula la vinculacién de las continuadas

generaciones a la formacion superior.

El ENES es el Examen Nacional de Educacién Superior, es una herramienta
para determinar las capacidades basicas que el aspirante necesita para el éxito

académico en la universidad.

EL ENES evalla como los alumnos examinan y solucionan problemas de
razonamiento abstracto, verbal y numérico las cuales son habilidades

indispensables en los estudios universitarios.

En la ciudad de Quevedo considerada como la novena ciudad mas importante
del Ecuador por ser la principal arteria econdmica y comercial de toda la
provincia, cuenta con 200 establecimientos educativos en la zona urbana y 71
instituciones en la zona rural entre fiscales, particulares, fiscomisional y
municipal, dedicadas a formar a la juventud Quevedefia y de sectores aledafos;
sin embargo presentan incompetencias en sus conocimientos, especialmente

para el examen de admision universitario y por ende su desaprobacion.

Bajo éste contexto se determina que el problema principal es la ausencia de un
Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales, siendo sus

causas principales el desinterés de inversionistas para aportar a la educacion
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superior, deficiente andlisis de la realidad deficiente de la educacién secundaria
en la ciudad, escasos estudios de mercados para la determinacién de nichos,
demanda y oferta de servicios a potenciales clientes, desconocimiento de
ventajas de marketing para el logro del posicionamiento de un negocio,
ausencia de propuestas de planes de negocios relacionadas al mejoramiento de
conocimientos, habilidades y destrezas de alumnos secundarios para el ingreso
de universidades y fuertes exigencias para la admisién de estudiantes a las

universidades.

Los efectos percibidos de la problematica son: insuficiente oferta de servicios en
la preparacion de estudiantes para el examen de admision universitaria,
debilidades en la formacion del estudiante en areas de conocimiento, habilidades
y destrezas que da la educacion secundaria en la provincia, desconocimiento de
bachilleres y padres sobre la importancia de la capacitacion y nivelacion para la
aprobacion de la admisién universitaria, costos altos por asesoramiento docente
de calidad entregado por otras fuentes fuera del entorno de la ciudad y limitado

enfoque del desarrollo educativo

1.2.1 Planteamiento del Problema

1.2.1.1 Diagndstico Causa —Efecto
Causas
» Desinterés de inversionistas para aportar a la educacion superior
» Deficiente andlisis de la realidad de la educacion secundaria en la ciudad

» Escasos estudios de mercado para la determinacién de nichos, demanda

y oferta de servicios a potenciales clientes

» Desconocimiento de ventajas de marketing para el logro del

posicionamiento de un negocio



>

>

Ausencia de propuestas de planes de negocios relacionadas al
mejoramiento de conocimientos, habilidades y destrezas de alumnos

secundarios para el ingreso de universidades

Fuertes exigencias para la admision de estudiantes a las universidades

Efectos

>

Insuficiente oferta de servicios en la preparacion de estudiantes para el

examen de admisién universitaria.

Debilidades en la formacion del estudiante en areas de conocimiento,

habilidades y destrezas que da la educacién secundaria en la provincia.

Desconocimiento de bachilleres y padres sobre la importancia de la

capacitacion y nivelacion para la aprobacion de la admision universitaria

Costos altos por asesoramiento docente de calidad entregado por otras

fuentes fuera del entorno de la ciudad

» Limitado enfoque del desarrollo educativo

1.2.1.2 Pronéstico del Problema

» Incremento del indice de reprobacibn de examenes de admision

universitaria.

Bachilleres con enormes vacios en su formacion.

Ausencia de oferta de servicios que mejore la formacion de bachilleres.

Insatisfaccién y desesperanza de estudiantes y padres de familia.

Juventud sin formacion profesional.

Educacién secundaria de bajo nivel.



1.2.1.3 Control del Pronéstico del Problema

>

Creacion de un Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias

Generales para bachilleres.

Aplicacion de ajustes en el proceso de ensefianza- aprendizaje en la

educacion secundaria.

Realizacion de estudio de mercado para analisis de la viabilidad de

creacion de un centro de capacitacion y nivelacién de bachilleres.

Elaboracion de un plan de operaciones para el buen desempefio del

centro de capacitacion y nivelacion de bachilleres.

Blsqueda de socios estratégicos para la ejecucion de propuesta.

Fomento de posibles soluciones a problemas de la educacion secundaria

por parte de la universidad.

1.2.2 Formulaciéon del Problema

¢,Como el disefio de un Plan de Negocios orienta a la Creacion de un Centro de

Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales en la Ciudad de
Quevedo, ano 20147

1.2.3 Sistematizacion del Problema

¢,Cuales son los resultados del estudio de mercado para el conocimiento

de la aceptacion del servicio y la demanda del entorno?

¢, Qué caracteristicas deberia tener los servicios del negocio de acuerdo a

necesidades y requerimientos de la poblacion objetivo?



» ¢Cudles son los contenidos de un plan de marketing que permita el

incremento de las ventas?

» ¢Cual es el plan de operaciones para el buen desempefio del Centro?

» ¢Qué pardmetros debe estudiarse en la evaluacion financiera del plan de
negocio priorizando la sostenibilidad en el tiempo, maximizando utilidades

y minimizando costos?

1.3 Justificacion

La investigacion plantea la creacion de un Centro de capacitacion y nivelacion
de competencias generales en la ciudad de Quevedo, el cual permite aportar al
desarrollo cientifico y tecnolégico de la sociedad, incrementar las competencias
técnicas del talento humano; de tal manera que sean capaces de crear, innovar,
afrontar retos en los negocios y contribuyan a que la organizacion aprenda a

mantenerse en un mundo globalizado.

El tema de investigacién difiere de los demas porque en la actualidad en
Quevedo no existen centros que preparen a los estudiantes con conocimientos,
habilidades y destrezas para superar los examenes de admisién que exige el
Gobierno y el Organismo de control de Educacion superior SENESCYT, lo cual
ha generado que se busque asesoramiento en otras partes del entorno creando
altos indices de costos, por lo cual se hace énfasis en la elaboracion de un plan
de negocios que permita desarrollar cuestionamientos del negocio que se busca
poner en marcha; cuyos elementos seran: definicion de servicios, analisis de
mercado, lineas estratégicas, plan comercial, organizacion y recursos humanos,
plan de inversiébn, margenes y estructura de costos, financiacién y analisis

financiero.

Para cumplir con los objetivos de la investigacion, se emplearon las técnicas de

investigaciébn, mediante la aplicacion de encuestas con interrogantes



relacionadas con la sistematizacion, objetivos e hipotesis de la investigacion; las

cuales permitieron conocer la opinién de la ciudadania.

Los principales beneficiarios: La poblacion Quevedeiia, puesto que se desarrollo
fuentes de empleo y de esta manera contribuy6 con la disminucion del indice de
desempleo, a los inversionistas porque pudieron aportar con  recursos
financieros que generaron utilidades, a los estudiantes que se capacitaron y
nivelaron y mediante ello se facilitd el ingreso a las instituciones educativas de
tercer nivel y la universidad porque le permitié encontrar soluciones a problemas

de reprobacién en la admisién universitaria.

1.4 Objetivos

1.4.1 General

Disefiar un Plan de Negocios para la Creacion de un Centro de Capacitacion y
Nivelacion de Competencias Generales en la Ciudad de Quevedo, afio 2014.

1.4.2 Especificos

» Estudiar el mercado para el conocimiento de la aceptacion del servicio y

la demanda del entorno.

» Determinar las caracteristicas del servicio de acuerdo a necesidades y

requerimientos de la poblacién objetivo.

» Disefar un plan marketing para el impulso de las ventas de servicios de

capacitacion.

» Disefar un plan de operaciones para el buen desempefio del centro.

» Evaluar los aspectos financieros del plan de negocio priorizando la

sostenibilidad en el tiempo, maximizando utilidades y minimizando costos.



1.5 Hipétesis
1.5.1 General

El disefio de un plan de negocios determinara la Creacion de un Centro de

Capacitacion y Nivelaciéon de Competencias Generales en Quevedo, afio 2014.

1.5.2 Especificas

» El estudio de mercado establecera el conocimiento de la aceptacion del

servicio y la demanda del entorno.

» Las caracteristicas del servicio priorizarA las necesidades y
requerimientos de la poblacion objetivo.

» El plan de marketing incidira en las ventas de servicios de capacitacion.

» Disefar un plan de operaciones contribuira al buen desempefio del centro.

» La evaluacién de aspectos financieros del plan de negocio fomentara la

sostenibilidad en el tiempo, maximizando utilidades y minimizando costos.
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CAPITULO Il
MARCO TEORICO



2.1 Fundamentacion Teodrica

2.1.1. Plan de Negocios

2.1.1.1 Contenido de un Plan de Negocios

» Portada: presenta los nombres, direcciones y numeros telefénicos de la
aventura de negocios, sus propiedades y personal clave de
administracion, la fecha de su preparacién, namero del ejemplar y

persona que es el contacto.

» Contenido: presenta los nUmeros de paginas de las secciones clave del

plan de negocios.

» Resuma Objetivos: ofrece un panorama general de una a tres paginas

de todo el plan de negocios.

» Declaracion de mision y vision: describe sucintamente la estrategia

propuesta y la filosofia del negocio para realizar la vision.

» Panorama General de la compafia: explica el tipo de empresa de que

se trata, describe la forma propuesta de organizacion.

» Plan de Productos o Servicios: describe el producto y/o servicio, y
destaca cualquier caracteristica singular, explica la razéon por la que la

gente compara el producto y/o servicio.
» Plan de Mercadotecnia: indican quienes seran los clientes de la empresa

y el tipo de competencia a la que se enfrentara, bosqueja la estrategia de

mercadotecnia y especifica la ventaja competitiva de la empresa.

12



» Plan de Administracion: identifica a los participantes claves,
inversionistas activos, equipo administrativo y directores y citan las

experiencias y competencias que poseen.

» Plan de Operaciones: explica el tipo de manufactura o sistema de
operacion que se utilizara; esta seccién debe incluir métodos de
operacion, instalaciones de operacion, métodos de control de calidad,

procedimiento de control, etc.

» Estudio de Finanzas: presenta valores econdémicos financieros del plan
de negocios, determindndose parametros importantes para la toma de

decisiones relacionadas con la factibilidad respectiva.

» Apéndice de Documentos de Apoyo: contiene materiales
complementarios del plan, esta seccion debe describir lo siguiente:
curriculo del equipo administrativo, cualquier otro dato importante que
apoye la informacion del plan de negocio y el cédigo de ética de la
empresa (Andrade, J., 2009).

2.1.1.2 Caracteristicas de un Plan de Negocio que atraen a los

Inversionistas.

Con el fin de obtener capital de inversionistas externos, el plan de negocio debe

ser el plan correcto, es decir, debe hablar el lenguaje del inversionista.

Las caracteristicas adicionales que interesan a los inversionistas incluyen las

siguientes:

» Evidencia de aceptacion del producto y/o servicio de la empresa por parte

de los consumidores.

» Un precio de las necesidades de los inversionistas en sus tareas de

rendimiento requeridas.

13



» Evidencia del enfoque, mediante la concentracion en un solo namero

limitado de productos o servicios.

» La posicion de la propiedad, segun lo representan las patentes, los

derechos reservados y las marcas registradas (Andrade, J., 2009).

2.2 Fundamentacion Conceptual

2.2.1 Plan de Negocios

Un plan de negocios es esencialmente un anteproyecto para su empresa, una
guia detalladla que explica el concepto del negocio, la oportunidad del negocio,
el panorama competitivo, las claves para él éxito, y las personas que estan o

estaran involucradas (Business, H., 2009).

Un Plan de Negocio es una herramienta de reflexion y trabajo que sirve como
punto de partida para un desarrollo empresarial. Lo realiza por escrito una
persona emprendedora, y en él plasma sus ideas, el modo de llevarlas a cabo e
indica los objetivos que alcanzar y las estrategias que utilizar. Consiste en
redactar, con método y orden, los pensamientos que tienen en la cabeza
(Velasco, A., 2010).

2.2.2 Definicién del Negocio

Es una descripcion general de la microempresa a crearse, sefialando
antecedentes de negocios similares ejecutados a nivel nacional e internacional,
ademas incluye la determinacién del direccionamientos estratégico a seguir para

la obtencién de resultados que satisfagan a los propietarios o accionistas.

Al describir el negocio, documente la direccion del negocio, su historia y lo que
hace.- El lector debe ser capaz de entender como planea operar su negocio, que
personal le ayudara a hacerlo y porque su hegocio es unico.- La descripcion del

negocio debe contestar las siguientes preguntas:
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¢ Por qué sus bienes o servicios atraeran a los clientes?

¢, Cudles son las principales diferencias entre su empresa y sus competidores?
¢,Cudles son los principales factores que llevan a los clientes a preferir su
negocio en vez de otro?

¢ Quiénes son sus competidores?

¢, Qué rol jugara la tecnologia en ayudarle a alcanzar las metas de su negocio?
¢, Qué eventos contribuyeron a la situacion actual?

¢, Sera rentable el negocio?

¢ Cuél es la situacion financiera del negocio?

¢, Como se opera el negocio actualmente o como se operara en el futuro?

¢, Quién guiara y administrara los asuntos cotidianos?

¢, Cual es su declaracion de posicionamiento?

¢ Cuél es la razén subyacente de un cliente para hacer negocios con su
empresa?

¢,Como define el ambito de su negocio y se identifica con las necesidades del
mercado?

¢Cudl es la necesidad motora que se satisfard cuando los clientes hagan
negocios con usted? (Greg, D., 2009).

2.2.2.1 Definicion de la Linea de Servicios

¢, Qué planea vender, como se usan y cudl es la caracteristica principal del
servicio?

Mezcla Servicios: ¢ Cuales son los diversos servicios que ofrece el negocio?
Amplitud: explica el nimero de servicios que proporciona y describe todos los
servicios, lo cual implica explicar las diferentes caracteristicas que ofrece cada
uno de ellos.

Profundidad: describe el surtido de servicios que ofrece (Greg, D., 2009).
Se refiere a las caracteristicas implicitas de cada negocio y el tipo de servicio

final que se ofreceria. Incluyen aquellos servicios que pueden ser ofrecidos tanto

a personas como empresas (Marifio, W., 2009).
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2.2.2.2 Segmentacion Preliminar de Mercado

Es seleccionar aquella parte del mercado global que se desea atender, es decir,
conocer con exactitud las caracteristicas de las demandas a la que se pretende
satisfacer (Marifio, W., 2009).

Proceso de dividir un mercado en distintos grupos de compradores con base en
sus necesidades, caracteristicas o comportamientos, y que podrian requerir
productos o mezclas de marketing diferentes.- Un segmento de mercado consta
de consumidores que responden de forma similar a un conjunto dado de

actividades de marketing (Wikipedia La enciclopedia libre, 2014).

2.2.2.2.1 Aspectos geogréficos

Se refiere a ciertos aspectos de la geografia en los cuales se encuentra el

potencial cliente. Las principales variables a analizar son las siguientes:

v" Region: en qué region del pais se vendera el producto o servicio.

v Ciudad: en qué ciudad se vendera el producto o servicio.

v Poblacion: se refiere al tamafio de las ciudades en las que se vendera el
producto o servicio, medido en nimero de habitantes.

v" Clima: qué tipo de clima tienen las ciudades (Marifio, W., 2009).

Segmenta el mercado en unidades geogréficas como naciones, estados,
regiones, climas, distritos, municipios, ciudades o vecindarios, densidad de
poblacién. Estan agrupados en funcion de distancias y vias de comunicacion

(BuenasTareas.com, 2012).

2.2.2.2.2 Aspectos demograficos

Se refiere a las caracteristicas demograficas de los clientes. Entre las variables
mas conocidas se puede destacar: edad, sexo, ocupacion y nivel de educacion
de los clientes (Mariiio, W., 2009).
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La demografia es el estudio de poblaciones humanas en términos de tamafio,
densidad, ubicacion, edad, sexo, raza, ocupacién y otros datos estadisticos.- El
entorno demografico resulta de gran interés para el mercaddlogo porque se
refiere a las personas, y las personas constituyen los mercados (Wikipedia La

enciclopedia libre, 2014).

2.2.2.2.3 Aspectos psicograficos

Se refiere a ciertos recursos fisicos y aspectos sicolégicos del cliente. Entre las
principales variables se puede describir: clase social, nivel de ingresos, estilo de
vida y ciertos aspectos relacionados con su personalidad (Marifio, W., 2009).

Esta variable es muy usada para detectar y definir el nivel de necesidades, ya
que las variables demograficas no garantizan homogeneidad en el grupo.
Consiste en dividir el mercado en funcion de: clase social, estilo de vida y los

rasgos de la personalidad (Sciarroni, R., Rico, R. y Stem, J., 2009) .

2.2.2.2.4 Aspectos conductuales de lacompra

Se refiere a ciertos aspectos que afloran al momento de la compra. Las
principales variables de andlisis son:

v" Frecuencia de las adquisiciones, es decir si la compra es regular o
permanente.

v" Que beneficios apreciara el cliente: si es precio, el servicio, la calidad del
producto, etc.

v El tipo de compra: si es meditada o una compra rapida.

v El tipo de necesidad, es decir si satisface una necesidad de manera
inmediata o el nivel de satisfaccion llegara luego de un tiempo (Marifio,
W., 2009).

Los consumidores son divididos en grupos a partir de su comportamiento en el
momento de la compra, actitudes, usos o respuestas ante un producto o servicio.

Las variables son:
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v Ocasiones de uso (uso normal, especial, esporadico, etc.)

<\

Beneficios buscados (calidad, servicio, velocidad, etc.)

v' Etapa de disposicion del comprador (con informacién, sin informacion,
interesados, con deseo de comprarlo, con firme intencién de adquisicion)

v Actitud (positiva, indiferente, negativa, hostil)

v" Ventajas: implica el conocimiento de los determinantes de la respuesta

efectiva del grupo de consumidores respecto del producto / servicio

considerado (Sciarroni, R., et al, 2009).

2.2.2.3 Misién de la Empresa

La razén de ser de la empresa es lo que se denomina mision. La mision procura
que los administradores, ejecutivos y personal de la empresa tengan una guia
permanente que enfoque y oriente sus esfuerzos y actividades (Marifio, W.,
2009).

La declaracion de la mision se basa en un analisis detallado de los beneficios
buscados por los clientes actuales y potenciales, asi como de las condiciones
existentes y anticipadas del entorno. La declaracion de la mision de una empresa
contiene los limites para todos los objetivos, decisiones y estrategias
subsecuentes (Lamb, Ch., Hair, J., y Carl, McD, 2011).

2.2.2.4 Vision de la Empresa

A su vez, se debe establecer como ven los emprendedores a la empresa en el
largo plazo, es decir, cuales seran sus productos, clientes, caracteristicas del
servicio, etc. Esto es lo que se denomina vision de la empresa (Marifio, W.,
2009).

La visién define y describe la situacién futura que desea tener la empresa. El

propésito de la vision es guiar, controlar y alentar a la organizacion en su

conjunto para alcanzar el estado deseable de la organizacion. La vision de la
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empresa es la respuesta a la pregunta, ¢en qué queremos que se convierta la

organizacion en los préximos afios? (Arco, E., y Vazquez, B., 2009).

2.2.3 Aspectos Informativos

2.2.3.1 Actividades Operacionales de la Empresa

Explica cada paso del proceso operacional a profundidad. ElI proceso
operacional difiere para una empresa productora, comercial o de servicios. En
una empresa que ofrezca servicios debe incluir: sistema de solicitud de servicio,
sistema de captacion de clientes, sistema de evaluacién de clientes, sistema de
reclutamiento, induccién, mantenimiento del personal, descripcion en detalle de
servicio a ofrecer, descripcidon del producto final a entregar y sistema de medicion

de satisfaccion del cliente (post —venta) (Marifio, W., 2009).

Para alcanzar sus objetivos, las empresas llevan a cabo distintas funciones y
actividades que, en algun momento, han de interrelacionarse. Estas se
desarrollan a través de los departamentos. Las funciones que se desarrollen en
una empresa dependeran de la dimension de la misma y de su actividad. Estas
funciones son: Técnica o productiva, financiera, comercial, personal o recursos

humanos y administrativa (Lacalle, G., 2011).

2.2.3.2 Recursos Necesarios

Describe los recursos que se requieren para que el proceso productivo funcione
con normalidad. El costo de cada recurso debe especificarse en el plan financiero
(Marifio, W., 2009).

Todo proyecto requiere para su realizacion una serie de recursos. Los recursos
necesarios para el desarrollo del proyecto generalmente se clasifican en cuatro
tipos: Humanos, fisicos, técnicos y financieros (Universidad Nacional de
Colombia, 2010).
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2.2.3.2.1 Bienes Inmuebles

Describe los bienes requeridos para la operacién tanto en el area productiva

como en el area administrativa (Marifio, W., 2009).

En términos generales son aquellos que no se pueden trasladar de un lugar a

otro por si mismos o por fuerza externa que los impulse (Arango, C., 2009).

2.2.3.2.2 Personal Requerido

Caracteriza el talento humano necesario que requiere el plan de negocios para
la ejecucion y operacion del mismo, sefialando perfiles, funciones vy

responsabilidades de cada uno de ellos.

El personal esta compuesto por aquellas personas que prestan los servicios de
una organizacién a los clientes. El personal incluye operarios, empleados, jefes,
recepcionistas, entre otros. Esta gente puede desempeiiar un papel de
produccién u operativo, pero también puede tener una funcién de contacto con
el cliente, y su comportamiento puede ser tan importante como el del personal
de ventas a la hora de influir en la calidad percibida de un servicio. Por eso es
definitivo que el personal realice su trabajo efectiva y eficientemente por
constituir, ellos mismos, un importante elemento de marketing de la empresa
(Sciarroni, R., et al, 2009).

2.2.3.3 Aspectos Macroeconémicos

Describe muy concretamente en los principales aspectos macroeconémicos del
pais de los ultimos afos. El analisis macroeconémico permite conocer el grado
en que la empresa podria verse afectado por las politicas y decisiones
gubernamentales; en lo posible debe ser realizado desde un enfoque politico,
social, monetario, tecnologico y demografico (Marifio, W., 2009).

Es el andlisis de los distintos contextos y subcontextos politico, legal, econémico,
sociocultural, tecnoldgico, ecoldgico, etc., y de cémo influyen o pueden influir en

la planificacion y ejecucion de las actividades de la empresa. Hay que estimar
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cual va a ser su evolucion previsible y que diferencias a niveles regionales se
pueden establecer. Por ejemplo, crecimiento del Producto Interno Bruto, tasa de
inflacion y de desempleo, poder adquisitivo de las personas, valor de la canasta
familiar, panorama general sobre el medio ambiente, sobre educacion, sobre
seguridad social, avances tecnoldgicos que pueden afectar nuestra actividad,
etc., (Sciarroni, R., et al, 2009).

2.2.4 Investigacion de Mercados

Se puede definir la investigacion de mercados como la recopilacién,
procesamiento, informe e interpretacion de la informacion del mercado. Se trata

de encontrar todo lo que usted desea saber (Cobo, G., 2014).

Conocer a la competencia y si el mercado es suficientemente grande como para
construir un negocio sobre la base de su creacién es la primera prueba de fuego

para determinar la viabilidad y el potencial de su invento (Greg, D., 2009).

2.2.4.1 Planeacion

Describe principalmente el objetivo de la investigacion, es decir, que es lo que
desea conocer con exactitud del mercado. A esta planeacion se debe establecer
las necesidades de la informacion, es decir, la alta administracién de la empresa
debe estar segura de la necesidad de realizar una investigacion de mercados,
debe estar convencida de que el éxito de la empresa dependera de la realizacion
adecuada de la investigacion. En la planeacion debe determinarse el grado de
profundidad de la investigacion a realizar y el grado de riesgo que se asumira
con las conclusiones, ya que mientras mas profunda sea la investigacion, el nivel

de incertidumbre y riesgo disminuira y viceversa (Marifio, W., 2009).

La planificacion estratégica es el conjunto de elementos que permiten alcanzar
los objetivos previstos, este documento, llamado también estrategia, deberia
incluir objetivos, normas, medidas de actuacion, planes de accion, indicadores y
responsables. La planificacion es una forma de actuar a partir del estudio de las

diferentes opciones previamente analizadas y valoradas (Muiiiz, L., 2009)
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2.2.4.2 Disefio de Investigacion

Plan basico que guia las fases de la investigacion, que el adecuado disefio
permite obtener informaciones reales y profundas del mercado, lo cual redundara

en decisiones adecuadas para el empresario (Marifio, W., 2009).

El disefio de la investigacion se refiere a todo lo que hay que pensar antes de

salir al campo como:

Identificacion del o los problemas a investigar

Determinacién de los objetivos de la investigacion

Seleccion de las fuentes de informacion

Determinacion del tipo de investigacion

Especificacion o formulacion de las hipotesis del estudio
Definicion, clasificacién y medida de las variables del estudio

Determinacion de los instrumentos para obtener la informacion

N N N N N N R

Disefio y seleccién de la muestra (si corresponde) (Sciarroni, R., et al,
2009).

2.2.4.3 Fuentes de Datos

2.2.4.3.1 Datos Primarios

Se refiere a informacién obtenida expresamente para investigacion en desarrollo

como:

Encuestas, el disefio de una encuesta es una tarea muy compleja ya que sus

respuestas seran las bases para tomar decisiones.
Observacion, este método consiste en registrar informacion observando la

situacion de andlisis. Esta técnica tiene gran importancia cuando no se requiere

mantienes comunicacién y basta con observar la situacion.
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Entrevistas, se debe preparar con anticipacion las preguntas para que no exista
la necesidad de improvisar y deben ser realizadas con la mayor objetividad

posible y sin perder de vista el objetivo de la investigacion.

En lo posible, la entrevista debe ser grabada para que sea analizada en detalle
posteriormente y no se tergiverse el contenido de la misma (Marifio, W., 2009).

2.2.4.3.2 Datos Secundarios

Informacidn existente para propdsitos diferentes a la investigacion especifica que

se esta realizando como:

Libros y revistas, el sistema tradicional de consulta es la informacion que

aparece en diferentes libros que se un escrito sobre un tema en patrticular.

Adicionalmente, considero que una fuente muy relevante son las tesis de grado
y los estudios de factibilidad e inversidn que se hayan escrito sobre algun

determinado tema.

Prensa, fuente de informacion mas actualizada que existe, normalmente tiene
un caracter muy general y no satisface los requerimientos especificos de una

investigacion particular.

Acceder a una infinidad de informacién sobre todas las ramas del saber (Marifio,
W., 2009).

La persona o grupo que necesita la informacién debe trabajar con los encargados
de proporcionarla para definir el problema de manera clara y precisa: un
problema bien definido es un problema medio resuelto (Lopez, B., Mas, M., y
Viscarri, J., 2010),
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2.2.4.4 Ejecucion de la Investigacion

El investigador debe cumplir a cabalidad todas las instrucciones para el correcto
llenado del cuestionario. Debe tomarse en cuenta la forma como se recolectara
la informacidén, es decir si se tratara de una entrevista personal, una encuesta
por teléfono o si es por correo, los datos recolectados deben ser transcritos tal y
como fueron obtenidos y no se puede modificar ninguna respuesta (Marifio, W.,
2009).

A la tarea de recogida de datos se llama trabajo de campo. En todo el proceso
de investigacion, la fase de recopilacién de datos suele ser la més cara y la que

da mas errores (LOpez et al., 2010).

2.2.4.5 Pruebas de Mercado

Consiste en la implementacion y monitoreo de un producto servicio en el
mercado con el fin de medir sus reacciones y establecer potenciales problemas
que podrian originarse. La prueba de mercados debe realizarse sobre un grupo
pequefio de los clientes a fin de establecer sus reacciones sobre el producto o
servicio y es vital importancia, considerar todos los aspectos que involucren la

realidad en la que se va a desenvolver la empresa (Marifio, W., 2009).

La prueba de mercado son experimentos realizados en escenarios reales, para
anticipar el potencial de productos nuevos o prever el impacto de una estrategia
de marketing. Tienden a medir la proporcion de compradores que lo haran por

primera vez y los que haran esa compra en forma mas frecuente.
Las pruebas de mercado son:

v Mercado abierto
v" Mercado cerrado o de laboratorio
v' Simulada (Sciarroni, R., et al, 2009).
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2.2.4.6 Tabulacion y Analisis de Resultados.

Luego de culminar con la ejecucion de la investigacion de mercados, la
informacion obtenida debe ser tabulada de manera que se pueda obtener
resultados que permitan realizar un andlisis detallado de la misma. Uno de los
procesos mas tediosos de la investigacion de mercados es la tabulacion de la
encuesta por lo que en la actualidad se utiliza sistemas computarizados que

facilitan esta tarea (Marifio, W., 2009).

El andlisis de los resultados debe cuidar los aspectos de objetividad, para impedir
la ocurrencia de errores que en esta etapa de la investigacién puede resultar

criticos.

El proceso de interpretacion de los hallazgos y sus conclusiones suele resultar
mas exitoso cuando es realizado por un equipo interdisciplinario, donde distintas
visiones pueden enriquecer el andlisis (Sciarroni, R., et al, 2009).

2.2.4.7 Conclusiones

Uno de los aspectos mas importantes del informe son las conclusiones y
recomendaciones. Las conclusiones deben ser necesariamente expresadas en
términos numéricos y en lo posible, se deben utilizar graficas. El investigador
debe plasmar sus conclusiones en coherencia con los objetivos que se

plantearon al inicio de la investigacion de mercado.

En el caso que las conclusiones no respondes a los objetivos, alguna parte de

investigacion se encuentra mal realizada (Marifio, W., 2009).

Interpretar los resultados de una investigacion y presentarlos a los responsables
gue solicitaron requiere mucha experiencia y formacién en este aspecto en
particular. Las conclusiones se deben presentar de manera escrita como oral en

forma persuasiva, interesante, ordenada (Sciarroni, R., et al, 2009).
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2.2.5 Plan de Marketing

El plan de marketing debe documentar el interés del cliente y demostrar que
existe un mercado y que los clientes estan listos para comprar el producto o
servicio. Este analisis del mercado debe ser tan detallado como para permitir un

calculo razonable de la demanda (Cobo, G., 2014).

Es un documento escrito en el que, de una forma sistematica y estructurada, y
previos a los correspondientes andlisis y estudios, se definen los objetivos a
conseguir en un periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los
programas y medios de accion que son precisos para alcanzar los objetivos

enunciados en el plazo previsto (Sainz, J., 2012).

2.2.5.1 Contenido del plan de Marketing

Andlisis del mercado
Andlisis de la competencia
Analisis Interno

FODA

Objetivos

Estrategia de marketing
Plan de accion

Controles

vV V.V V V V V V VY

Cronograma de implementacion (Marifio, W., 2009).

2.2.5.1.1 Anélisis del Mercado

El analisis del mercado, la estrategia de marketing y el plan financiero son tres
de los pates mas importantes de su plan de negocios. El andlisis del mercado le
proporciona el conocimiento de la estructura y tamafio del marcado asi como la

informacion concerniente al ambiente que influye en él (Greg, D., 2009).

De este punto se debe analizar los siguientes aspectos: la cuantificacion del

volumen del mercado, la participacion por marcas, la evolucién del mercado, la
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comparacion del mercado nacional con mercados extranjeros, la segmentacion
del mercado, el estudio de la distribucion, la definicion del consumidor y del
comprador, los habitos de compra y de consumo y red de distribucion (Sciarroni,
R., et al, 2009).

2.2.5.1.2 Andlisis de la competencia

Reune informacion acerca de los competidores como: fortalezas; ¢Qué hacen
bien? ¢(Qué es lo que ellos dicen que es su principal ventaja competitiva?
identifica su mercado, participacioén, volumen y rentabilidad. ¢Son ellos mas
grandes y mas pequefos que usted?, debilidades; ¢, En donde son débiles? ¢ Qué

podrian mejorar? ¢ Qué esté faltando? (Greg, D., 2009).

El andlisis de la competencia comprende la definicién del competidor, conocer
los objetivos de la competencia, conocer y entender sus estrategias, puntos
fuertes y débiles de cada una de las empresas competidoras, patrones de

reaccion y la relacién de las marcas competitivas (Sciarroni, R., et al, 2009).

2.2.5.1.3 Anélisis Interno

Consiste en valorar todos los aspectos del funcionamiento interno de la empresa
gque puedan ayudar a determinar los objetivos del diagnostico, esto es la
determinacion de las causas de la situacion actual de la empresa, y los detalles
del dicho estado actual. Con este analisis debe conseguirse una descripcion
completa y profunda de la empresa que permita, en comparacion con el analisis
externo, decidir las acciones necesarias para sacarla de su situacién de crisis

(BuenasTareas.com, 2012).
Se analiza todos los aspectos como: caracteristicas del proceso de ventas,

caracteristicas del personal de ventas, principales proveedores, slogan,

logotipos y el posicionamiento, etc., (Marifio, W., 2009).
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2.2.5.1.4 FODA

Incluye las fortalezas y debilidades que se refieren a aspectos internos de la
compafia diagnosticada; ademas el diagnostico incluira las amenazas y
oportunidades que se emanan del andlisis de todos los aspectos externos

(BuenasTareas.com, 2012).

El andlisis FODA define las principales cuestiones que deben dirigir el plan, y el

posterior establecimiento de objetivos, estrategias y tacticas.

El andlisis FODA deber& ponderarse de acuerdo con el grado de probabilidad de
ocurrencia y cruzarse; es decir, debera determinar donde soy fuerte ante una
oportunidad, y que debilidad debo corregir ante una amenaza concreta
distribucion (Sciarroni, R., et al, 2009).

» Fortalezas
Son los puntos fuertes o caracteristicas propias de la organizacion de la indole
que fueren: estructurales, materiales, organizativas que favoreceran la

consecucién de los objetivos (Gan, F. y Triginé, J., 2012).

Son aspectos positivos que posee la empresa y puede constituirse en una
ventaja frente a las empresas de la competencia (Marifio, W., 2009).

» Oportunidades
Son condiciones que se dan en el entorno (fuera de la empresa) que hacen viable
o0 ayudan a la consecucién de objetivos: situacibn econémica general, huevo

marco legal, poca competencia y globalizacion (Pinedo, A., 2009).

Constituyen los factores que existen en el mercado que podrian ser

aprovechados por las empresas en su beneficio, tales como nuevos nichos de
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mercado, nuevas tendencias de moda, habitos y costumbres, situaciones

particulares de mercado, etc., (Marifio, W., 2009).

> Debilidades

Son limitaciones, defectos o inconsistencias en la empresa, que constituyen un
obstaculo para la consecucion de los objetivos y una merma en la calidad de la
gestion. Aspectos internos en los que debemos mejorar para lograr una posicion

mas competitiva (Mufiiz, L., 2010).

Consiste en aspectos negativos que inciden en accionar microempresarial y

constituyen desventajas frente a la competencia. (Marifio, W., 2009).

>» Amenazas

Son aquellas situaciones de cualquier indole: sociales, econdémicas, legislativas,
en el entorno de la empresa, que pueden afectar negativamente el logro de los

resultados enunciados en los objetivos (Gan, F. y Triginé, J., 2012).

Es cualquier factores del entorno a la empresa (entrada de competidores,
situaciones macroeconémicas, guerra de precios, leyes y regulaciones, etc.),

que podrian afectar al normal desarrollo de la empresa (Marifio, W., 2009).

2.2.5.1.5 Objetivos

Los objetivos del Plan de Marketing son:
Incrementar la rentabilidad. Reducir los costes de ventas, aumentar el margen
del producto en el mercado y aumentar la rentabilidad de las exportaciones en el

mercado.

Incrementar el nUmero y la satisfaccion de los clientes. Aumentar la fidelidad,

disminuir el nimero de reclamaciones, aumentar el nivel de satisfaccion de los
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clientes, reducir el tiempo de respuesta de las quejas de los clientes y aumentar
el numero de clientes del producto.

Incrementar las ventas y la cuota de mercado. Lanzar dos productos nuevos
con éxito, penetrar en dos mercados internacionales nuevos, aumentar las
ventas del producto en el mercado, aumentar la cuota en el mercado, lograr la
adquisicion de al menos dos unidades de producto y aumentar la cobertura del

mercado nacional (Munuera, J., y Rodriguez, A., 2012).

Los objetivos son:

Objetivos de ventas o de participacion de mercado. Alcanzar un nivel o

incrementar las ventas o participacion de mercado, en el pais estipulado.

Objetivo de rentabilidad. Alcanzar una rentabilidad econdmica o financiera del
producto en cada uno de los paises extranjeros seleccionados como mercado

meta.

Objetivo de posicionamiento. Proteger el crecimiento del producto o

acrecentar la imagen de marca en cada pais extranjero (Mesa, M., 2012).

2.2.5.1.6 Estrategia de Marketing

El director debe trazar la principal estrategia de marketing para lograr los
objetivos estipulados. Al desarrollar la estrategia, el director debe colaborar con
el personal para verificar que son capaces de adquirir los materiales necesarios
y producir lo suficiente para satisfacer los voliumenes de venta objetivo; cada
elemento de la estrategia debe ser elaborado con el fin de responder a las
preguntas: ¢ Qué se puede hacer? ¢ Cuanto se va a hacer? ¢ Quién lo va a hacer?

¢,Cuanto va a costar? (Publicaciones Vértice, 2009).

Las estrategias definen los métodos generales a utilizar para: lograr los objetivos

establecidos, obtener el mejor resultado posible de los recursos disponibles,
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potenciar al maximo posible al activo humano y conseguir su compromiso en la
consecucién de los objetivos, colocarse con ventaja frente a la competencia en
tres areas de gestion fundamentales, como mercado, producto y distribucion,

captacion y mantenimiento de clientes (Sciarroni, R., et al, 2009).

2.2.5.1.7 Plan de Accién

Detalla la concrecion de las estrategias elegidas, es decir, los medios de accion
a seguir para alcanzar los objetivos propuestos en el plazo previsto. Ello implica
la especificacion de un plan de accion detallado sobre producto, precio,
distribucion y comunicacion (Talaya, A., y Romero, C., 2013).

En el plan de accién se detallan las tacticas o acciones concretas a seguir para
ejecutar la estrategia. El desarrollo de dichas tacticas implica saber combinar
adecuadamente las variables o instrumentos de marketing, las conocidas 4P’s.
(producto, precio, plaza y promocion) (Sellers, R., y Casado, A., 2010).

2.2.5.1.8 Controles

Destaca los controles del plan. Normalmente los objetivos y el presupuesto estan
disefiados con caracter mensual o trimestral. La alta direccion puede revisar los
resultados cada periodo. Algunos controles incluyen planes de contingencia, el
cual muestra los pasos que debe dar la direccibn en funcion a distintos
conocimientos adversos como pueden ser huelgas o guerra de precios
(Publicaciones Vértice, 2009).

Es el proceso de vigilar el desempefio, compararlo con las metas y corregir todas
las desviaciones sustantivas (Robbinss, S., y Decenzo, D., 2009).
2.2.5.1.9 Cronograma de Implementacion

Considera las acciones necesarias para que el proyecto empiece a operar, cComo:
iniciar la compra de los activos e instalarlos, implementacion y adecuar el lugar

de trabajo, reclutamiento, seleccion y capacitacion de personal, implementacion
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de sistemas informaticos e implementacion de estrategias de promocion
(Paredes, E., 2011).

Una de las ultimas partes del Plan de Mercadeo es la realizacion de un
cronograma de actividades que incluya las diferentes tareas del Plan, el tiempo
en que se llevara a cabo y el responsable de la ejecucion de cada tarea. La
elaboracion de este cronograma debe considerar un plazo razonable de

ejecucion de tareas y la secuencia de la misma (Marifio, W., 2009).

2.2.6 Plan Financiero

Es la seccion del plan de negocios en la cual se incluye un esquema de las
necesidades financieras y fuentes de financiamiento, asi como una proyeccion

de los ingresos, costos y utilidades de la nueva empresa (Cobo, G., 2014).

Crear un plan financiero implica el proceso de traducir sus planes y estrategias
en términos financieros; su propdsito es mostrar los recursos financieros que se
requieren para llevar a cabo sus intenciones como se expusieron en el plan de

negocios.- El plan financiero debe responder cuatro preguntas:

¢ Es viable el negocio?
¢,Cuanto financiamiento y cuando sera necesario?
¢ Qué tipo de financiamiento se requiere?

¢ Quién proveera el financiamiento? (Greg, D., 2009).

2.2.6.1 Inversién

Todo desembolso de recursos financieros para adquirir bienes concretos
duraderos o instrumentos de produccion (bienes de equipo) y que la empresa
utiliza durante varios ciclos econémicos para cumplir sus objetivos (Lopez, M., et
al, 2009).
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Se entiende por inversion a toda vinculacion de recursos liquidos a cambio de la
expectativa de obtener beneficios durante un periodo de tiempo futuro (Ecolink,
2014)

2.2.6.2. Ingreso

Los ingresos son de incrementos en patrimonio neto de la empresa durante el
ejercicio ya sea en forma de entrada o aumento en el valor de los activos o de
disminucién en el valor de los pasivos siempre que no tenga origen en
aportaciones de los socios (monetarios 0 no). Un ingreso no es mas, que la

valoracion de un consumo a favor de la empresa (Mercale, P., 2012).

Entendemos por ingresos a todas las ganancias que ingresan al conjunto total
del presupuesto de una entidad, ya sea publica o privada, individual o grupal. En
términos mas generales, los ingresos son los elementos tanto monetarios como
no monetarios que se acumulan y que generan como consecuencia un circulo

de consumo-ganancia (Soporte Académico en Red (SAR), 2013).

2.2.6.3 Costos

El costo de produccién es la valoracibn monetaria de los gastos incurridos y
aplicados en la obtencion de un bien. Incluye el costo de los materiales, mano
de obra y los gastos indirectos de fabricacion cargados a los trabajos en su
proceso (Figueroa, J., 2013).

En economia el coste o costo es el valor monetario de los consumos de factores
gue supone el ejercicio de una actividad econdmica destinada a la produccion
de un bien o servicio. Todo proceso de produccién de un bien supone el consumo
o desgaste de una serie de factores productivos, el concepto de coste esta
intimamente ligado al sacrificio incurrido para producir ese bien. Todo coste
conlleva un componente de subjetividad que toda valoracion supone (Wikipedia,
La enciclopedia libre, 2009).
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2.2.6.4 Gastos Preoperativos

Los gastos preoperativos es un concepto que se utiliza cuando se crea un nueva
empresa, cuando apenas se esta poniendo en marcha, de alli que este tipo de
gastos se conocen como preoperativos, puesto que corresponde a las
erogaciones en que se debe incurrir en la etapa previa al inicio de las

operaciones (Gerencie.com, 2010).

Uno de los aspectos que muy pocos planes de negocio poseen son los gastos
pre operacional, necesario para implementar el negocio. De igual manera, estos
gastos deben ser incluidos en las respectivas planillas de Presupuestos de Flujo
de Fondo (Marifio, W., 2009).

2.2.6.5 Costo de Capital

Es la tasa de descuento que se utiliza para homogenizar temporalmente a los
flujos de fondos que genera el proyecto. India el precio que paga la empresa por
los fondos requeridos para cubrir sus inversiones y gastos operativos
(Universidad Blas Pascal, 2013).

El empresario debe conocer con exactitud cual es el costo de los diferentes
recursos que utiliza. Obviamente mientras menor sea el costo, es mejor para la
empresa. Como es sabido por una de las formulas bésicas de contabilidad, el
activo de una empresa es igual a la sumatoria de su pasivo y su patrimonio; a su
vez tanto el pasivo como el patrimonio tiene su propio costo, por lo tanto el activo
a los recursos de la empresa tiene su costo ponderado. El analisis detallado del
costo de capital permite saber hasta cuanto esta dispuesta a pagar la empresa
por la utilizacion de los recursos (Marifio, W., 2009).

2.2.6.6 Flujo de Efectivo Proyectado

El flujo de efectivo proyectado es una herramienta basica para la administracion
financiero, con ello se planifica el uso eficiente de efectivo, manteniendo saldos

razonablemente cercanos a las permanentes necesidades de efectivo.
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Generalmente los flujos de efectivo proyectados ayudan a evitar cambios
arriesgados en la situacién de efectivo que pueden poner en peligro el crédito de
la empresa hacia sus acreedores o excesos de capital durmiente en efectivo
(Calini, M., 2012).

El flujo de caja es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de

una empresa (Palma, S., 2013).

2.2.6.7 Punto de Equilibrio

Volumen de actividades en el cual la empresa no obtiene ganancias ni pérdidas

operativas (Sinisterra, G., y Polanco, L., 2009).

El punto de equilibrio, también denominado punto muerto o umbral de
rentabilidad, es el punto donde la empresa no percibe beneficio o pérdidas. Su
determinacion se asienta en el sistema de costos basado en su variabilidad. Es
un método utilizado para tomar decisiones de corto plazo, a través del mismo se
tiene la posibilidad de analizar los beneficios de aplicar precios alternativos y la
manera en que los costos fijos son absorbidos en cada una de las decisiones

alternativas (Sciarroni, R., et al, 2009).

2.2.6.8 Evaluacién Financiera

La evaluacion financiera es una herramienta de gran utilidad para la toma de
decisiones, ya que mediante un andlisis se puede anticipar al futuro y asi evitar

posibles desviaciones y problemas a largo plazo (Rubio, J., 2011).
Es la base principal para la toma de decisiones sobre la implementaciéon de un

negocio. Esta evaluacion debe ser realizada una vez culminados todos los pasos
requeridos (Marifio, W., 2009).
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2.2.6.8.1 VAN

El valor actual neto de un proyecto de inversion se define como el valor actual
de todos los flujos de caja generados por el proyecto de inversion menos el coste

inicial necesario para la realizacion del mismo (Aguiar, I., 2009).

El Valor Actual Neto (VAN) se define como el valor que tienen en la actualidad,
los diferentes flujos de fondos de un proyecto. Para ello lo que se hace, es traer
el valor presente (VA en la formula) a todos los flujos mensuales futuros (VF en
la formula) en base a una tasa de descuento (i en la formula), y se los suma.
Adicionalmente se debe incluir a todos estos flujos, el valor de la inversion inicial

y el valor de rescate (Marifio, W., 2009).

2.26.82TIR

La Tasa Interna de rendimiento de un proyecto de inversion se define como aquel
tipo de interés que iguala el valor actual de los flujos netos de caja con el
desembolso inicial, es decir, es la tasa de actualizacion que iguala a cero el valor
actual neto (Aguiar, I., 2009).

Se define a Tasa Interna de Retorno como aquella tasa en la cual el VAN es igual
a cero. En pocas palabras, es la tasa de rentabilidad del proyecto comparado los

flujos mensuales de fondos con la inversion que se requiere (Marifio, W., 2009).

2.2.6.8.3B/C

Es la relacion entre el valor presente de todos los ingresos del proyecto sobre el
valor presente de todos los egresos del proyecto, para determinar cuales son los
beneficios por cada peso que se sacrifica en el proyecto (Contabilidad y Finanzas

Apoyo a docentes y estudiantes, 2012).

El analisis costo-beneficio es una herramienta financiera que mide la relacion
entre los costos y beneficios asociados a un proyecto de inversion con el fin de

evaluar su rentabilidad, entendiéndose por proyecto de inversién no solo como
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la creacion de un nuevo negocio, sino también, como inversiones que se pueden
hacer en un negocio en marcha tales como el desarrollo de nuevo producto o la

adquisicion de nueva maquinaria (Kume, A., 2012).

2.2.6.9 Anédlisis de Sensibilidad

Se denomina Andlisis de sensibilidad porque muestra cuan sensible es, el
presupuesto de caja a determinados cambios, como la disminucion de ingresos

o el aumento de costos (Thompson, J., 2009).

El Analisis de Sensibilidad involucra un minimo de tres escenarios: pesimista,

normal y optimista.

En el pesimista, se trata de bajar el nivel de ventas proyectado, el normal sera el
resultado de todo y el optimista se trata de incrementar el nivel de ventas.

En cada uno de estos escenarios debe determinarse la rentabilidad del proyecto

y los diferentes métodos de evaluacion financiera (Marifio, W., 2009).

2.2.7 Modelo Basico de Administracion Estratégica

La administracion estratégica es el proceso de formulacion e implantacion de
acciones, que mediante el analisis y el diagnostico, tanto del ambiente externo
(determinando oportunidades y amenazas) como del ambiente interno de la
organizacién (conociendo las propias fuerzas y debilidades), enfatizando las
ventajas competitivas, pueda aprovechar las oportunidades o defenderse de las
amenazas que el ambiente le presenta a la organizacion en orden de conseguir

sus objetivos declarados, y consta de cuatro elementos:

» Analisis y diagnostico

» Seleccion

» Implantacion

» Evaluacion (Delgado, H., 2011).
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La administracion estratégica consta de cuatro elementos basicos:
» Andlisis
» Formulacion de la estrategia
» Implementacion de la estrategia
>

Evaluacion y control (Wheelen, T., y Hunger, J., 2009).

2.2.7.1 Analisis y diagndstico

El diagnostico de la empresa es la consecuencia del andlisis de todos los datos
relevantes de la misma e informa de sus puntos fuertes y débiles. Para que el
diagnostico sea util, se dan las siguientes circunstancias: debe basarse en el
analisis de todos los datos, debe hacerse a tiempo, debe ser correcto, debe ir
inmediatamente acompafiado de medidas correctivas adecuadas para

solucionar los puntos débiles y aprovechar los puntos fuertes (Amat, O., 2009).

Es la realizacion de un analisis situacional en donde se ubicaran aspectos
importantes de la empresa de manera interna, y no solo eso sino del entorno
general y operativo, asi como generar objetivos organizacionales, que permitiran
estar muy al pendiente de cédmo es que la organizacion y cuéles son sus metas

tanto dentro como fuera de la empresa (Pérez, L., 2012).

2.2.7.2 Seleccioén

Puede referirse a: Seleccion, Accién y efecto de elegir a una o varias personas

0 cosas entre otras, separandolas de ellas y prefiriéndolas (Bot, K. L., 2013).

La seleccion de estrategias fundamentales en las fortalezas de la organizacion
y que corrijan sus debilidades con el fin de tomar ventaja de oportunidades

externas y contrarrestar las amenazas externas (Hernandez, B., 2012).

2.2.7.3 Implantacion

Implementar la estrategia comienza con un esquema de participacion

auténtica que viene a transformar la cultura, estructuras y sistemas de trabajo de
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la empresa. Debemos entender la implantacion de la estrategia como un proceso

continuo de despertar organizacional (Holguin, S., 2011).

La implementacién se puede dividir en cuatro componentes principales: disefio
de estructuras organizacionales apropiadas, disefio de sistema de control,
adecuacion de la estrategia, la estructura y los controles, manejo del conflicto, la
politica y el cambio (Vargas, D., 2009).

2.2.7.4 Evaluacion

Evaluar periédicamente los procesos administrativos previamente establecidos

en la empresa, con la finalidad de impulsar el crecimiento de la organizacion.

Sabemos que evaluar consiste en analizar o estudiar, en este caso los procesos
administrativos es para determinar el grado de eficiencia, y asi poder apreciar
los resultados de accién comparandola con el plan establecido, causas de las
desviaciones y posibles medidas de correccion que permiten nuevos planes
(ClubEnsayos, 2011).

Es evaluar el desempefio real al compararlo con estandares y, en caso de ser
necesario emprender acciones correctivas para reducir las discrepancias entre
el desempefio deseado y el real. Los estandares de desempefio deben unirse
con los objetivos que se expresaron en el plan (Ferrell, O.C., y Hartline, M.,
2012).

2.3 Fundamentacion Legal

2.3.1. Formato modelo de reglamento interno de seguridad y salud

El presente documento es un modelo de Reglamento Interno de Seguridad y
Salud que servira de guia para la elaboracion del mismo. Por favor tomar en

cuenta las siguientes consideraciones:
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El presente modelo es aplicable para la gran mayoria de sectores
laborales, los articulos e items presentados han sido obtenidos
textualmente de diferentes cuerpos legales, revise y escoja los articulos e
items que son aplicables a la realidad de su negocio, sin descuidar el
Acuerdo Ministerial 220 (Guia para elaboracion de Reglamentos Internos

de Seguridad y Salud en el Trabajo)

El punto de partida para elaborar el Reglamento Interno de Seguridad y
Salud es la Matriz de Riesgos Laborales MRL (Ministerio de Relaciones
Laborales, 2012).

Recuerde:

Para elaborar un Reglamento Interno de Seguridad y Salud, asi como las
diferentes matrices de riesgos laborales, es necesario contar plenos
conocimientos de Seguridad y Salud Ocupacional y de los procesos

laborales del centro de trabajo.

Normativa Legal:

Instrumento Andino de Seguridad y Salud en el Trabajo. Decisién 584
Reglamento al instrumento andino de Seguridad y Salud. Resolucién 957

Reglamento de Seguridad y salud de los trabajadores y mejoramiento del

medio ambiente de trabajo. Decreto 2393

Reglamento para el funcionamiento de los servicios médicos de

empresas. Acuerdo No. 1404

Colores y Sefales de Seguridad. Norma Técnica Ecuatoriana INEN 1SO
3864-1

Colores de identificacion de tuberias Norma Técnica Ecuatoriana INEN
440:84
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e Transporte, Almacenamiento y Manejo de materiales peligrosos. Norma
Técnica Ecuatoriana INEN 2266

e Etiguetado de Precaucion. Norma Técnica Ecuatoriana INEN 2288

e Extintores portatiles Inspeccion, Mantenimiento y Recarga. Norma

Técnica Ecuatoriana INEN 739

¢ Reglamento de Seguridad y Salud para la Construccion y Obras Publicas.
Acuerdo N° 174

e Convenios Internacionales OIT ratificados por la Republica del Ecuador.

e Acuerdo Ministerial 220. Guia para elaboracion de Reglamentos Internos
de Seguridad y Salud en el Trabajo (Ministerio de Relaciones Laborales,
2012).

POLITICA DE SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL La politica debe ser
realizada por los jefes y trabajadores de la empresa de manera consensuada,
basandose en los puntos indicados en el Reglamento para el Sistema de
Auditoria de Riesgos del Trabajo SART (Resolucion CD. 333.)

Firma

Gerente General o Representante

CAPITULO |

DISPOSICIONES REGLAMENTARIAS

Articulo 1.- OBLIGACIONES GENERALES DEL EMPLEADOR

a) Formular la politica empresarial y hacerla conocer a todo el personal de la

empresa. Prever los objetivos, recursos, responsables y programas en materia

de seguridad y salud en el trabajo;

b) Identificar y evaluar los riesgos, en forma inicial y periédicamente, con la

finalidad de planificar adecuadamente las acciones preventivas, mediante
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sistemas de vigilancia epidemiolégica ocupacional especificos u otros sistemas

similares, basados en mapa de riesgos;

¢) Combatir y controlar los riesgos en su origen, en el medio de transmisién y en
el trabajador, privilegiando el control colectivo al individual. En caso de que las
medidas de prevencion colectivas resulten insuficientes, el empleador debera
proporcionar, sin costo alguno para el trabajador, las ropas y los equipos de

proteccion individual adecuados;

d) Programar la sustitucion progresiva y con la brevedad posible de los
procedimientos, técnicas, medios, sustancias y productos peligrosos por
aquellos que produzcan un menor o ningun riesgo para el trabajador; (Ministerio

de Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 2- OBLIGACIONES GENERALES Y DERECHOS DE LOS
TRABAJADORES

Todos los trabajadores tendran derecho a:

a) Desarrollar sus labores en un ambiente de trabajo adecuado y propio para el
pleno ejercicio de sus facultades fisicas y mentales, que garanticen su salud,
seguridad y bienestar. Los derechos de consulta, participacion, formacion,
vigilancia y control de la salud en materia de prevencién, forman parte del
derecho de los trabajadores a una adecuada proteccion en materia de seguridad

y salud en el trabajo.

b) Los trabajadores tendran derecho a estar informados sobre los riesgos

laborales vinculados a las actividades que realizan.

Complementariamente, los empleadores comunicaran las informaciones
necesarias a los trabajadores y sus representantes sobre las medidas que se

ponen en practica para salvaguardar la seguridad y salud de los mismos.

) Los trabajadores o sus representantes tienen derecho a solicitar a la autoridad

competente la realizacion de una inspeccion al centro de trabajo, cuando
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consideren que no existen condiciones adecuadas de seguridad y salud en el
mismo. Este derecho comprende el de estar presentes durante la realizacion de
la respectiva diligencia y, en caso de considerarlo conveniente, dejar constancia

de sus observaciones en el acta de inspeccion.

d) Sin perjuicio de cumplir con sus obligaciones laborales, los trabajadores tienen
derecho a interrumpir su actividad cuando, por motivos razonables, consideren
gue existe un peligro inminente que ponga en riesgo su seguridad o la de otros
trabajadores. En tal supuesto, no podran sufrir perjuicio alguno, a menos Que
hubieran obrado de mala fe o cometido negligencia grave (Ministerio de

Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 3.- PROHIBICIONES AL EMPLEADOR

Toda empresa deberé considerar las siguientes prohibiciones:

a) Obligar a sus trabajadores a laborar en ambientes insalubres por efecto de
polvo, gases o0 sustancias toxicas; salvo que previamente se adopten las

medidas preventivas necesarias para la defensa de la salud.

b) Permitir a los trabajadores que realicen sus actividades en estado de

embriaguez o bajo la accién de cualquier toxico.

c) Facultar al trabajador el desempefio de sus labores sin el uso de la ropa y

equipo de proteccion personal (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 4.- PROHIBICIONES PARA LOS TRABAJADORES

Los empleados deberan considerar las siguientes prohibiciones:

a) Efectuar trabajos sin el debido entrenamiento previo para la labor que van a

realizar.

b) Ingresar al trabajo en estado de embriaguez o habiendo ingerido cualquier tipo

de sustancia toxica.
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c) Fumar o prender fuego en sitios sefialados como peligrosos para no causar

incendios, explosiones o dafios en las instalaciones de las empresas.

d) Distraer la atencion en sus labores, con juegos, riflas, discusiones, que

puedan ocasionar accidentes (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 5.- INCUMPLIMIENTOS Y SANCIONES

Las sanciones a los trabajadores se aplicaran conforme lo disponga el
Reglamento Interno de Trabajo. Las faltas muy graves podran sancionarse

conforme lo determina el Codigo del Trabajo.

a) Seréan faltas leves, aquellas que contravienen al presente reglamento, pero
que no ponen en peligro la seguridad fisica del trabajador, ni de otras personas.

b) Se considerara faltas graves, cuando por primera vez debido a ignorancia o
inobservancia de los hechos, el trabajador pone en peligro su seguridad, de

terceros y de los bienes de la empresa

c) Se considera faltas muy graves, la reincidencia a las faltas graves, violacién
al presente reglamento interno que con conocimiento del riesgo o mala intencién,
ponga en peligro su vida, la de terceros y/o de las instalaciones, equipos y bienes

de la empresa (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 6.- INCENTIVOS El empleador incentivara y motivara a los trabajadores
a que cumplan con las normas de seguridad y salud establecidas por la empresa
a través de mecanismos acordados previamente con el trabajador (Ministerio de

Relaciones Laborales, 2012).

CAPITULO Il

DEL SISTEMA DE GESTION DE SEGURIDAD Y SALUD
Articulo 7.- COMITE PARITARIO DE SEGURIDAD Y SALUD.-

a) En todo centro de trabajo en que laboren mas de quince trabajadores debera

organizarse un Comité de Segundad e Higiene del Trabajo integrado en forma
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paritaria por tres representantes de los trabajadores y tres representantes de los
empleadores, quienes de entre sus miembros designaran un Presidente y
Secretario que duraran un afo en sus funciones pudiendo ser reelegidos
indefinidamente. Si el Presidente representa al empleador, el Secretario
representard a los trabajadores y viceversa. Cada representante tendra un
suplente elegido de la misma forma que el titular y que sera principalizado en
caso de falta o impedimento de éste. Concluido el periodo para el que fueron

elegidos deberéa designarse al Presidente y Secretario.

b) Cuando la empresa disponga de mas de un centro de trabajo, conformaran
subcomités de Seguridad y Salud a mas del Comité, en cada uno de los centros
qgue superen la cifra de diez trabajadores, sin perjuicio de nominar un comité

central o coordinador.

c) Para ser miembro del Comité o Subcomité se requiere trabajar en la empresa,
ser mayor de edad, saber leer y escribir y tener conocimientos basicos de

seguridad y salud (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

CAPITULO IV DE LA PREVENCION DE RIESGOS PROPIOS DE LA
EMPRESA

Para Reglamentos de Seguridad y Salud, la informacién que se coloque en este
capitulo depende de la matriz de riesgos laborales desarrollada en base a las
actividades que realiza la empresa. La Matriz de Riesgos Laborales de la
Empresa se debe adjuntar al presente contenido en forma de anexo del

Reglamento de Seguridad y Salud.

Articulo 21.- Riesgos Fisicos Cada empresa debera considerar si aplica
analizar: Vibraciones, iluminacién, temperatura (alta o baja), presiones
anormales, radiaciones (ionizantes, no ionizantes), etc., (Ministerio de

Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 22.- Riesgos Mecanicos Cada empresa debera considerar si aplica

analizar: (maquinaria, herramienta, instalaciones, trabajos en altura, trabajos
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subterrdneos, equipos de izar, equipo pesado, vehiculos, orden en las areas de
trabajo, espacios confinados, etc.) (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 23.- Riesgos Quimicos Cada empresa debera considerar si aplica
analizar: Polvo (mineral y organico), fibras, humo, gases, vapores, aerosoles,
nieblas, liquidos. Se resaltara aspectos relativos al transporte, almacenamiento,
etiquetado, trasvase, hojas de seguridad (MSDS).

Reglas para utilizacibn/manipulacion segura de los productos quimicos
especificos que se utilicen en la empresa. , etc., (Ministerio de Relaciones
Laborales, 2012).

Articulo 24.- Riesgos Bioldgicos Cada empresa debera considerar si aplica
analizar: Riesgos relacionados con la salubridad, agua para consumo humano,
alimentacion, baterias sanitarias, campamentos, almacenamiento de desechos,
presencia de vectores, animales peligrosos, sustancias sensibilizantes y
alérgenos de origen vegetal y animal. Programa de bioseguridad, si fuera el caso,

etc., (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 25.- Riesgos Ergondémicos Cada empresa debera considerar si aplica
analizar: Riesgos Relacionados con la fuerza, posicion, levantamiento manual
de cargas, frecuencia y repetitividad de tareas, disconfort térmico, etc.,
(Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

Articulo 26.- Riesgos Psicosociales Cada empresa debera considerar si
aplica analizar: Si se incluiran reglas respecto a qué medidas preventivas se
aplicaran para evitar dafos a la salud o estados de insatisfaccion originados por:
la organizacion del trabajo, rotacion de turnos, jornada nocturna, nivel y tipo de
remuneracion, tipo de supervision, relaciones interpersonales, nivel de
responsabilidad, exigencia y sobrepresion, etc., (Ministerio de Relaciones
Laborales, 2012).
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CAPITULO V

DE LOS ACCIDENTES MAYORES

Articulo 27.- PREVENCION DE INCENDIOS.- NORMAS GENERALES
a) Emplazamientos De Los Locales

1. Los locales en que se produzcan o empleen sustancias facilmente
combustibles se construirdn a una distancia minima de 3 metros entre si y

aislados de los restantes centros de trabajo.

2. Cuando la separacion entre locales resulte imposible se aislaran con paredes
resistentes de mamposteria, hormigén u otros materiales incombustibles sin

aberturas.

3. Siempre que sea posible, los locales de trabajo muy expuestos a incendios se
orientaran evitando su exposicion a los vientos dominantes o0 mas violentos

(Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).
b) Estructura De Los Locales

En la construccién de locales se emplearan materiales de gran resistencia al
fuego, recubriendo los menos resistentes con el revestimiento protector mas

adecuado (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).
c) Distribucion Interior De Locales

1. Las zonas en que exista mayor Peligro de incendio se aislaran o separaran de
las restantes, mediante muros cortafuegos, placas de materiales incombustibles
o cortinas de agua, si ho estuviera contraindicada para la extincion del fuego por

Su causa u origen.

2. Se reduciran al minimo las comunicaciones interiores entre una y otra zona.
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d) Pasillos, Corredores, Puertas Y Ventanas
Se cumplirén los siguientes requisitos:

1. Las puertas de acceso al exterior estaran siempre libres de obstaculos y seran

de facil apertura.

2. En los centros de trabajo donde sea posible incendio de rapida propagacion,

existiran al menos dos puertas de salida en direcciones opuestas.

3. En las puertas que no se utilicen normalmente, se inscribira el rétulo de "Salida

de emergencia" (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012).

CAPITULO IX

DE LA INFORMACION Y CAPACITACION EN PREVENCION DE RIESGOS
Articulo 35.- INDUCCION, FORMACION Y CAPACITACION

a) Todos los trabajadores tienen derecho a desarrollar sus labores en un
ambiente de trabajo adecuado y propicio para el pleno ejercicio de sus facultades
fisicas y mentales, que garanticen su salud, seguridad y bienestar.

b) Los derechos de consulta, participacion, formacion, vigilancia y control de la
salud en materia de prevencién, forman parte del derecho de los trabajadores a

una adecuada proteccion en materia de seguridad y salud en el trabajo.

c) Los trabajadores tienen derecho a estar informados sobre los riesgos laborales
vinculados a las actividades que realizan. Complementariamente, los
empleadores comunicaran las informaciones necesarias a los trabajadores y sus
representantes sobre las medidas que se ponen en practica para salvaguardar

la seguridad y salud de los mismos

d) Todo trabajador nuevo, antes de iniciar su actividad laboral, debera realizar el

proceso de induccion especifica al puesto de trabajo.

e) Toda empresa de Actividades Complementarias, Servicios Técnicos

Especializados o Empresas Contratistas, contratada por la empresa, debera
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cumplir con el proceso de induccion general basico de la empresa Contratante,
asi como con su propio proceso de induccion al puesto de trabajo

f) La informacién y capacitacidon en prevencion de riesgos, debera centrarse

principalmente en:

1. Los factores de riesgos significativos presentes en el lugar de trabajo y
relacionados con las actividades a desarrollarse, en especial las de alto riesgo.

2. Las lecciones aprendidas generadas a partir de la ocurrencia de accidentes

y/o incidentes ocurridos en la operacion.

3. Las recomendaciones sugeridas después de la realizacion y andlisis de

simulacros.
4. Educacion para la Salud.

g) Jefe de la Unidad de Seguridad y Salud o del Responsable y el Médico, son
los responsables de establecer los canales de informacion cobre los aspectos
relacionados con o las Salud Ocupacional, Seguridad Industrial y/o Control

Ambiental (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012)
CAPITULOXII
DISPOSICIONES GENERALES O FINALES

Quedan incorporadas al presente Reglamento de seguridad y Salud en el
Trabajo, todas las disposiciones contenidas en el Cédigo de Trabajo, sus
reglamentos, los reglamentos sobre seguridad y salud ocupacional en general,
las normas y disposiciones emitidas por el IESS y las normas internacionales de
obligatorio cumplimiento en el Pais, las mismas que prevaleceran en todo caso.
Se realizara la entrega de un ejemplar de mano a todo trabajador del presente

Reglamento de Seguridad y Salud
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NOMBRE, Y CODIGO DEL PROFESIONAL SST RESPONSABLE DEL
REGLAMENTO

NOMBRE DEL GERENTE GENERAL O REPRESENTANTE LEGAL DE LA
EMPRESA (Ministerio de Relaciones Laborales, 2012)

PRESIDENTE CONSTITUCIONAL DE LA REPUBLICA

Considerando:

Que la Constitucion de la Republica, en su articulo 26, determina que la
educacién es un derecho fundamental de las personas a lo largo de su vida y un
deber ineludible e inexcusable del Estado, que constituye un area prioritaria de
la politica publica y de la inversion estatal, garantia de la igualdad e inclusion

social y condicién indispensable para el Buen Vivir;

Que el Sistema Nacional de Educacién, segun lo prescribe el articulo 343 de
este mismo ordenamiento, tiene como finalidad el desarrollo de las capacidades
y potencialidades individuales y colectivas de la poblacién, que posibiliten el
aprendizaje y la generacion y utilizacion de los conocimientos, las técnicas, los

saberes, las artes y la cultura;

Que, de acuerdo al articulo 344 de la Carta Suprema, este Sistema, con la
rectoria del Estado ejercida a través de la Autoridad Educativa Nacional,
comprende las instituciones, los programas, las politicas, los recursos y los
actores del proceso educativo, asi como las acciones en los niveles de

Educacion Inicial, Educacion General Basica y Bachillerato;

Que, con la intencidon de garantizar, desarrollar y profundizar los derechos y
obligaciones constitucionales en el ambito educativo, se expidio la Ley Organica
de Educacién Intercultural, la cual fue publicada en el segundo suplemento del
Registro Oficial 417 del 31 de marzo de 2011;

Que esta Ley, en correspondencia con su propésito, también define los principios
y fines que orientan la educacibn en el marco del Buen Vivir, de la

interculturalidad y de la plurinacionalidad, y contiene la regulacion esencial sobre
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la estructura, los niveles, las modalidades y el modelo de gestion del Sistema
Nacional de Educacion, asi como la participacion de sus actores;

Que es una obligaciéon primordial del Estado garantizar el funcionamiento
dinamico, incluyente, eficaz y eficiente del sistema educativo, que conlleve la

prestacion de un servicio educativo en procura del interés publico; y

Que, para cumplir este deber y precautelar el efectivo goce del derecho a la
educacion de las personas, es imprescindible complementar, con la debida
fundamentacién técnica educativa, los preceptos de la Ley Orgéanica de

Educacioén Intercultural.

En ejercicio de las facultades que le confieren el nimero 5 del articulo 147 de la
Constitucion de la Republica y la letra f) del articulo 11 del Estatuto del Régimen

Juridico y Administrativo de la Funcion Ejecutiva,
EXPIDE:

EL REGLAMENTO GENERAL A LA LEY ORGANICA DE EDUCACION
INTERCULTURAL.

TITULO I. DEL SISTEMA NACIONAL DE EDUCACION

CAPITULO I. DEL CONSEJO NACIONAL DE EDUCACION

Art. 1.- Silla vacia. Las sesiones del Consejo Nacional de Educacién son
publicas y en ellas habra una silla vacia que sera ocupada por un representante
de la comunidad educativa en funcion de los temas a tratarse, con el propésito
de participar en el debate y en la toma de decisiones en asuntos de interés en el
ambito educativo. Si fueren varios los interesados en ocupar tal silla, se aceptara

la decision mayoritaria de ellos para ocuparla.

Art. 2.- Quérum. Para su instalacion y desarrollo, las sesiones del Consejo
Nacional de Educacioén requieren de la presencia de la mitad mas uno de los
miembros del 6rgano colegiado, y ademas deben contar con la asistencia

obligatoria del titular de la Autoridad Educativa Nacional.

51



Las resoluciones deben adoptarse con el voto de dos tercios de los miembros
del Consejo Nacional de Educacion asistentes a la sesion.

CAPITULO Il. DE LOS NIVELES DE GESTION DEL SISTEMA NACIONAL DE
EDUCACION

Art. 3.- Nivel Distrital intercultural y bilingie. Es el nivel de gestion
desconcentrado, encargado de asegurar la cobertura y la calidad de los servicios
educativos del Distrito en todos sus niveles y modalidades, desarrollar proyectos
y programas educativos, planificar la oferta educativa del Distrito, coordinar las
acciones de los Circuitos educativos interculturales o bilingles de su territorio y
ofertar servicios a la ciudadania con el objeto de fortalecer la gestion de la
educacion de forma equitativa e inclusiva, con pertinencia cultural y lingiistica,

gue responda a las necesidades de la comunidad.

Cada Distrito educativo intercultural y bilingie debe corresponder al territorio
definido por el Nivel Central de la Autoridad Educativa Nacional, en concordancia

con el Plan Nacional de Desarrollo.
El Nivel Distrital desarrolla su gestion a través de las Direcciones Distritales.

Las facultades especificas de este nivel seran determinados a través de la
normativa que para el efecto expida el Nivel Central de la Autoridad Educativa

Nacional.

Art. 4.- Nivel del Circuito intercultural y bilingle. Es el nivel de gestién
desconcentrado encargado de garantizar el correcto funcionamiento
administrativo, financiero, técnico y pedagoégico de las instituciones educativas
que el Nivel Central de la Autoridad Educativa Nacional determina que conforma

un Circuito.

La gestion administrativa y financiera de las instituciones publicas del circuito
esta a cargo del administrador del circuito; la gestion educativa esta a cargo del

Consejo Académico.
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Las facultades especificas de este nivel seran determinados a través de la
normativa que para el efecto expida el Nivel Central de la Autoridad Educativa

Nacional.

Art. 5.- Consejo Académico. Es el 6rgano encargado de proponer las acciones
educativas que seran implementadas en los establecimientos educativos para
alcanzar la prestacion de un servicio de calidad, de acuerdo a la problematica

social del entorno y a las necesidades locales.

En los Circuitos donde las instituciones educativas interculturales bilingues
constituyan una minoria, esta asegurada su representacibn mediante la
presencia de un miembro de ellas. También se garantiza la representacion de

las instituciones interculturales no bilingiies cuando constituyan minoria.

El Consejo Académico debe contar con un Presidente y un Secretario, elegidos

por votacion mayoritaria de entre sus miembros.

La eleccidbn de los miembros del Consejo Académico se debe hacer de
conformidad con la normativa especifica que para el efecto expida el Nivel

Central de la Autoridad Educativa Nacional.

Art. 6.- Requisitos para ser miembro del Consejo Académico. Para ser
miembro del Consejo Académico, una persona debe cumplir con los siguientes

requisitos:
1. Tener titulo de cuarto nivel,
2. Tener al menos cinco (5) aflos de experiencia docente;
3. No haber sido sancionado;

4. No estar inmerso en sumario administrativo al momento de su

designacion;

5. Estar en goce de los derechos de participacion; y,
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6. Ser docente o directivo titular del Circuito en el caso de los planteles
publicos y tener contrato debidamente legalizado en el caso de los

planteles particulares.

Art. 7.- Requisitos para ser Administrador de un Circuito educativo. Para

ser Administrador de un Circuito educativo se requiere lo siguiente:

1. Tener titulo de tercer nivel en ciencias econdmicas, financieras o

administrativas;

2. Tener al menos cinco (5) aflos de experiencia administrativa;

3. No haber sido sancionado;

4. No estar inmerso en sumario administrativo al momento de su designacion;
5. Estar en goce de los derechos de patrticipacion; y,

6. Otros requisitos que determine el Nivel Central de la Autoridad Educativa
Nacional.

Art. 8.- Funciones del Administrador del Circuito educativo. Ademas de las
previstas en la Ley Organica de Educacion Intercultural, son funciones del

Administrador del Circuito educativo intercultural y bilingie las siguientes:

1. Disponer la elaboracion, el registro y la administracion del inventario de

activos fijos de las instituciones educativas que conforman el Circuito;

2. Procurar la seguridad de los bienes de las instituciones educativas
fiscales que conforman el Circuito, de conformidad con la normativa

vigente;

3. Elaborar los requerimientos, debidamente justificados, para la
optimizacién y reubicacién del personal docente publico, en caso de existir

exceso de personal, y ponerlo a consideracion del Nivel Distrital; vy,

4. Coordinar, con las instituciones publicas correspondientes, la prestacion

gratuita de los servicios de caracter social, psicologico y de atencion
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integral de salud para los estudiantes de las instituciones educativas
fiscales del Circuito educativo.

CAPITULO lll. DEL CURRICULO NACIONAL

Art. 9.- Obligatoriedad. Los curriculos nacionales, expedidos por el Nivel
Central de la Autoridad Educativa Nacional, son de aplicacion obligatoria en
todas las instituciones educativas del pais independientemente de su
sostenimiento y modalidad. Ademés, son el referente obligatorio para la

elaboracién o seleccion de textos educativos, material didactico y evaluaciones.

Art. 10.- Adaptaciones curriculares. Los curriculos nacionales pueden
complementarse de acuerdo con las especificidades culturales y peculiaridades

propias de las diversas instituciones educativas que son parte del Sistema

Nacional de Educacion, en funcion de las particularidades del territorio en el que

operan.

Las instituciones educativas pueden realizar propuestas innovadoras y presentar
proyectos tendientes al mejoramiento de la calidad de la educacion, siempre que
tengan como base el curriculo nacional; su implementacion se realiza con previa
aprobacion del Consejo Académico del Circuito y la autoridad Zonal

correspondiente.

Art. 11.- Contenido. El curriculo nacional contiene los conocimientos basicos
obligatorios para los estudiantes del Sistema Nacional de Educacion y los
lineamientos técnicos y pedagdgicos para su aplicacion en el aula, asi como los
ejes transversales, objetivos de cada asignatura y el perfil de salida de cada nivel
y modalidad.

Art. 12.- Eleccion de libros de texto. Los establecimientos educativos que no
reciben textos escolares por parte del Estado tienen libertad para elegir los textos
escolares que mejor se adecuen a su contexto y filosofia institucional, siempre y

cuando dichos textos hayan obtenido de la Autoridad Educativa Nacional una
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certificacion curricular que garantiza su cumplimiento con lo determinado en el

curriculo nacional obligatorio vigente.

Los establecimientos educativos que reciben textos escolares por parte del
Estado tienen la obligacion de utilizar dichos libros, por lo que no podran exigir

la compra de otros textos para las mismas asignaturas.

Art. 13.- Certificacion curricular. La certificacion curricular avala que los libros
de texto cumplen con el curriculo nacional obligatorio. Los libros de texto que
reciben certificacion curricular tienen autorizacion para ser utilizados en el
Sistema Nacional de Educacidén, pero no son necesariamente oficiales ni de uso

obligatorio.

La certificacidon curricular de cada libro de texto debe ser emitida mediante

Acuerdo Ministerial, con una validez de tres (3) afios a partir de su expedicion.

Las personas naturales o juridicas que editan textos escolares deben someterlos
a un proceso de certificacion curricular ante la Autoridad Educativa Nacional de

manera previa a su distribucion en las instituciones educativas.

Se exceptuan de la obligacién de recibir certificacion curricular los libros de texto
complementarios para el estudio, los de un area académica no prescrita por el
curriculo oficial y los que estén escritos en lengua extranjera. (Ministerio de
Educacion del Ecuador, 2014).

RUC

El ruc corresponde a un numero de identificacién para todas las personas
naturales y sociedades que realicen alguna actividad econémica en el ecuador,
en forma permanente u ocasional o que sean titulares de bienes o derechos por

los cuales deban pagar impuestos.

El nUmero de registro esta compuesto por trece nimeros y su composicion varia

segun el tipo de contribuyente.
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El RUC registra informacion relativa al contribuyente como por ejemplo: direccion

de la matriz y su establecimiento donde realiza la actividad econémica, la

descripcion de las actividades econdmicas que lleva a cabo, las obligaciones

tributarias.

Quienes deben obtener el ruc

Todas las personas naturales, las instituciones las organizaciones sin fines de

lucro y demas sociedades, nacionales y extranjeras que dispongan de bienes

por las cuales deban pagar impuestos.

Requisitos

Persona natural

>

>

>

Original y copia de la cedula de identidad.
Certificado de votacion del ultimo proceso electoral.

Copia de un documento que certifique la direccién del domicilio planilla de
servicio basico, comprobante de pago de impuesto predial del afio actual,
copia de contrato de arrendamiento legalizado o con sello del juzgado de

inquilinato vigente a la fecha de inscripcion.

Patente municipal

Persona juridica

>

>

Escritura del nombramiento del Representante Legal de la empresa
Original y copia de cedula del Representante Legal
Certificado de votacion del representante legal

Entregar copia e algun servicio basico que certifique la direccion del
domicilio a nombre del Representante Legal (Servicio de Rentas Internas,
2014).
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PERMISO DE PATENTE

Esta obligado a tener la patente y por ende, el pago del impuesto anual de

patente, toda persona que realice actividad comercial financiera y de servicio.
Requisitos
Persona natural
» Formulario de solicitud de informacion en registro de patentes municipales
» Original y copia de la cedula de ciudadania del contribuyente
» Original y copia legible del RUC actualizado
Persona juridica

» Formulario de solicitud de informacidbn en registro de patentes

municipales.

» Copia legible de Estados Financieros del periodo contable a declarar, en
la fe de presentacion de las Superintendencias de Compafiias o de

Bancos.
» Copia d cedula y del nombramiento actualizado del Representante Legal

» Original y copia del RUC actualizado (Tramites ciudadanos de la

Presidencia de la Republica, 2014).
PERMISO DE BOMBEROS

El permiso de funcionamiento es la autorizacion que el cuerpo de bomberos
emite a toco local previo a la aprobaciéon de su funcionamiento se otorga de

acuerdo algun tipo de actividad o riesgo.

Requisitos
» Solicitud de inspeccion del local
» Informe favorable de la inspeccion
» Copia del RUC
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Copia de la calificacion artesanal (artesanos calificados) (Cuerpo de Bomberos
del Distrito Metropolitano de Quito, 2014).

PERMISO SANITARIO

Requisitos para Obtener Permiso de Funcionamiento (Acuerdos
Ministeriales 4712 y 4907)

1.

2.

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.
Registro Unico de contribuyentes (RUC).

Cédula de identidad, identidad y ciudadania, carné de refugiado, o
documento equivalente a éstos, del propietario o representante legal del

establecimiento.

Documentos que acrediten la personeria Juridica del establecimiento,

cuando corresponda.

Categorizacién emitida por el Ministerio de Industrias y Productividad,

cuando corresponda.
Comprobante de pago por derecho de Permiso de Funcionamiento; vy,

Otros requisitos especificos dependiendo del tipo de establecimiento, de
conformidad con los reglamentos correspondientes. (Ministerio de Salud
Publica, 2014)
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CAPITULO 1lI
METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION



3.1 Materiales y Métodos
3.1.1 Localizacion

La investigacion se efectué en la ciudad de Quevedo, perteneciente a la
Provincia de Los Rios; limitando al norte: Cantones Buena Fe y Valencia; sur:
Cantén Mocache; este: Cantones Quinsalomay Ventanas; y con la Provincia del

Guayas al oeste.

3.1.2 Materiales

CUADRO N° 1: MATERIALES Y EQUIPOS
CANTIDAD DESCRIPCION

N

Archivadores
Carpetas
CD’s
Resma de papel A4
Borradores
Boligrafos azul, negro y rojo
Sacapuntas
Lapices
Anillados
Empastados
Toner
Laptop
Calculadora
230H00 Servicio de Internet
2 Pendrive
1 Céamara Fotogréfica
Elaborado por: Autora

R RPINOHOINEFPWNWNN

3.1.3 Métodos

3.1.3.1 Método Analitico — Sintético

El método contribuy6 con el proyecto mediante la interpretacion de los resultados
obtenidos en la aplicacion de encuestas a los estudiantes bachilleres que tienen
el interés de ingresar a la universidad; el enfoque generado sirvio para el disefio

de cada una de las fases del plan de negocio que se propuso.
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3.1.3.2 Método Inductivo

El método inductivo se oriento al estudio de criterios de bachilleres que formaron
parte de la muestra; los resultados especificos obtenidos mediante las encuestas
fueron generalizados posteriormente a toda la poblacion del universo

investigativo.

3.1.3.3 Método Deductivo

El método se fundamentd en principios generales del plan de negocio aplicados
en el mundo, y que fueron estudiados de manera especifica en la propuesta para

la creacién del centro de capacitacion y nivelacion de competencias generales.

3.1.3.4 Método de Anélisis

El método de andlisis facilitd entender que el todo de la investigacion es la
formulacién del plan de negocio, cuyos elementos entre los mas importantes se

destaca:

Definicion del negocio, aspectos informativos del negocio, investigacion de

mercado, plan de marketing, plan de operaciones y plan financiero.

3.2 Tipos de Investigacion
3.2.1 Investigacion de Campo

Permiti6 comprender la situacion actual del mercado objetivo, que en este caso
fueron los estudiantes que aspiran ingresar a la universidad; para conocer

criterios especificos de ellos se aplico encuestas.
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3.2.2 Investigacion Exploratoria

Ayudo a la familiarizacion de los requerimientos que debe cumplir un centro de
capacitacion y nivelacion de competencias generales mediante la busqueda de
antecedentes, el entendimiento de exigencias de los organismos de control,

estadisticas y expectativas de los potenciales beneficiarios.

3.2.3. Investigacion Descriptiva

Sirvié6 para conseguir datos e informacién necesaria que caracterizan a los
beneficiarios y posibles clientes del negocio como también detalles importantes
de procesos y procedimientos que se ejecutaron en el pleno desarrollo de la

entrega del servicio.

3.3 Instrumento de Investigacion

3.3.1 Encuesta

Instrumento formado por preguntas relevantes relacionadas con la
problematizacion, sistematizacién, objetivos, hipétesis y variables del estudio; la
misma que permitidé levantar criterios primarios que se convirtieron en los ejes

orientadores para el disefio de la propuesta.

3.4 Disefio de la Investigacion

El trabajo de investigacion se refirid al Plan de Negocios para la Creacion de un
Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales en la Ciudad

de Quevedo, para lo cual se fundament6 en la informacion obtenida.

Para el desarrollo del Plan de Negocios se fundamenté en los elementos
importantes como: la definicion del negocio, aspectos informativos del negocio,
investigacién de mercado, plan de marketing, plan financiero y modelo basico de

administracion estratégica.

Para el desarrollo de las diferentes fases del trabajo de investigacion se utilizo

herramientas metodolégicas como la investigacibn de campo, exploratoria y
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descriptiva, las mismas que facilitaron obtener resultados.- El levantamiento de
datos se realiz6 mediante encuestas a los bachilleres de la ciudad Quevedo,
para en lo posterior realizar la adecuada tabulacion, analisis e interpretacion de
los resultados, empleando instrumentos informaticos de Microsoft Word y Excel.
Los resultados obtenidos permitieron establecer la viabilidad del Plan de
Negocios, pensando en los beneficios que generarian a favor los bachilleres.

3.5 Poblacion y Muestra

3.5.1 Poblacién

En la ciudad de Quevedo, segun el INEC, en el afio 2001, tuvo 7087 estudiantes
de bachillerato, mientras que en el afio 2010 fue 9399; en base los valores
sefalados, se obtiene una tasa de crecimiento de 0,029. Se ha considerado
estimar que la poblacién media y media baja de bachilleres al 2010 es el 55%, lo
cual constituye el valor de 5169; éste valor proyectado al 2013 genera una

poblacién de 5632 bachilleres, que es la poblacion de la investigacion.
3.5.2 Muestra

3.5.2.1 Tamafo de Muestra

Para el tamafio de la muestra se consider6 a la poblacién proyectada de 5632

bachilleres, para lo cual se aplicé la siguiente férmula:

FORMULA
n= N
(E)2(N-1)+1 n= o632
(0,05)2(5632-1) +1
Doénde:
_ . n= 5632
N = Poblacion (0,0025) (5631) + 1
n = Tamafo de la muestra
E = Error (0,05) n =374

La investigacion realizé 374 encuestas, en base del calculo presentado.
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CAPITULO IV
RESULTADOS Y DISCUSION



4.1. Resultados
4.1. 1. Resultados del Objetivo 1

“Estudiar el mercado para el conocimiento de la aceptacion del servicio y la

demanda del entorno”

4.1.1.1. Encuesta Aplicada a Estudiantes de Bachillerato

1. ¢Desearia servicios de capacitacion y nivelacion de competencias generales,

antes que usted ingrese a la universidad?

CUADRO N° 2: DESEARIA SERVICIOS DE CAPACITACION Y NIVELACION

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Sl 359 96%
NO 15 4%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 1;: DESEARIA SERVICIOS DE CAPACITACION Y NIVELACION

4%

96%

|
mNO

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Anélisis e Interpretacion
De acuerdo al grafico el 96% de los estudiantes desean los servicios del centro a
crearse, mientras que el 4% no; lo que muestra una aceptacion positiva por parte

del mercado obijetivo.
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2. ¢Conoce centros de capacitacion y nivelacién de competencias generales, en la
ciudad de Quevedo?

CUADRO N° 3: CONOCE CENTROS DE CAPACITACION Y NIVELACION

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
Sl 17 5%
NO 357 95%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 2: CONOCE CENTROS DE CAPACITACION Y NIVELACION

m Sl

mNO

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacién

Se observa que el 95% de los encuestados no conocen centros de capacitacion y
nivelacion de competencias generales, y el 5% si; lo que significa que existen
escasos centros que brinden este tipo de servicios en la ciudad.
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3. De ser Sl la respuesta anterior. ¢Ha utilizado los servicios de centros de

capacitacion y nivelacion que conoce?

CUADRO N° 4: UTILIZA SERVICIOS DE CAPACITACION Y NIVELACION

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Sl 10 2.6%
NO 364 97.4%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 3: UTILIZA SERVICIOS DE CAPACITACION Y NIVELACION

2.6%

L
mNO

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

Se aprecia que el 97.4% de los estudiantes no han utilizado los servicios de centros
de capacitacion y nivelacion, y el 2.6% si lo han hecho; lo que expresa que en casi
su totalidad de los aspirantes no han utilizado los servicios por la escasa existencia
de este tipo de centros.
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4. ¢Considera tener los conocimientos y habilidades necesarias para superar el

examen de ingreso a las universidades?

CUADRO N° 5: CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES PARA EL EXAMEN DE
INGRESO A LAS UNIVERSIDADES

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Sl 88 24%
NO 286 76%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 4: CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES PARA EL EXAMEN DE
INGRESO A LAS UNIVERSIDADES.

m Sl
mNO

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

Se aprecia que el 76% consideran no tener los conocimientos y habilidades
necesarios para el examen de ingreso a las universidades, mientras que el 24% de
los encuestados indican que si; lo cual muestra que la creacion del centro es
necesaria para el mejoramiento del indice de aprobacion de ingreso de estudiantes

a la educacion superior.
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5. ¢Le interesaria inscribirse y participar en el centro de capacitacion y nivelacién
de competencias generales a crearse, con el fin de asegurar un aprendizaje
asertivo, actualizar conocimientos y superar el examen de ingreso a las

universidades?

CUADRO N° 6: INTERES PARA INSCRIBIRSE Y PARTICIPAR EN EL CENTRO

A CREARSE
ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
SI 334 89%
NO 40 11%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 5: INTERES PARA INSCRIBIRSE Y PARTICIPAR EN EL CENTRO
A CREARSE

m S|
ENO

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo al dato obtenido el 89% de los encuestados les interesa inscribirse y
participar en el centro de capacitacion y nivelacién, mientras que el 11% sefialan
gue no; este resultado indica la existencia de interés por reforzar la educacién con

el fin de asegurar y superar el examen de ingreso a las universidades.
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6. ¢En qué competencias cree usted tener mayor dificultad o necesita ayuda?

CUADRO N° 7: COMPETENCIAS QUE TIENE DIFICULTAD O NECESITA

AYUDA

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO |VALOR RELATIVO

Mateméticas 183 20%
Fisica 236 26%
Quimica 86 9%
Biologia 72 8%
Ingles 50 5%
Informética 62 7%
Contabilidad 213 23%
Légica 14 2%
Lenguaje y Comunicacion 0 0%
Lectura y Escritura 0 0%
TOTAL 916 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato

Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 6: COMPETENCIAS QUE TIENE DIFICULTAD O NECESITA

AYUDA

23%

7%
5%

2%0% 0%

B Matematicas
B Fisica
B Quimica
M Biologia
M Ingles
H Informatica
Contabilidad
Logica
Lenguaje y Comunicacion
Lecturay Escritura

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato

Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

El 26% indican tener mayor dificultad o necesitan ayuda en fisica, el 23% en
contabilidad, el 20% en matematicas, el 9% en quimica, el 8% en biologia, el 7% en
informatica, el 5% en inglés, el 2% en ldgica; lo cual muestra mayor dificultad en las

ciencias exactas, y en menor porcentaje las demas registradas.
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7. ¢Le interesaria recibir capacitacion en razonamiento abstracto, verbal y

numeérico, considerando que el ENES evalla estas habilidades?

CUADRO N° 8: CAPACITACION EN RAZONAMIENTO ABSTRACTO, VERBAL

Y NUMERICO
ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
SI 354 95%
NO 20 5%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 7: CAPACITACION EN RAZONAMIENTO ABSTRACTO, VERBAL
Y NUMERICO

sl
ENO

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion
De acuerdo a los resultados adquiridos el 95% indican que si les interesaria recibir
capacitacion en estos contenidos, mientras que el 5% mencionan que no; lo que

expresa significativo interés y aceptacion de capacitarse en estos temas.
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8. ¢Qué precio en dolares pagaria por participar en un curso de capacitacion y
nivelaciéon de competencias generales que le permita superar el examen de

ingreso a las universidades?

CUADRO N° 9: PRECIO POR PARTICIPAR EN UN CURSO DE CAPACITACION

Y NIVELACION
ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
$ 20 10 3%
$ 30 31 8%
$ 40 10 3%
$ 50 8 2%
$ 60 64 17%
$70 0 0%
$ 80 251 67%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 8: PRECIO POR PARTICIPAR EN UN CURSO DE CAPACITACION
Y NIVELACION
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Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

El 67% indican que pagarian un valor de $80,00 por participar en un curso de
capacitaciéon y nivelacion de competencias generales, el 17% $60,00, el 8% $30,00,
el 3% $20,00, y $40,00, el 2% $50,00; lo cual en mayor porcentaje han seleccionado
un precio acorde al mercado considerando que el cliente tiende a elegir el valor

minimo.
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9. ¢Cual seria la mejor ubicacién geografica del local para la entrega de los

servicios de capacitacion en la ciudad de Quevedo?

CUADRO N° 10: UBICACION GEOGRAFICA DEL LOCAL

NUMERO DE VALOR
OPCIONES ENCUESTAS PORCENTUAL
Zona Norte 34 9%
Zona Centro 334 89%
Zona Sur 6 2%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato

Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 9; UBICACION GEOGRAFICA DEL LOCAL

M Sector Norte
M Sector Centro

W Sector Sur

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato

Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacién

Se observa que el 89% de los encuestados indican que la ubicacién geogréfica del

local sea en el sector centro, el 9% en el sector norte, y el 2% en el sector sur; lo

que significa que el sector seleccionado es donde funcionara el centro,

considerando la cercania de la mayoria de los estudiantes aspirantes.
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10.¢En qué dias le gustaria asistir al centro de capacitacion y nivelacion?

CUADRO N° 11: DIAS QUE LE GUSTARIA ASISTIR AL CENTRO

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Lunes a Viernes 293 78%
Sabado y Domingo 81 22%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 10: DIAS QUE LE GUSTARIA ASISTIR AL CENTRO

M Lunes a Viernes

B Sabado y Domingo

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

De acuerdo a los resultados evidenciados en las encuestas aplicadas se determina
que el 78% de los encuestados indican que les gustaria asistir al centro de
capacitacion de lunes a viernes, mientras que el 22% el sabado y domingo; lo que
significa que a los estudiantes de bachillerato les gustaria asistir al centro

mayoritariamente entre semana.
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11.¢En qué horarios le gustaria asistir al centro de capacitacion y nivelacién?

CUADRO N° 12: HORARIOS QUE LE GUSTARIA ASISTIR AL CENTRO

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
De 8 HOO a 10 HOO 23 6%
De 10 HOO a 12 HOO 180 48%
De 14 HOO a 16 HOO 97 26%
De 16 HOO a 18 HOO 72 19%
De 18 HOO a 20 HOO 2 1%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 11: HORARIOS QUE LE GUSTARIA ASISTIR AL CENTRO

1%

W De 8 HOO a 10 HOOam
M De 10 HOO a 12 HOO am
1 De 14 HOO a 16 HOOpm
M De 16 HOO a 18 HOO pm
M De 18HO0 a 20HOO0 pm

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacién
Se observa que el 48% sefalan de 10 a 12H0Oam, el 26% de 14 a 16HO00pm, el

19% de 16 a 18HOOpm, el 6% de 8 a 10H00am, el 1% 18 a 20HOOpm; lo que muestra
gue la mayoria de los encuestados les gustaria asistir al centro en horarios de la

mafiana y la tarde.
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12.;,Como le gustaria que llegue la informacion de publicidad del centro de

capacitacion y nivelacion de competencias generales?

CUADRO N° 13: INFORMACION DE PUBLICIDAD DEL CENTRO

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO VALOR RELATIVO
Hojas Volantes 144 29%
Anuncios en Radio 144 29%
Prensa Escrita 66 13%
TV 148 29%
TOTAL 502 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 12: INFORMACION DE PUBLICIDAD DEL CENTRO

M Hojas Volantes
B Anuncios en Radio
W Prensa Escrita

mTV

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacién

De acuerdo al gréafico se estima que el 29% de los estudiantes indican que la
informacion de publicidad del centro se realice mediante hojas volantes, anuncios
en radio, TV, y un 13% sefialan prensa escrita; lo que muestra que la publicidad se

debe realizar acorde al resultado obtenido.
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13.¢Qué nombre le gustaria que se llame el centro de capacitacion y nivelacion de

competencias generales?

CUADRO N° 14: NOMBRE DEL CENTRO DE CAPACITACION Y NIVELACION

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
lc\l:ﬁlrétlgcién%uevgc?s %Ci;;ac?c,m Y 89 24%
lc\l:ﬁlre‘rtlg)cién%bertc éliﬁztcétiicfon Y 194 52%
Nelation La Cuna del Saber 39 10%
Nivelation Decide ser MAS 52 14%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 13: NOMBREDELCENTRO DE CAPACITACION Y NIVELACION

B Centro de Capacitaciony
Nivelacion Quevedo City

B Centro de Capacitaciony
Nivelacion Albert Einstein

Centro de Capacitacion y
Nivelacion La Cuna del Saber

B Centro de Capacitaciony
Nivelacién Decide ser MAS

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

Se observa que el 52% de los encuestados indican que el centro tenga el nombre
de Albert Einstein, el 24% Quevedo City, el 14% Decide ser MAS, y el 10% La Cuna
del Saber; lo que muestra que el nombre del centro sera Albert Einstein.
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14.Senale el eslogan que le gustaria que sea del centro a crearse.

CUADRO N° 15: ESLOGAN DEL CENTRO

ALTERNATIVAS VALOR ABSOLUTO | VALOR RELATIVO
Construyendo el presente para un
mejor futuro 153 41%
Un lugar favorito para aprender
creciendo 46 12%
Formamos hoy a los
profesionales de mafana 57 15%
Quien teme preguntar, le
averguenza aprender 40 11%
Las metas son suefios con fecha
limite 78 21%
TOTAL 374 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

GRAFICO N° 14: ESLOGAN DEL CENTRO

B Construyendo el presente para
un mejor futuro

® Un lugar favorito para aprender
creciendo
Formamos hoy a los
profesionales de mafiana

W Quien teme preguntar, le
avergiienza aprender

Fuente: Encuesta aplicada a Estudiantes de Bachillerato
Elaborado por: Autora

Andlisis e Interpretacion

Se aprecia que el 41% eligieron Construyendo el presente para un mejor futuro, el
21% Las metas son suefios con fecha limite, el 15% Formamos hoy a los
profesionales de mafana, el 12% Un lugar favorito para aprender creciendo, y el
11% Quien teme preguntar, le avergiienza aprender; lo que indica que el eslogan

del centro sera “Construyendo el presente para un mejor futuro”.
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4.1.1.2. Anélisis FODA

CUADRO N° 16: MATRIZ FODA

FORTALEZAS | OPORTUNIDADES | DEBILIDADES AMENAZAS
(F) ©) (D) (A)
Aceptacion posi- | Escasa existencia de | Local del Centro | Regulacion Edu-
tiva para la|centros de capa- | no es propio cativa por parte del

creacion del | citaciobn y nivelacion

Centro de Capa-
citacion y Nive-
laciébn por parte
del mercado
objetivo.

de competencias ge-
nerales en la ciudad.

gobierno

Estudiantes no
han utilizado los
servicios pro-
puestos por la
escasa existen-
cia de este tipo
de centros

Estudiantes de ba-
chillerato consideran
no tener los cono-
cimientos y habi-
lidades necesarios
para el examen de
ingreso a las
universidades

Costos elevados de
la tecnologia.

Eleccion del
sector  céntrico
para la ubi-cacién
del em-
prendimiento

El mercado objetivo
sefiala que la pu-
blicidad del centro se
realice mediante hojas
volantes, anuncios en
radio, TV.

Inflacion

Precios
econdmicos.

La mayoria de los
encuestados sefalan
gue les gustaria asistir
al centro de capa-
citacion y nivelacion
en horarios de la
mafiana y la tarde.

Creacién de nuevos
Centros de Capa-
citacion y Nivelacion

Elaborado por: Autora
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4.1.1.3. Estudio de Mercado

Este estudio facilita la toma de decisiones permitiendo escoger la alternativa mas
acertada como probabilidad de éxito. El estudio de mercado determina el nimero
de consumidores que pretende atender el proyecto; los resultados apoyaran su
viabilidad, y a futuro, la permanencia del servicio, que en este caso se refiere a

capacitacion y nivelacién de competencias generales.

4.1.1.3.1. Caracterizacion de Mercado

Quevedo esta ubicado en la costa ecuatoriana, en la Provincia de Los Rios. Es
considerada como la novena ciudad mas importante del Ecuador. Esta ciudad es la

principal arteria econémica y comercial de toda la provincia.

Quevedo es, por su agricultura, un centro de masificacion poco comun llenandose
todos los dias de gente de distintos lugares dando una apariencia de mercado febril
en todo el afio. La ciudad de Quevedo es la cabecera cantonal y primer centro
comercial de la provincia de Los Rios, entregando divisas de la exportacion de sus
productos agricolas como: banano, café, cacao, palo de balsa, caucho, palma

africana, frutales, soya, maiz, entre otros.

Tiene 9 parroquias urbanas: San Camilo, San Cristobal, Venus del Rio Quevedo,
Nicolas Infante Diaz, El Guayacan, Siete de Octubre, 24 de Mayo, Viva Alfaro y

Quevedo (Parroquia Matriz); y dos parroquias rurales: San Carlos y La Esperanza.

Demografia

La poblacién de bachillerato de 4t° 5t° y 6t° de la ciudad de Quevedo segun el
Censo Nacional de 2001 alcanza los 7087 bachilleres, compuesta de 2980 de 20 a
24 afios de edad y 4107 de 15 a 19 afios. Siendo su indice de crecimiento anual de
0.029 %.
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Limites

Al norte: Buena Fe y Valencia.

Al Sur: Mocache.

Al Este: Ventanas y Quinsaloma.

Al Oeste: El Empalme (Plan de Desarrollo y Ordenamiento Territorial Quevedo
2012-2016).

4.1.1.3.2. Requerimientos del mercado acerca del servicio

Los estudiantes de bachillerato requieren servicios de capacitacion en razonamiento
abstracto, verbal y numérico, y nivelacion de competencias generales en: fisica,
contabilidad, matematicas, inglés, quimica, biologia, informatica por lo que estan
interesados en inscribirse y participar en horarios de 8 a 10H0Oam, de 10 a
12H00Oam, de 14 a 16HO0pm, y de 16 a 18HOOpm, los dias de lunes a viernes en su
mayoria, y los sdbados y domingos en un menor porcentaje, tomando en cuenta
gue no tienen los conocimientos y habilidades necesarios para el examen de ingreso

a las universidades.

El mercado objetivo indica que pagarian un valor de $80,00 por participar en un
curso de capacitacion y $60,00 en un curso de nivelacion de competencias
generales; precio menor al de la competencia con la finalidad de satisfacer las

necesidades y contribuir al aumento del grado de bienestar de la sociedad.

4.1.1.3.3. Estudio de la Demanda y Oferta

» Demanda

CUADRO N° 17: DEMANDA ACTUAL

~ ALUMNOS DE
ANOS BACHILLERATO TASA DE CRECIMIENTO
2010 5169
2011 5319
2012 5473 0,029
2013 5632
Fuente: INEC

Elaborado por: Autora

82



El cuadro detalla la demanda actual proyectada del 2010 al 2013 con una tasa de
crecimiento de 0.029%, datos tomados del INEC.

CUADRO N° 18: DEMANDA FUTURA

ANOS ALUMNOS DE BACHILLERATO
2015 5963
2016 6136
2017 6314
2018 6497
Fuente: INEC

Elaborado por: Autora

La demanda futura especifica la proyeccion de los posibles consumidores, lo cual
se obtuvo mediante la aplicacion de la férmula del monto basandose en la tasa de
crecimiento calculada en el cuadro anterior, determinando asi el crecimiento
poblacional hasta el afio 2018; por lo que se estima que para el afio 2015 los
estudiantes seran de 5963, y finalmente en el afio 2018 seran 6497.

> Oferta

CUADRO N° 19: OFERTA ACTUAL

< ALUMNOS DE
ANOS BACHILLERATO TASA DE CRECIMIENTO
2010 134
2011 138
2012 142 0,0217
2013 146

Fuente: INEC
Elaborado por: Autora

En el cuadro se definen los estudiantes que han utilizado el servicio de capacitacion
y nivelacion de conocimientos durante los afios 2010 hasta el 2013 en la ciudad
Quevedo (segun encuesta realizada, el 2,6% de bachilleres ya han efectuado

capacitaciones similares ofertadas por la competencia)
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CUADRO N° 20: OFERTA FUTURA

ANOS ALUMNOS DE BACHILLERATO
2015 153
2016 156
2017 160
2018 163

Fuente: INEC
Elaborado por: Autora

El cuadro de la oferta futura puntualiza los posibles estudiantes que accederan a los
servicios de otros centros; los resultados se obtuvieron mediante la aplicacion de la
férmula del monto utilizando la tasa de crecimiento calculada anteriormente; lo que
indica que para el afio 2015 seran 153 y en el 2018 habran 163 estudiantes que

seran clientes de otros centros de capacitacion y nivelacion.

> Demanda Insatisfecha

CUADRO N° 21: DEMANDA INSATISFECHA ACTUAL

DEMANDA
AROS AL DEMANDA ACTUAL ACTUAL
INSATISFECHA
2010 134 5169 5035
2011 138 5319 5181
2012 142 5473 5331
2013 146 5632 5485

Fuente: INEC
Elaborado por: Autora

El presente cuadro contiene informacion de la oferta actual y demanda actual, la
misma que mediante la diferencia se obtiene la demanda insatisfecha que son los
estudiantes que no han utilizado servicios de capacitacion y nivelacién entre el 2010
y 2013.
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CUADRO N° 22: DEMANDA INSATISFECHA FUTURA

AROS OFERTA DEMANDA DEMANDA FUTURA
FUTURA FUTURA INSATISFECHA
2015 153 5963 -5810
2016 156 6136 -5980
2017 160 6314 -6155
2018 163 6497 -6334
Fuente: INEC

Elaborado por: Autora

Mediante la diferencia entre la informacién de la oferta futura y demanda futura se
obtiene una demanda insatisfecha futura considerable, la misma que se refiere a los

estudiantes que necesitaran de los servicios de capacitacion y nivelacion.

El estudio ha permitido determinar que la demanda sera mayor que la oferta hasta
el 2018, existiendo un nuamero significativo de potenciales consumidores de los
servicios de Capacitacion y Nivelacibn de Competencias Generales; bajo este

concepto se puede concluir que el plan de negocios es recomendable

4.1.2. Resultados del Objetivo 2

“Determinar las caracteristicas del servicio de acuerdo a necesidades y

requerimientos de la poblacion objetivo”

4.1.2.1. Definiciéon de los Servicios

El Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales es un modelo
de solucion para orientar hacia un cambio y mejora en los conocimientos,
habilidades y actitudes de los bachilleres de la provincia y en especial en la ciudad

de Quevedo.
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Los servicios que va a ofrecer el centro son: capacitacion en razonamiento
abstracto, verbal y numérico, y nivelacion en fisica, contabilidad y matematicas y en
lo posterior se dictara cursos sobre quimica, biologia, informatica e inglés tomando
en cuenta que el éxito y el desarrollo de la sociedad se apoyan fundamentalmente

en la educacion.

Los cursos de capacitacion y nivelacion tienen como finalidad proporcionar a los
bachilleres conocimientos, destrezas y habilidades que les permita aprobar el

examen nacional para la educacion superior.

Capacitacién en Competencias Generales:

Razonamiento Abstracto, Verbal y Numérico

Los servicios estaran basados en los requerimientos que dispone el Sistema
Nacional de Nivelacion y Admision SNNA, para que los bachilleres puedan acceder

a la educacion superior.

Los cursos seran dictados en un laboratorio por docentes universitarios con titulo
de posgrado y aprobacion de cursos de preparacion docente coordinados por la
SENESCYT, los mismos que se daran en horarios permanentes de lunes a viernes
con 4 horas diarias de 8H00 a 12H00 y de 14H00 a 18H00, los cursos seran de 4

semanas, los cupos serén limitados hasta 17 estudiantes por curso.

Nivelacién en Ciencias Basicas

Los cursos de nivelacion de conocimientos seran referentes a fisica, contabilidad y
matematicas para lo cual se dispondra 3 aulas debidamente equipadas, existira un
docente con titulo de tercer nivel por materia; quienes cubrirdn 2 horarios de
capacitacién que seran de 3 horas diarias de 8H00 a 11HO00 y de 15H00 a 18h00.
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Para los servicios a ofertar se contara con aulas comodas, y equipadas con
computadora y proyector; el laboratorio tendra 15 maquinas, mas el computador y
escritorio para el docente capacitador; ademas se dispondra de sillas, mesas
confortables y pizarras blancas para facilidad y compresion en el proceso de

ensefianza — aprendizaje.

Para facil comprension de los temas se entregara material digital a cada estudiante

para su previa revision.

Es importante indicar que se trabajara con intensidad para lograr la innovacién de
técnicas y métodos aplicables para un mejor proceso de ensefianza — aprendizaje;
ademas se aumentard cursos en quimica, biologia e informatica conforme a las

necesidades de los consumidores.
Logotipo y Eslogan

Logotipo de la Empresa

o

ACITACIO,
&S e
S <
O

<%

Albert Einstein
I QUEVEDO-LOS RIOS- ECUADOR

Eslogan de la Empresa:

“Construyendo el presente para un mejor futuro”
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4.1.2.2. Definicién de Precios para los Servicios

El precio es un monto de dinero que debe ser cancelado a cambio de un servicio, 0
un valor asignado a un determinado servicio, el mismo que se ha determinado en
base al estudio realizado y considerando el precio existente en el mercado. El
precio por curso de capacitacion para el examen de ingreso universitario sera de
$80,00 mensual, valor econémico igual en un caso y menor en otros casos, al precio
de la competencia con la finalidad de garantizar el consumo y facilitar a los clientes
un servicio eficiente y de calidad de acuerdo a las necesidades y exigencias de los

estudiantes.
El precio por curso de nivelacion en ciencias basicas sera de $60,00 mensuales, los
precios de los servicios a ofrecerse se incrementaran en un 5% cada afio, tomando

en cuenta los diferentes factores que afectan la economia del pais.

CUADRON? 23: PRECIOS DE LOS SERVICIOS

CONCEPTO ANOS
2015 2016 2017 2018
Cursos para el Examen de
Admisic’)n(CAPACITACION) 80,00 84,00 88,20 92,61
Cursos Ciencias Basicas
(NIVELACION) 60,00 63,00 66,15 69,46

Elaborado por: Autora

4.1.2.3. Plaza — Distribucion

El Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales comercializara
los servicios de manera local. El canal utilizado para la comercializacion de los
servicios sera el canal directo, es decir, un sistema de venta personal donde los
demandantes recibiran el servicio a través de profesionales del Centro “ALBERT

EINSTEIN”, y de esta manera cumplir con las expectativas de los clientes.
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GRAFICO N° 15: CANAL DE COMERCIALIZACION
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Elaborado por: Autora

“ALBERT EINSTEIN”, se ubicara en el sector centro de la ciudad de Quevedo, en

la calle 7 de Octubre y Décima Tercera, por ser un lugar estratégico comercial.

GRAFICO N° 16: MAPA DEL CANTON QUEVEDO

PEOgusel

Fuente: https://www.google.com.ec/search?q=mapa+del+cant%C3%B3n+

guevedo&tbm=isch&tbo=u&source=u
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4.1.2.4. Promocién

Es la actividad encaminada a dar a conocer y aumentar el grado de aceptacion del
servicio a ofertar a través de diferentes formas y medios de comunicacién; es asi

que el Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales Albert

Einstein realizara:

v" Durante los dos primeros meses de operacion del centro los participantes

recibiran el 5% de descuento del costo de cualquiera de los servicios.

v Premiar la presentacion de un nuevo cliente el 5% de descuento del costo de

cualquiera de los servicios.

v" Por la inscripcién en dos 0 mas cursos, el segundo a mitad de precio.

4.1.2.5. Publicidad

La publicidad tiene como finalidad dar a conocer los servicios del centro y el
incremento de utilidades a través del aumento de las ventas, realizando en el

momento oportuno para llegar al mercado objetivo creando y manteniendo

preferencia por el Centro de Capacitacion y Nivelacion “ALBERT EINSTEIN”.

El presente proyecto realizara la publicidad mediante:

Diario la Hora; se efectuara 2 avisos mensuales por los tres meses de ejecucion,

es decir de octubre a diciembre del 2014 durante la inversiéon

CUADRO N°24: COSTO DE PUBLICIDAD EN DIARIO LA HORA

Detalle Cantidad Valor Unitario Total Anual
Avisos Diario La Hora 6 35,00 210,00
TOTAL 210,00

Elaborado por: Autora




Radio Viva; se realizard un contrato en el mes de diciembre del 2014 en los
principales programas de la radio.

CUADRO N° 25: COSTO DE PUBLICIDAD EN RADIO VIVA

Concepto Cantidad | Precio Unitario Valor Anual
Anuncios en Radio Viva 1 100,00 100,00
TOTAL 100,00

Elaborado por: Autora

Hojas Volantes; las cuales se entregaran durante los meses de noviembre y
diciembre en sitios estratégicos donde exista concurrencia de alumnos de nivel

secundario, es decir en los colegios existentes en la ciudad.

CUADRO N° 26: COSTO DE PUBLICIDAD EN HOJAS VOLANTES

Concepto Cantidad | Precio Unitario Valor Anual
Hojas Volantes 1500 0,01 15,00
TOTAL 15,00

Elaborado por: Autora

Pagina Web; la misma que se creara y proporcionara toda la informacién acerca
del Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales “ALBERT
EINSTEIN”

CUADRO N° 27: COSTO DE PAGINA WEB:

Concepto Cantidad Precio Unitario Valor Anual
Pagina Web 1 800,00 800,00
TOTAL 800,00

Elaborado por: Autora

4.1.2.5.1. Plan de medios publicitarios

CUADRO N° 28: PLAN DE MEDIOS PUBLICITARIOS

N° Concepto VALOR ANUAL

1 |Avisos en Diario La Hora 210,00

2 | Avisos en Radio Viva 100,00

3 |Hojas Volantes 15,00

4 |Pagina Web 800,00
TOTAL 1125,00

Elaborado por: Autora
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4.1.2.6. Personal Requerido

El Centro contard con personal apropiado tanto para el area operativa como
administrativa; El personal operativo debera tener condiciones de servicio al cliente

como.

v' Docentes universitarios con titulo de posgrado y aprobacion de cursos de
preparacion docente coordinados por la SENESCYT.
v Para el caso de los cursos de nivelacion docentes con titulo de tercer nivel.

v" Relacion adecuada con los estudiantes.

Las caracteristicas mencionadas anteriormente constituyen herramientas
importantes para el desarrollo y diferencia en la entrega de los servicios por parte
del centro. Por lo que se requiere para la ejecucién de las actividades operacionales

lo siguiente:

CUADRO N° 29: PERSONAL REQUERIDO

CANTIDAD REFERENCIA CARACTERISTICAS

1 Gerente Tiempo completo

1 Administrador Tiempo Completo

1 Secretaria Tiempo Completo

5 Docentes para _ngamen de Medio Tiempo
Admision

3 Docentes Ciencias Basicas Medio Tiempo

1 Auxiliar de lepleza- Tiempo Completo
Conserje

Elaborado por: Autora

4.1.2.7 Tamafo del Proyecto

El tamafio del proyecto es la capacidad instalada, y se expresa en unidades de
produccion por afio permitiendo conocer el tamafio Optimo que debera tener el

centro de capacitacién y nivelacion para poder satisfacer las necesidades del sector.
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CUADRO N° 30: TAMANO DEL PROYECTO

DEMANDA FUTURA
< ALUMNOS A .
ANOS INSATISFDEFC;HA (OF - CAPACITARSE PORCENTAJE %
2015 5810 1632 28,09%
2016 5980 1632 27,29%
2017 6155 1632 26,51%
2018 6334 1632 25,76%

Elaborado por: Autora

Para la determinacion del tamafio de proyecto se consider6 el total de cursos anual
de capacitacion en competencias generales siendo éstos 2 cursos al mes en un
laboratorio respectivamente, por tanto dando un total de 2 cursos mensuales por 12
meses del afio; resultando 24 cursos anuales; dicha cantidad multiplicada por la

cantidad de alumnos por curso generando 408 alumnos a capacitarse.

Asi mismo; se tom0 en cuenta los cursos de nivelacion en Ciencias Basicas Anuales
siendo éstos en 2 cursos mensuales por cada materia de nivelacion dado que
existiran 2 horarios para cada tematica tal valor multiplicado por el nimero de meses
del afio que son 12 dando un total de 24 cursos anuales por unidad; posterior de
esto se procedio a establecer el producto de los 24 cursos anuales por las 3 materias
de nivelaciéon que se ofertara obteniendo un total de 72, tal resultado por el nimero
de alumnos que son 17 fijandose asi el total de alumnos a capacitarse Ciencias
Béasicas de 1224.

Sumados los resultados de los alumnos de nivelacion y capacitacion (408 + 1224)
se estableci6 como tamafio de proyecto 1632 alumnos que se atenderan

anualmente durante la vida util del proyecto

4.1.2.8 Ingenieria

Comprende los aspectos importantes para poner en marcha el proyecto y son:
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Obra Civil

Se refiere al espacio fisico donde el Centro de Capacitacion y Nivelacion iniciara
sus operaciones, el mismo que seré un edificio de dos plantas con patio de 10 x 30,
el cual sera arrendado y debidamente acondicionado. La distribucion de la planta
baja esta conformada por dos aulas donde estara ubicado el laboratorio, una zona
de estudio para alumnos, y el &rea para la oficina de administracion, mientras que

la planta alta dispondr& de tres aulas para los cursos de nivelacion.

Es importante mencionar que las instalaciones del Centro “ALBERT EINSTEIN”
brindaran seguridad y confort, también se contara con un patio para los estudiantes.
Para mayor comprension y detalle de lo expuesto a continuacién se presenta el

siguiente gréfico:

GRAFICO N° 17: DISTRIBUCION DE PLANTA (BAJA)
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Elaborado por: Autora
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1. Oficinas administrativas.- Es el espacio disponible para los funcionarios
administrativos como son el Gerente, Administrador y Secretaria: el cual estara

debidamente equipado y con los suministros necesarios.

2. Laboratorios de cémputo.- Dispondra de 15 maquinas; mas el computador y
escritorio del docente capacitador, sillas, mesas y pizarras acrilicas; el lugar contara
de aire acondicionado. En el laboratorio se impartiran capacitaciones en

competencias generales tales como razonamiento abstracto, verbal y numérico.
3. Zona de Estudio.- Contara con mesas y sillas

4. Bafnos.- para cumplir las necesidades y expectativas de los alumnos que se
capacitan y suplir sus necesidades biolégicas se contara con servicios

higiénicos para hombres y mujeres.
5. Patio.- Para la recreacion de los estudiantes

6. Pasillo. Es una zona de transito para las personas

GRAFICO N° 18: DISTRIBUCION DE PLANTA (ALTA)
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Elaborado por: Autora
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El espacio fisico para la nivelacién en Ciencias Basicas estara integrado de lo

siguiente:

1. Sala de espera.- util para los estudiantes y docentes, el mismo que dispondra

de muebles para proporcionar confort.

2. Bafos.- para hombres y mujeres

3, 4, 5. Aulas.-las cuales contaran con aire acondicionado para cada curso (Fisica,
contabilidad y matemaéticas); en las que laboraran un docente por cada aula;
ademas cabe destacar que estara equipada con una computadora para el docente,
proyector; se dispondra de pizarra acrilica, sillas y mesas para estudiantes y

docentes.
6, 7. Pasillos. Zona de transito para personas
» Procesos del Servicio

El Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales “ALBERT
EINSTEIN” dispondra de un ambiente acogedor, comodo y didactico para el
desarrollo de sus actividades y entrega de servicios.

Los servicios que inicialmente otorgara el centro son:

Capacitacion en razonamiento abstracto, verbal y numérico y, Nivelacién en

ciencias béasicas como:

e Fisica; los contenidos seran: la ciencia y la fisica, cinematica, dinamica y
trabajo y energia.

e Contabilidad; se dictaran sobre contabilidad general y legislacién comercial
y tributaria.

e Matemaéticas; los contenidos sobre: I6gica matematica, teoria de conjuntos,
nameros reales y complejos, funciones reales y probabilidad y estadistica

descriptiva.
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Todos los conocimientos adquiridos conllevaran al cumplimiento de metas, suefios

y satisfaccion de los participantes.

GRAFICO N° 19: FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE CAPACITACION Y

NIVELACION
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Elaborado por: Autora
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4.1.3 Resultado del Objetivo 3

“Disefar un plan de marketing para el impulso de las ventas de servicios de

capacitacion”

4.1.3.1. Plan de Marketing

4.1.3.1.1. Resumen Ejecutivo

El Plan de Marketing propuesto de la creacién de un Centro de Capacitacion y
Nivelaciéon de Competencias Generales en la ciudad de Quevedo, se orienta a
nivelar a estudiantes de bachillerato y prepararlos para los examenes de ingreso
a las universidades ecuatorianas, se orienta a posicionar el negocio en el publico

meta respectivo.

Dada la existencia de una demanda estimada considerable de clientes y la escasa
competencia existente, es sin lugar a dudas una gran ventaja competitiva, pero a
la vez un gran reto de conseguir que los participantes logren excelentes
calificaciones con un alto nivel de desempefio, lo cual seria una referencia que

marque diferencias notables.

Se destaca que anualmente existe miles de alumnos de cursos superiores en
colegios como también bachilleres en la ciudad de Quevedo y su entorno, los
cuales légicamente estudian y tratan de prepararse para ingresar a las
universidades, siendo insuficientes los conocimientos adquiridos por ellos en esta
etapa, por lo cual el negocio aplicara estrategias de marketing para el
aseguramiento de la demanda insatisfecha del segmento de mercado relacionado
con familias de condiciones socioecondmicas media y media baja entregandose
un servicio de calidad bajo un entorno de aprendizaje pertinente con docentes con

formacion académica y experiencia pedagdgica comprobada
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El estudio de la limitada competencia actual del mercado de la ciudad de Quevedo
resultd fundamental para la determinacion de aspectos enmarcados en la
caracterizacion del servicio a entregarse, plan de operaciones y plan financiero del
negocio a fin de acoger la mayor cantidad de clientes existentes en los afios de

vida atil del emprendimiento que se presenta.

El local estara ubicado en el centro de la ciudad de Quevedo, lo que permitira el
facil acceso de los estudiantes y profesores, gracias a que existe una gran
accesibilidad tanto de buses, como de cualquier otro medio de transporte que esté
disponible por parte de las personas involucradas en esta actividad.

4.1.3.2. Andlisis de Mercado

4.1.3.2.1. Descripcion del servicio

En la actualidad en la ciudad de Quevedo existen 3 centros educativos que se
dedican a la capacitacion y nivelacién de estudiantes preuniversitarios, con el
objetivo principal de prepararlos en la realizacidén de los examenes de ingresos a las

universidades.

En la propuesta de creacion del Centro de Capacitacion y Nivelacién de
Competencias Generales, se ha tenido en cuenta diversos factores esenciales para
qgue el negocio cumpla con las expectativas planteadas; entre ellos se encuentran:
la céntrica ubicacion de la instalacion, el nivel profesional del personal docente y las
excelentes condiciones de espacio fisico, aulas, calidad de materiales de estudio,

por solo mencionar alguna de ellas.

Los estudiantes de cursos superiores de colegios y egresados del bachillerato seran
sin lugar a dudas los principales clientes del Centro de Capacitacion y Nivelacion;
siempre y cuando su nivel socioecondémico les permita cumplir con los abonos

necesarios que requieren los cursos que se impartiran.
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4.1.3.2.2. Competencia

» Curso Politécnico de Quevedo
» Centro de Capacitacion “Villegas Borja”

» Curso para Ingreso Universitario de la “UTEQ”

4.1.3.2.3. Perfil del cliente

Edad: No hay rango

Ocupacion: Estudiante de colegios y universitarios que dejaron de estudiar
Estado civil: Cualquiera, no tiene limitacion

Clase social: Media (33%), media baja (22%)

CUADRO N° 31: CALCULO DEL VALOR DEL MERCADO 2015.

# Clase media | Clase media
Edad _ ) Total segmento
Estudiantes 33.0% baja 22.0%
3578 2385 5963

10843

Estudiantes.

Estudiantes.

Estudiantes

4.1.3.2.4. Valor del mercado y capacidad del servicio

Para sacar el valor del mercado se considero el 27,37% del total del segmento.

2 * 17 = 34 alumnos examen universitario, mensual (2 cursos de 17 participantes)
34 * 80 = $ 2720 mensual
34 * 12 = 408 alumnos examen universitario, anual (24 cursos de 17 participantes)
408 * 80 = $ 32640 anual

2 * 17 = 34 alumnos nivelacién fisica, mensual (2 cursos de 17 participantes)
34 * 60 = $ 2040 mensual
34 * 12 = 408 alumnos nivelacion fisica, anual (24 cursos de 17 participantes)
408 * 60 = $ 24480 anual
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2 * 17 = 34 alumnos nivelacibn matemética, mensual (2 cursos de 17 participantes)
34 * 60 = $ 2040 mensual
34 * 12 =408 alumnos nivelacibn matematica, anual (24 cursos de 17 participantes)
408 * 60 = $ 24480 anual

2 * 17 = 34 alumnos nivelacion contabilidad, mensual (2 cursos de 17 participantes)
34 * 60 = $ 2040 mensual
40 * 12 = 408 alumnos nivelacion contabilidad, anual (24 cursos de 17 participantes)
408 * 60 = $ 24480 anual

4.1.3.2.5. Pronostico de la demanda

» Demanda

CUADRO N° 32: DEMANDA ACTUAL

~ ALUMNOS DE
ANOS BACHILLERATO TASA DE CRECIMIENTO
2010 5169
2011 5319
2012 5473 0,029
2013 5632
Fuente: INEC

Elaborado por: Autora

El cuadro detalla la demanda actual 2010 con un valor de 5169 estudiantes de

bachillerato que representa el 55% de 9399 alumnos existentes, de los cuales son

alumnos de condiciones media (33%) y media baja (22%). Al 2013 se proyecta 5632

alumnos con una tasa de crecimiento de 0.029%,

CUADRO N° 33: DEMANDA FUTURA

ANOS ALUMNOS DE BACHILLERATO
2015 5963
2016 6136
2017 6314
2018 6497
Fuente: INEC

Elaborado por: Autora
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La demanda futura presentada hace referencia a la proyeccion de los posibles

clientes de los servicios de capacitacion del negocio en los afios operativos, lo cual

se obtuvo mediante la aplicacién de la férmula del monto basandose en la tasa de

crecimiento calculada en el cuadro anterior, determinando asi el crecimiento

poblacional hasta el afio 2018; por lo que se estima que para el aflo 2015 los

potenciales clientes seran de 5963, y finalmente en el afio 2018 seran 6497.

4.1.3.2.6. Pronostico de la oferta

> Oferta
CUADRO N° 34: OFERTA ACTUAL
i ALUMNOS DE
AROS A L ERATO TASA DE CRECIMIENTO
2010 134
2011 138
2012 142 0,0217
2013 146

Fuente: Encuesta de la investigacion
Elaborado por: Autora

En el cuadro se definen los estudiantes que han utilizado el servicio de capacitacion

y nivelacion de conocimientos durante los afios 2010 hasta el 2013 en la ciudad

Quevedo. Segun encuesta realizada, el 2,6% de alumnos de cursos superiores de

colegios y bachilleres ya han efectuado capacitaciones similares ofertadas por la

poca competencia de tales afios, lo que genera una tasa de crecimiento promedio

de 0,0217.

CUADRO N° 35: OFERTA FUTURA

ANOS ALUMNOS DE BACHILLERATO
2015 153
2016 156
2017 160
2018 163

Fuente: INEC
Elaborado por: Autora
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El cuadro de la oferta futura puntualiza los posibles estudiantes que accederan a los
servicios de capacitacion a otros centros; los resultados se obtuvieron mediante la
aplicacion de la formula del monto utilizando la tasa de crecimiento calculada
anteriormente; lo que indica que para el afio 2015 seran153 y en el 2018 habran163

estudiantes.

4.1.3.3. Segmentacion de mercado

El plan de negocio utilizé la segmentacion geografica, demografica y psicografica,
debido a que se considero la ubicacion, la inversion que se necesita para el negocio
y el nivel socioecondmico al momento de elegir el segmento del mercado teniendo
en cuenta que se considero la poblacion de alumnos de alumnos de Gltimos cursos
de colegios y bachilleres de la Ciudad de Quevedo y lugares aledafios, de
condiciones socioecondémicas media y media baja, con edad, sexo, estado civil sin

restricciones.

4.1.3.4. Analisis de la competencia

Centro de Capacitacién Villegas Borja

Antiguedad en el mercado Seis meses
Nivel Académico Docentes Profesionales ESPOL
Condiciones Generales del Servicio Buenas

Precio de los cursos ingresos

. . $80.00
universidad
Tecnologia que utiliza Laptop y proyector
Sistemas de publicidad y promocién Publicidad con hojas volantes
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Curso paraingreso Universitario UTEQ

Antigiedad en el mercado

2 afnos

Nivel Académico Docentes

Profesores Universitarios Diversos con
Acreditacion SENESCYT

Condiciones Generales del Servicio

Muy Buenas

Precio de los cursos ingresos

universidad

$ 80.00

Tecnologia que utiliza

Laptop y proyector

Sistemas de publicidad y promocién

Publicidad con Prensa Escrita

Curso Politécnico de Quevedo

Antigledad en el mercado

1 afo

Nivel Académico Docentes

Profesores ESPONA

Condiciones Generales del Servicio Buenas

Precio de los cursos ingresos
) ) $120.00
universidad

Tecnologia que utiliza Laptop y proyector

Sistemas de publicidad y promocién

Publicidad con hojas volantes

4.1.3.5. Andlisis interno

El Centro de Capacitacion y Nivelaciéon “Albert Einstein”, contara con proveedores
de diferentes indoles, entre los principales se destaca, el espacio fisico contratado,
estara ubicado en la parte céntrica de la ciudad de Quevedo, con areas amplias
para la administracion general, aulas, laboratorio, bafios, espacio de estudio,
espacio de espera, lo que posibilitara la entrega de un servicio de calidad, con facil
acceso a la institucion de los docentes y alumnos que formaran parte de la misma.
El claustro de profesores estard compuesto por docentes universitarios de varias
universidades, con titulos de tercer nivel para los cursos de nivelacién en ciencias

basicas y profesores con titulos de cuarto nivel e inclusive con certificacion de la
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SENESCYT para impartir los cursos de ingreso a las universidades. Las aulas y el
laboratorio contaran con los recursos necesarios y tecnologia de punta para que los
alumnos reciban los conocimientos precisos a fin de prepararse satisfactoriamente

para tener excelentes resultados en los exdmenes de ingreso a la universidad.

El negocio también tendrd proveedores diversos para la adquisicion de equipos de
cOmputo, mantenimiento de equipos de cémputo, internet, materiales e insumos de
oficina necesarios para la operatividad de los servicios de capacitacion a entregarse.
Los detalles de cantidades y precios de equipos, materiales, contrataciones de
personal, contratos de servicios basicos y demas aspectos necesarios se presentan
en el estudio econémico financiero de la propuesta, tanto en la etapa de inversion

como operacion.

4.1.3.5.1. Mix de marketing

4.1.3.5.1.1. Producto

El Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales es un modelo
de solucién para orientar hacia un cambio y mejora en los conocimientos,

habilidades y actitudes de los bachilleres de la ciudad de Quevedo y su entorno.

Los servicios que va a ofrecer el centro son: capacitacion en razonamiento
abstracto, verbal y numérico, lo cual constituye la preparacion de alumnos para que
aprueben el examen del Sistema Nacional de Nivelacion y Admision SNNA y
capacitaciéon orientada a la nivelacion en fisica, contabilidad y matematicas,
tomando en cuenta que el éxito y el desarrollo de la sociedad se apoyan

fundamentalmente en la educacion.

Los cursos de capacitacién y nivelacion tienen como finalidad proporcionar a los

alumnos de cursos superiores de colegios y bachilleres, conocimientos, destrezas
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y habilidades que les permita tener bases teoricas y practicas para fortalecer su

formacioén estudiantil secundaria y universitaria.

Capacitacién en Competencias Generales:

Razonamiento Abstracto, Verbal y Numérico

Los servicios estaran basados en los requerimientos que dispone el Sistema
Nacional de Nivelacion y Admision SNNA, para que los bachilleres puedan acceder

a la educacion superior.

Los cursos seran dictados en un laboratorio por docentes universitarios con titulo
de posgrado y aprobacion de cursos de preparaciéon docente coordinados por la
SENESCYT, los mismos que se daran en horarios permanentes de lunes a viernes
con 4 horas diarias de 8H00 a 12H00 y de 14H00 a 18H00, los cursos seran de 4

semanas, los cupos seran limitados hasta 17 estudiantes por curso.

Nivelacién en Ciencias Basicas

Los cursos de nivelacion de conocimientos seran referentes a fisica, contabilidad y
matematicas para lo cual se dispondra 3 aulas debidamente equipadas, existira un
docente con titulo de tercer nivel por materia; quienes cubrirdn 2 horarios de

capacitacion que seran de 3 horas diarias de 8H00 a 11H00 y de 15H00 a 18h00pm.

Para los servicios a ofertar se contar4 con aulas comodas, y equipadas con
computadora y proyector; el laboratorio tendra 15 maquinas, mas el computador y
escritorio para el docente capacitador; ademas se dispondra de sillas, mesas
confortables y pizarras blancas para facilidad y compresion en el proceso de

ensefianza — aprendizaje.
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Para facil comprensién de los temas se entregard material digital a cada estudiante

para su previa revision.

Es importante indicar que se trabajara con intensidad para lograr la innovacion de
técnicas y métodos aplicables para un mejor proceso de ensefianza — aprendizaje;
ademas se aumentard cursos en quimica, biologia e informética conforme a las

necesidades de los consumidores.

4.1.3.5.1.2. Precio

El precio es un monto de dinero que debe ser cancelado a cambio de un servicio, o
un valor asignado a un determinado servicio, el mismo que se ha determinado en
base al estudio realizado y considerando el precio existente en el mercado.

El precio por curso de capacitacion para el examen de ingreso universitario sera de
$80,00 mensual, valor econémico igual en un caso y menor en otros casos, al precio
de la competencia con la finalidad de garantizar el consumo y facilitar a los clientes
un servicio eficiente y de calidad de acuerdo a las necesidades y exigencias de los

estudiantes.
El precio por curso de nivelacion en ciencias basicas sera de $60,00 mensuales, los

precios de los servicios a ofrecerse se incrementaran en un 5% cada afio, tomando

en cuenta los diferentes factores que afectan la economia del pais.

CUADRO N° 36: PRECIOS DE LOS SERVICIOS

CONCEPTO AN
2015 2016 2017 2018
Cursos para el Examen de
Admision(CAPACITACION) | 80-00 84,00 88,20 92,61
Cursos Ciencias Basicas
(NIVELACION) 60,00 63,00 66,15 69,46

Elaborado por: Autora
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4.1.3.5.1.3. Promocidén

Es la actividad encaminada a dar a conocer y aumentar el grado de aceptacion del
servicio a ofertar a través de diferentes formas y medios de comunicacién; es asi
que el Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales Albert

Einstein realizara:

v' Durante los dos primeros meses de operacion del centro los participantes
recibiran el 5% de descuento del costo de cualquiera de los servicios.

v Premiar la presentacion de un nuevo cliente el 5% de descuento del costo de
cualquiera de los servicios.

v Por la inscripcién en dos 0 mas cursos, el segundo a mitad de precio.

El negocio dar4 a conocer sus servicios mediante la ejecucién de un plan de
publicidad en la fase de inversién como también en la operacién a través de variados
medios como son avisos en diario La Hora, cufias comerciales en Radio Viva, hojas

volantes y creaciéon de una pagina WEB.

4.1.3.5.1.4. Plaza

El Centro de Capacitacion y Nivelacion “ALBERT EINSTEIN”, se ubicara en el sector
centro de la ciudad de Quevedo, en la calle 7 de Octubre y Décima Tercera, por ser
un lugar estratégico comercial; aplicard de manera permanente un canal de
comercializacion directa, dado que con las estrategias de marketing a emplearse se

tendrd contacto con los clientes sin intermediarios.

4.1.3.6. Analisis de la competitividad

El estudio de la competencia es fundamental para determinar fortalezas y
debilidades del negocio con respeto a los otros centros de capacitacion del

mercado, con la finalidad de tomar medidas y decisiones administrativas orientadas
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al posicionamiento y entrega de un servicio de calidad en base de requerimientos

de los clientes.

ALBERT VILLEGAS INGRESO POLITECNI | FORTALEZ
VARIABLES EINSTEIN BORJA UNIVERSITA CoO Al
RIO QUEVEDO | DEBILIDAD
UTEQ
Docentes Docentes Docentes
Posgrado ESPONA Posgrado Docentes Fortaleza
con con ESPOL
Certificado Certificado
PRODUCTO | SENESCYT SENESCYT
e Maestros
e tamafio Aulas Aulas Aulas Aulas Fortaleza
e Equipamien | cOmodas medianas comodas pequefias
to
e tecnologia | Laboratorio Laptop y Laptop y Laptop y Fortaleza
con proyector proyectores proyectores
tecnologia de
punta
WIFI No WIFI No WIFI No WIFI Fortaleza
PRECIO $ 80.00 $ 80.00 $ 80.00 $ 120.00 Fortaleza
e Precio al
cliente
Radio, Hojas Prensa Hojas
PROMOCION | prensa volantes escrita volantes
e Publicidad | escrita, Fortalezas
volantes y
WEB
PLAZA Canal directo | Canal directo | Canal directo | Canal Fortaleza
e Canal directo
directo Ubicacion Ubicacion Ubicacion
e Instalacion | central central sector norte Ubicacioén Fortaleza
es del local sector sur
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4.1.3.7. Determinacién del analisis FODA

4.1.3.7.1. Matriz del Perfil de Capacidades Internas (PCI)

Cad. FACTORES DEBILIDADES FORTALEZAS IMPACTO
Alta Media | Baja | Alta | Media | Baja | Alto | Medio | Bajo
C.D CAPACIDAD DIRECTIVA
D1 Comunicacién y control X X
gerencial
D2 Imagen Institucional X X
D3 Infraestructura X X
c.C CAPACIDAD
COMPETITIVA
C1 Calidad del servicio X X
C2 Variedad de cursos X X
C3 Precios competitivos en el X X
mercado
C4 Conocimiento del mercado X X
C5 Posicionamiento en el X X
mercado
C.F CAPACIDAD
FINANCIERA
F1 Rentabilidad X X
F2 Liquidez, disponibilidad de X X
fondos
F3 Habilidad para manejar X X
recursos financieros
F4 Evaluacién de costos de la X X
competencia
C.T CAPACIDAD
TECNOLOGICA
T1 Nivel tecnolégico X X
T2 Equipos de comunicacion X X
C.TH | CAPACIDAD DE
TALENTO HUMANO
TH21 | Personal con experiencia X X
TH2 | Beneficios de ley X X
TH3 | Capacitacion al personal X X
TH4 | Manual de funciones X X
C.P | CAPACIDAD
PRODUCCION
P1 Horarios de atencién X X
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4.1.3.7.1.1. Analisis de las fortalezas y debilidades altas con impacto alto.

» Lainfraestructura: Es considerado como una fortaleza alta con impacto alto,
debido a las excelentes condiciones del espacio fisico del local y la

localizacién de la Institucidn a crearse.

» Calidad del servicio: Es una fortaleza alta con impacto alto, por el nivel de
formacion académica pre establecida para el personal docente que laborara

en el Centro de Capacitacion y Nivelacion.

» Variedad de cursos: Es una fortaleza alta con impacto alto, por la variedad
y cantidad de cursos relacionados con la preparacion para el ingreso a las
universidades como también en ciencias basicas, que se ofertaran a

diferencia de la competencia.

» Nivel Tecnoldgico: Dada la utilizacion de tecnologia de ultima generacion

en equipos de computo, se establece como una fortaleza alta de alto impacto.
» Personal con experiencia: Se establece como una fortaleza alta de impacto
alto, en consecuencia de que el personal docente que laborara en la

institucion son profesores universitarios de reconocido prestigio.

> Posicionamiento en el mercado: Se considera como una debilidad alto de

impacto alto, debido que es un servicio nuevo en el mercado.
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4.1.3.7.1.2. Perfil de capacidades externas (POAM)

Cod. FACTORES OPORTUNIDADES | AMENAZAS IMPACTO
Alta Media |Baja |Alta | Media | Baja | Alto | Medio | Bajo

MACRO AMBIENTE
Dimension Politica

P1 | Estabilidad de politica monetaria X X

P2 | Politica laboral X X
Dimension Socio-Cultural

SC1 | Incremento del indice de
delincuencia X X

SC2 | Festividades Locales X X

SC3 | Crecimiento poblacional X X
Dimension Tecnolbgica

T1 | Facilidad de acceso a la tecnologia X X
Dimension Econémica

El |inflacién X X

E2 |pB X X

E3 | Tasa de Empleo X X
Dimension geografica

Gl | Ubicacién geografica de Quevedo X X

G2 | Ubicacion del local X X
MICROAMBIENTE
Cliente

Cl1 |Clientes potenciales X X
Competencia

Cl1l |Crecimiento del sector de
capacitacion X X

C2 | Precios de la competencia directa X X

C3 | Competidores potenciales X X

4.1.3.7.1.3. Analisis de oportunidades y amenazas altas con impacto alto

Ubicacion geografica de Quevedo: Quevedo es una ciudad ubicada en el centro de

la regidn 5, en su entorno existen varios cantones de las provincias de Los Rios,

Guayas, Cotopaxi y Manabi por lo que se considera una oportunidad alta de impacto

alto.

Ubicacién de local: Es una oportunidad alta con impacto alto por la gran afluencia

de personas de Quevedo y cantones aledafios, en la parte céntrica de la ciudad
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Clientes potenciales: También es una oportunidad alta de impacto alto por cuanto

la existencia de bachilleres es numerosa en Quevedo y cantones que se encuentran

a su alrededor, lo cual garantiza la conformacion de una demanda existente que

favorece al negocio.

4.1.3.7.1.4. Determinacién y analisis FODA “Albert Einstein”

FORTALEZAS DEBILIDADES
e Excelente confort de espacio fisico e Posicionamiento en el
e instalacion mercado
e Administradores y personal e Falta de experiencia en el
capacitado negocio
e Personal con experiencia
e Variedad en los cursos
e Excelencia en el personal docente
e Tecnologia de ultima generacion
e Instrumentos y equipos nuevos
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Ubicacion céntrica del local e Incremento delincuencial
e Ubicacion geografica de Quevedo e Crecimiento de la
e Demanda de clientes insatisfechos competencia
con las capacidades de oferta actual e Cambios en las politicas
gubernamentales

Andlisis FODA de la competencia

> FODA DE “VILLEGAS BORJA”

FORTALEZA

DEBILIDADES

e Manejo de equipos de cOmputo
e Calidad en los materiales de

e Pocos docentes
e No tiene servicio WIFI

estudio
e Local con condiciones
adecuadas
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Buena ubicacion y logistica ¢ Nivel de Competencia
e Facil acceso a la instalacion e Inflacién
e Demanda insatisfecha e Delincuencia
e Cambios en las politicas

gubernamentales
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> FODA DE “INGRESO UNIVERSITARIO UTEQ”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Acreditacién de la UTEQ
e Docentes de prestigio
e Precios competitivos
[ ]

Local con excelentes

e Carece de planificacion
estratégica (plan de marketing)

condiciones
OPORTUNIDADES AMENAZAS
e Captacion de otros segmentos e Cambios en las politicas

de mercados
e Estudiantes de Ila
recomiendan sus cursos

UTEQ

gubernamentales

¢ Inseguridad

e Crecimiento de competencia

e Cambios en las politicas
gubernamentales

> FODA DE “CURSO POLITECNICO DE QUEVEDO?”

FORTALEZAS

DEBILIDADES

e Docentes politécnicos

e Material docente poco funcional

e Tiene servicio de bar e Precios no competitivos
e Entrega de becas a excelentes e Local poco adecuado
alumnos e WIFI no disponible
e Equipo de computo e Poca experiencia en el mercado
e Ubicacion y logistica
OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Nivel socioecondémico de
familias cercanas a la instalacion

e Crecimiento de la competencia

e Inflacion

e Cambios en
gubernamentales

las  politicas
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4.1.3.8. Definicion de objetivos

Objetivo General:

Disefiar el plan de marketing para la Creaciéon de un Centro de Capacitacion y

Nivelaciéon de Competencias Generales en la Ciudad de Quevedo, afio 2014.

Objetivos Especificos:

>

Entregar un servicio de capacitacion de calidad que genere el 60% de
participantes con notas mayores de 700 / 1000 en examenes de ingreso

universitario.

Captar un 28,09% de la demanda insatisfecha de mercado en los afios de

operacion del negocio

Establecer como politica de fijacion de precios de los servicios de

capacitacién, el incremento anual del 5% por efectos de la inflacion

Posicionar el servicio y el nombre de la institucion “Albert Einstein” en el 80%
de estudiantes de cursos superiores de colegios y bachilleres en la ciudad de

Quevedo

Disefiar planes de accion para el buen desempefio del centro.

4.1.3.9. Determinacion de estrategias de marketing

Objetivo: Entregar un servicio de capacitacion de calidad que genere el 60% de

participantes con notas mayores de 700 / 1000 en examenes de ingreso

universitario.
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Estrategias:

e Poseer docentes de excelencia.
e Contar con materiales educativos actualizados

e Mantener tecnologia de punta

Objetivo: Captar un 28,09% de la demanda insatisfecha de mercado en los afos

de operacion del negocio

Estrategia:

» Atraer a nuevos clientes y a clientes insatisfechos visitando continuamente

los colegios para dar charlas atractivas

Objetivo: Establecer como politica de fijacibn de precios de los servicios de
capacitacion, el incremento anual del 5% por efectos de la inflacion

Estrategia: Mantener los precios establecidos estando vigilantes de precios de la

competencia

Objetivo: Posicionar la institucién “Albert Einstein” en el 80% de estudiantes de

cursos superiores de colegios y bachilleres en la ciudad de Quevedo

Estrategias:

» Realizar campafias publicitarias para dar a conocer el Centro de

Capacitacion y Nivelacion “Albert Einstein

» Disefar y promocionar una pagina Web de la institucion
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4.1.3.10. Determinacion del plan de accion

nuevas formas y
meétodos de
aprendizaje

OBJETIVOS ESTRATEGIAS TACTICAS RESPONSABLE | ¢ CUANDOSE
HARA?
Ent e Poseer docentes » Contratar docentes » Gerente » Siempre
ntregar dun de excelencia. universitarios de
servicio de reconocido prestigio
capacitacion de
calidad que
genere el 60% e Contar con Actualizacion de los » Administra » Siempre
de participantes materiales materiales y métodos dor
con notas educativos educativos
mayores de 700 actualizados
/,1000 end Adquirir tecnologia de _
examenes de ultima generacion que » Siempre
Ingreso. e Mantener permita la > Gerente
universitario. tecnologia  de interactuacion de los
punta estudiantes con las
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OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICAS RESPONSABLE | (¢ CUANDO SE
HARA?
e Atraer a nuevos Ofreciendo servicios > Gerente » Siempre
Captar un 28,09% clientes y a de calidad
de la demanda _cllentes Desarrol!ando charlas
. . insatisfechos en colegios
insatisfecha de visitando o .
mercado en los continuamente los > Administra > Siempre
afio de operacion colegios para dar dor
del negocio charlas atractivas
OBJETIVO ESTRATEGIA TACTICA RESPONSABLE | (CUANDO SE
HARA?
e Mantener los Fijar los precios de los » Gerente > Antesy
Establecer como precios cursos de capacitacion

politica de fijacién
de precios de los
servicios de
capacitacion, el
incremento anual
del 5% por efectos
de la inflacién

establecidos
estando vigilantes
de precios de la
competencia

y nivelacion de
competencias en
funcién de la calidad y
la excelencia de
ensefianza y precios
de la competencia

después de la
apertura del

negocio
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OBJETIVOS ESTRATEGIAS TACTICAS RESPONSABLE | ( CUANDO SE
HARA?

e Realizar una » Diseflo y entrega de » Gerente > Antesy
campafa hojas volantes en las después de la
publicitaria  para principales calles de la apertura de la

Posicionar la dar a conocer el ciudad, sitios mas institucion
institucion “Albert Centro de concurridos
: o Capacitacion y
e on el Nivelacion “Albert Publicidad en la
estudiantes de Einstein” prensa escrita, en el > Gerente > Antesy
CUISOS SUperiores Diario “LA HORA” y después de la
de colegios L Disefar y hablada en Radio Viva apertura de la
bachilleres en la promocionar  una institucion
ciudad de Pagina WEB de la Promocion directa en
Quevedo Institucion los colegios del canton » Gerente » Antesy

y lugares aledafos

después de la
apertura de la
instituciéon
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4.1.3.11. Plan Comunicacional

4.1.3.11.1. Anédlisis de la Entidad

El Centro de Capacitacion y Nivelacion “Albert Einstein” tiene el siguiente resultado

respecto del analisis situacional interno y externo.

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Excelente confort de espacio fisico
e instalacion

Administradores y personal
capacitado

Personal con experiencia
Variedad en los cursos

Excelencia en el personal docente
Tecnologia de ultima generacion
Instrumentos y equipos nuevos

Posicionamiento en el mercado
Falta de experiencia en el

negocio

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Ubicacioén céntrica del local
Ubicacion geografica de Quevedo
Demanda de clientes insatisfechos
con las capacidades de oferta actual

Incremento delincuencial

Crecimiento de la competencia

Cambios en las
gubernamentales

politicas

4.1.3.11.2. Objetivos del plan

>

Disefiar un plan de publicidad para el local para la ejecucion y operacion del

negocio

Disefar un logotipo con su respectivo slogan para resaltar la imagen del

Centro de Capacitacion y Nivelacion “Albert Einstein”

Identificar la poblacion meta al que se dirigira la comunicacion.
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4.1.3.11.3. Publico objetivo o target de la comunicacion

Mercado objetivo: Los clientes del Centro de Capacitacion y Nivelacion “Albert
Einstein , seran los alumnos de cursos superiores de colegios y egresados del
bachillerato de la ciudad de Quevedo y lugares cercanos, de condiciones
socioeconémicas medio y medio bajo sin tener restricciones de sexo, religion,

estado civil o posicion politica.

Medios de comunicacion: Los medios de comunicacién que utilizara el proyecto

por sugerencia de resultados de encuesta son los siguientes:

N° Concepto

1 |Auvisos en Diario La Hora
2 | Avisos en Radio Viva

3 |Hojas Volantes

5 |Pé&gina Web

4.1.3.11.4. El Mensaje

» Logotipo
ACITACION
Q'D ChP YNIP&‘
£ 44@0
& 2
=
Albert Einstein
| QUEVEDO-LOS RIOS- ECUADOR
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» Slogan

“Construyendo el presente para un mejor futuro”

El slogan se fundamenta en el aporte del proyecto al desarrollo social y bienestar
de la sociedad en base de un servicio de calidad

4.1.3.11.5. Estrategias

» Contratar una agencia para el disefio adecuado del mensaje publicitario para

cada uno de los medios a utilizarse
» Desarrollar un plan de publicidad gradual en la fase de ejecucion y operacion
del negocio para para dar a conocer la institucion asi como sus promociones

y ofertas de servicios

» Llegar con el mensaje publicitario y promocional a los diferentes colegios de

Quevedo y su entorno con el enfoque de segmentos especificos de mercado
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4.1.3.11.6. Plan de accién

ESTRATEGIAS

TACTICAS

RESPONSABLE

¢CUANDO SE HARA?

OBJETIVOS

e Disefiar un
plan de
publicidad
para el local
para la

ejecucion y
operacion del
negocio

e Disefiar un
logotipo con
Su respectivo
slogan para

resaltar la
imagen  del
Centro de

Capacitacion
y Nivelacion

“‘Albert
Einstein”

e |dentificar la
poblacién
meta al que se
dirigirad la

comunicacion.

e Contratar una
agencia para el
diseiio adecuado
del mensaje
publicitario  para
cada uno de los
medios a utilizarse

e Desarrollar un plan
de publicidad
gradual en la fase
de ejecucion vy
operacion del
negocio para para
dar a conocer la

institucion asi
como sus
promociones y

ofertas de servicios
e Llegar con el
mensaje
publicitario y
promocional a los
diferentes colegios
de Quevedo y su
entorno con el

enfoque de
segmentos
especificos de
mercado

e Elegir agencia con equipos
y personal especializado
en disefio gréfico

e Decidir mensajes
publicitarios incidentes y
penetrantes en el mercado

e Realizar seguimiento vy
evaluacion del desarrollo
del plan de publicidad

e Visitar colegios mediante
una planificacion semestral
que comprenda la ciudad
de Quevedo y resto de
cantones aledafios

> Administrador

> Administrador

> Administrador

> Administrador

» Antesy después de
la puesta en
marcha del negocio

» Antesy después de
la puesta en
marcha del negocio

» Antesy después de
la puesta en
marcha del negocio

» Antesy después de
la puesta en
marcha del negocio
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4.1.3.11.7. Cronograma de actividades

o Nov
Actividades

14

Elegir agencia de disefio de
publicidad

Decidir mensajes publicitarios para
los medios determinados

Contratar medios publicitarios

Dic
14

Mar
15

Abril
15

Mayo
15

Jun
15

Jul
15

Agos
15

Sept
15

Oct
15

Nov
15

Dic
15

Desarrollar plan de publicidad

Visitar colegios para efectuar charlas
comerciales del servicio
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4.1.3.11.8. Presupuesto de gastos

Actividades

Elegir agencia de diseiio de
publicidad

Decidir mensajes publicitarios
para los medios determinados

Contratar medios publicitarios

Desarrollar plan de publicidad

Visitar colegios para efectuar
charlas comerciales del servicio
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4.1.3.11.9. Control y seguimiento del plan comunicacional

El control del plan comunicacional sera llevado a cabo por el gerente y

administrador del centro de capacitacion y nivelacion “Albert Einstein”, quienes

se encargaran de verificar el cumplimiento del desarrollo del plan de publicidad

haciendo énfasis en la adecuada distribucion del mensaje para el posible cliente

del centro.

Los resultados del plan de comunicacion serdn evaluados a través del

cronograma de actividades, el cual detalla las acciones que se realizaran y

también permite realizar modificaciones o ajustes de ser necesarios en el centro

de capacitacion.

4.1.3.12. Costeo del plan de mercado

VALOR USD. VALOR
N° CONCEPTO PERIODO CERO OPERACION
1 |Contratar agencia 300,00
2 | Avisos en Diario La Hora 210,00
3 | Avisos en Radio Viva 100,00 1800
4 |Hojas Volantes 15,00
5 |Pagina Web 800,00
6 | Visitas a colegios 400,00 1800,00
U.S.D. 1825,00 3600,00

Es importante sefialar que del valor del periodo cero $ 1825,00 es cubierto $

1125,00 por la inversion y la diferencia con imprevistos de la misma. En tanto

gue el valor de 3600,00 es financiado por los imprevistos de cada afio operativo.
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4.1.3.13. Control del plan de marketing

El control del plan de marketing serd llevado a cabo por el gerente y
administrador del centro de capacitacion y nivelacion “Albert Einstein” quienes
se encargaran del seguimiento y evaluacién de la planificacion establecida para
la entrega del servicio del negocio y desarrollo de todo lo previsto en el resto de
componentes orientado al cumplimiento de objetivos de mercado,
posicionamiento del cliente, desarrollo del plan de publicidad, promociones de

acuerdo a cronogramas de actividades.

El seguimiento y evaluacién del plan de marketing utilizara los siguientes

indicadores:

OBJETIVOS INDICADORES

Entregar un servicio de capacitacion | Nomero de participantes con notas
de calidad que genere el 60% de | mayores de 700 / 1000 en exdmenes
participantes con notas mayores de | de ingreso universitario, en cada afio
700 / 1000 en exdmenes de ingreso
universitario.

Lograr un 28,09% de la demanda | NUmero de participantes de cursos
insatisfecha de mercado en los afios | desarrollados en el Centro creado por
de operacion del negocio cada afo operativo

Establecer como politica de fijacion | Registros de precios aplicados en
de precios de los servicios de | matriculas de cursos desarrollados en
capacitacion, el incremento anual del | cada afio

5% por efectos de la inflacion

Posicionar la institucion “Albert | 80% anual de reconocimiento de
Einstein” en el 80% de estudiantes | bachilleres a la calidad de servicios
de cursos superiores de colegios y | prestados por el entro creado

bachilleres en la ciudad de Quevedo
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4.1.3.14. Plan de contigencias

Para dar frente a cada problema es necesario un plan de contingencia interno

del centro de capacitacion, con la finalidad de dar soluciones a inconvenientes

gue puedan afectar el cumplimiento de objetivos y metas establecidas.

» En caso de que la demanda insatisfecha no llegue en el numero

establecido, se impulsard una investigacion de mercado profundo para
determinar posibles estrategias efectivas a seguir en miras de lograr los
ingresos que justifiquen la rentabilidad planificada

En caso que se incremente la competencia, el negocio fomentara una
duplicaccion del plan de publicidad y promociones para conseguir el
némero de clientes requeridos

En caso de que faltare un docente a impartir clases se contara
inmediatamentee con un reemplazo que reuna la formacién academica

requerida para la entrega de un servicio de calidad

El presupuesto necesario para el desarrollo del plan de contigencia lo financiara

los valores en délares establecidos en imprevistos para los afios de operacion

del negocio

4.1.3.15. Conclusiones

El desarrollo del plan de marketing estara financiado por imprevistos
estimados en la inversibn como también imprevistos establecidos en los
gastos anuales

En base de la capacidad de servicios establecida y precios definidos se
estima que los ingresos anuales en ddlares del negocio son 106080,00 en
2015, 111384,00 en 2016, 116953,20 en 2017 y 122800,86 en el 2018

El estudio de las caracteristicas de los principales competidores en
brindar servicios de capacitacion para estudiantes aspirantes a la
universidad, ha permitido el disefio de parametros relevantes en la
propuesta del negocio para asegurar el posicionamiento y consecucion

de clientes en el nUmero que se espera
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4.1.4 Resultados del Objetivo 4

“Disenar un plan de operaciones para el buen desempeno del Centro”

4.1.4.1. Vision

Ser una institucion lider en el servicio de capacitacion y nivelacion de
competencias generales, que brinde cobertura a nivel nacional, mediante la
implementacion de una red de conocimientos especializados que innove y
cumpla con las exigencias metodolégicas de la educacién superior, que

garanticen el ENES.

4.1.4.2. Mision

Brindar una capacitacion y nivelacion de calidad que permita superar el Examen
Nacional para la Educacién Superior (ENES), utilizando como herramientas
docentes capacitados y tecnologia de punta para obtener resultados positivos.

4.1.4.3. Objetivos

General

Brindar capacitacion y nivelacién de competencias generales a los bachilleres
para potenciar y enriquecer los conocimientos y habilidades, a través de ello ser
lider en el servicio fomentando el desarrollo personal y profesional de cada
participante.

Especificos

v Lograr el crecimiento sostenido y sustentable del centro, disponiendo de
una red de conocimientos especializados.

v" Incrementar la satisfaccion de los participantes en la capacitacion y
nivelacion.

v Fortalecer el personal técnico del centro acorde a las nuevas exigencias.

v' Maximizar la rentabilidad econémica a mediano plazo.
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4.1.4.4. Principios y Valores

Los principios y valores del Centro de Capacitacion y Nivelacion de
Competencias Generales “ALBERT EINSTEIN”, constituyen las caracteristicas

gue se desarrollan como ventajas competitivas y son los siguientes:

Calidad: en el proceso de ensefianza — aprendizaje, considerando que la calidad
comprende conocer y satisfacer las necesidades de los participantes.

Mejoramiento Continuo: considerado como la filosofia del centro mediante la
investigacién de nuevas metodologias y tecnologias en beneficio de los intereses
de los participantes.

Liderazgo: estimula al administrativo y docentes a estar comprometidos con la

excelencia institucional.

Responsabilidad: animar al personal del centro a cumplir responsablemente

con sus obligaciones profesionales a través del desarrollo comprometido.

Honestidad: en la entrega del servicio de capacitacion y nivelacion favoreciendo

en el cumplimiento de los objetivos propuestos.

Respeto: este valor regira las relaciones entre el centro y los participantes.

Vocacién de servicio para satisfacer al cliente: actitud del personal del centro,

atender las necesidades del cliente y satisfacer sus expectativas.
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4.1.4.5. Organigrama

GRAFICO N° 20: ORGANIGRAMA CENTRO “ALBERT EINSTEIN”

GERENTE
SECRETARIA
DOCENTES DE DOCENTES DE ADMINISTRADOR
RAZONAMIENTO NIVELACION EN
ABSTRACTO CIENCIAS
BASICAS
CONSERJE

Elaborado por: Autora

4.1.4.7

Manual de Funciones

CARGO: Gerente

FUNCIONES:

v’ Elaborar presupuesto

v" Dirigir y coordinar la gestion académica, tecnoldgica, cientifica del Centro
de capacitacion y nivelacion

v" Cumplir y hacer cumplir las disposiciones legales

v Dirigir el proceso de planeacion

v" Dirigir, coordinar y vigilar la conservacion y crecimiento del patrimonio del
centro

v Evaluar permanentemente la operacion del Centro ALBERT EINSTEIN

v Ejercer representacion del Centro ante las demas instituciones
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CARGO: Secretaria

FUNCIONES

v

IR NERN

<X

Receptar, registrar, clasificar y distribuir la correspondencia y
documentacion que ingresa y sale de Centro

Organizar y mantener actualizado el archivo de documentos de la entidad
Recibir y atender al publico que concurre a la institucion

Redactar y digitar la documentacién solicitada

Comunicar oportunamente al talento humano la informacion que sea
requerida; asi como las decisiones establecidas.

Receptar cobros por cursos de capacitacion y nivelacion

Efectuar pagos de obligaciones de la entidad

Preparar un reporte diario de ingresos y egresos

CARGO: Administrador

FUNCIONES:

v

<\

LSRN NN

Apoyar al cumplimiento de las metas y objetivos establecidos por la
gerencia

Suplir al gerente general en ausencias temporales

Ejecutar y dar seguimiento a los acuerdos y disposiciones que dicte el
director general

Preparar informe a la gerencia de hechos relevantes

Atender los asuntos especificos asignados por el gerente general

Vigilar al personal operativo para el cumplimiento de sus funciones
Adquisicion de materiales, suministros de oficina, equipos y mobiliarios

para el buen desempefio del centro
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CARGO: Docentes
FUNCIONES:

v' Organizar y gestionar situaciones de aprendizaje con estrategias
didacticas que consideren la realizacion de actividades de aprendizaje

v" Planificar recursos

<\

Disefiar las estrategias de ensefianza y aprendizaje

v Preparar estrategias didacticas incluyendo actividades motivadoras para
los estudiantes

v Desarrollar las clases manteniendo el orden

v' Mantener la disciplina

v' Establecer un clima amistoso, relacional, afectivo que conlleve a la

confianza y seguridad de los estudiantes

v" Fomentar la participacion de estudiantes

\

Informar a los estudiantes el objetivo y contenido de la materia

v' Evaluar los aprendizajes de los estudiantes

CARGO: Conserje

FUNCIONES:

Garantizar la apertura y cierre de las instalaciones del Centro
Controlar y vigilar los bienes de la entidad

Controlar el estado de funcionamiento, aseo y limpieza del edificio

D N N NN

Suministrar el material y equipo necesario para el funcionamiento de las
instalaciones

v" Informar anomalias de los bienes

4.1.4.8 Plan Operacional

Se resume todos los aspectos técnicos y organizativos que corresponden a la
prestacion de los servicios por parte del centro, los cuales se presentan mediante
una cadena de valor con el fin de crear mas valor para los clientes, y se dividen

en actividades primarias y de apoyo.
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GRAFICO N° 21: CADENA DE VALOR SERVICIOS

Direccion general y Talento humano

Actividades Organizacion interna y tecnolégica

de Apoyo |

MARGEN
DE

SERVICIOS

Infraestructura y ambiente

- Abastecimiento

Prestacién Servicio
Marketing | Ventas || Logistica del postventa || Cliente
servicio

Actividades Primarias

Elaborado por: Autora

4.1.4.8.1 Marketing

La funcion del marketing es la forma de satisfacer mejor las necesidades en
beneficio de la supervivencia del centro, mediante la identificacion de las

expectativas de los clientes.

El centro de capacitacion y nivelacion trabajara orientado hacia la superacién y
expectativas de los clientes a través del establecimiento de una cultura de

calidad.

En cuanto a la mezcla del marketing, respecto a los servicios se considera lo

siguiente:

Servicio

e Calidad total en el servicio.

e Contar con tecnologia de punta para dictar los cursos.

e Establecer posicionamiento en el mercado como un servicio de
capacitacion y nivelacion de calidad.

e Crear nuevos servicios.

134



Precio

e Mantener una politica apropiada de precios acorde a la calidad de los
servicios.
e Lograr que el cliente acepte el precio sefalado sin que tenga nada que

objetar en cuanto a calidad del servicio.

Plaza (Distribucién)

e Buscar nuevos canales de distribucion, mediante la firma de convenios
con los colegios para que los estudiantes se inscriban y participen en los

cursos de capacitacion y nivelacion.

Promocion

e Publicidad en sitios estratégicos.

e PA&gina Web bien disefiada.

e Aplicar descuentos especiales como: el 5% de descuento del costo de
cualquiera de los servicios durante los dos primeros meses de operacion
del centro y por la presentacion de un nuevo cliente, y por la inscripcion

en dos 0 mas cursos, el segundo a mitad de precio.

4.1.4.8.2 Ventas

Primeramente se debera relacionar con el cliente para poder identificar sus
necesidades y poder brindar toda la informacion sobre los cursos de capacitacion
y nivelacion (tipos de cursos, horarios, precio). Una vez conocido las
necesidades y requerimientos de los clientes se dara paso a la inscripcion en el
curso seleccionado, no sin antes dar a conocer el resto de servicios que podrian

ser de interés para el cliente.
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4.1.4.8.3 Logistica

Los servicios que integran el Centro de Capacitacion y Nivelacion “ALBERT
EINSTEIN”, se clasifican en dos de capacitacion y nivelacion; los de capacitacion
comprenden los cursos en razonamiento abstracto, verbal y numérico, y los de

nivelacion seran concernientes a fisica, contabilidad y matematicas

Los servicios de interés de los participantes seran dictados de acuerdo a las
normas que regulan el Sistema Nacional de Nivelacion y Admision (SNNA), con
la finalidad de obtener resultados positivos en el proceso de ensefianza —

aprendizaje.

Para fortalecer la parte logistica, el centro contara con un edificio de dos plantas
con patio debidamente acondicionado brindando a los participantes las
comodidades necesarias, para lo cual se cuidara mucho la imagen que proyecte
el centro, para ello se tendra personal adecuado para que realice el respectivo

mantenimiento de la infraestructura tanto externa como interna.

4.1.4.8.4 Prestacion del Servicio

Los servicios que se prestaran son de capacitacion y nivelacion, los mismos que
se realizaran en horarios permanentes de lunes a viernes con la finalidad de

cubrir las diferentes necesidades de los estudiantes.

4.1.4.8.5 Servicio Post Venta

Este tipo de servicio se brindara con el propésito de aportar valor al cliente como
un elemento clave para su satisfaccion y consecuentemente su fidelizacion, se

realizard mediante:
e Manejo de quejas

e Retroalimentacion de los cursos capacitacion y nivelacion
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e Sistema de comunicacion con el cliente.

e Red de conocimientos especializados

4.1.4.8.6 Direccion General y Talento humano

La gerencia tendra un papel muy protagonico en cuanto al dinamismo del centro
de capacitacion y nivelacion, debido a que obtendran como responsabilidad el
planeamiento del aspecto administrativo-financiero, asi como de la supervision

del correcto manejo de las actividades del centro.

En lo que se refiere al talento humano se realizard un adecuado proceso de
seleccién de personal para que labore en el centro, sobre todo de los docentes,
tomando en cuenta que deben tener pedagogia y conocimiento de las normas
que regulan el Sistema Nacional de Nivelacion y Admision (SNNA), con el fin de

poder entregar un servicio de calidad.

4.1.4.8.7 Organizacion internay tecnolégica

La organizacion interna del centro estara bajo la direccidon del gerente general,
quien tendra a su mando al jefe administrativo, el mismo que se encargara de
todo lo referente al area administrativa, y una secretaria quien sera el pilar
fundamental en las actividades contables y en la inscripcion y entrega de
informacion a los participantes, y finalmente los pedagdgicos quienes seran los

facilitadores de los cursos.

La tecnologia sera una herramienta basica para la entrega de los servicios y la
coordinacion de las actividades dentro del centro, y en general es de vital
importancia puesto que permite mejorar la calidad del manejo de la informacion

tanto econémica como pedagdgica.
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CUADRO N° 37: EQUIPOS Y MOBILIARIO

CANTIDAD REFERENCIA
18 Computadoras de Escritorio
Portatil
Proyectores
Impresoras

Acondicionador de Aire

Teléfono Sencillo

Sillas

Mesas

Escritorios

Pizarras Blancas

Archivadores

Juego de Muebles con mesa para el centro
Dispensador de Agua

Luminarias

Kit de accesorios para Red Interna
Sistema de Seguridad Interna
Rotulo Luminoso

Extintor

Kit de objetos de Limpieza
Botiquin

[ERN
a1
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Elaborado por: Autora

4.1.4.8.8 Infraestructuray ambiente

Se considera obtener una infraestructura acorde a los requerimientos del centro,
a la misma que se realizara mantenimiento permanente tanto de la parte externa
como interna, puesto que es indispensable para el desarrollo de las actividades
garantizando un ambiente limpio y acogedor para los clientes, y sobre todo crear

una excelente imagen del centro.

4.1.4.8.9 Abastecimiento

Inicialmente el Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales
“‘“ALBERT EINSTEIN”, contara con materiales e insumos para su funcionamiento,
considerando que es una institucion de servicios y a medida que desarrolle su

operacion se definira y se comprara los insumos necesarios.

Cabe senfalar que el ciclo de aprovisionamiento dependera de la demanda del

servicio y el tiempo requerido para la prestacién del mismo.
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CUADRO N° 38: MATERIALES Y SUMINISTROS

CANTIDAD REFERENCIA CARACTERISTICAS
1 Resmas de Papel Bond A4
10 Carpetas de Cartén
Cajas de Clics
Cajas de Grapas
Grapadoras Normal
Perforadoras Normal
Cajas de Marcadores Color Negro
Borradores de Pizarra
Boligrafos Bic Azul punta gruesa
Sacagrapas
Correctores Pelikan
Porta Clics
Sellos
Frascos de tinta para impresora
Detergentes
Cloro
Desinfectante ambiental
Elaborado por: Autora
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El cuadro presentado anteriormente muestra las provisiones mensuales que se
realizara en la operacion del negocio para un adecuado desarrollo de las

actividades econdmicas del mismo.

4.1.5 Resultado del Objetivo 5

“Evaluar los aspectos financieros del plan de negocio priorizando la

sostenibilidad en el tiempo, maximizando utilidades y minimizando costos”

El estudio del plan financiero del Centro de Capacitacion y Nivelacion de
Competencias Generales “ALBERT EINSTEIN”, permitira determinar la
rentabilidad de la inversién, ademas se determinaran los presupuestos de gastos
e ingresos y otros recursos esenciales para el desarrollo de las actividades del

centro.
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4.1.5.1. Inversion Inicial del Proyecto

La inversion total inicial del proyecto involucra los requerimientos que deben

realizarse en activos fijos, diferido y capital de trabajo. A continuacién se

presentan los montos de la inversion de acuerdo a cada exigencia.

4.1.5.1.1. Inversion en activos fijos

Compone todas las inversiones en bienes tangibles, que se requieren para el

proceso del servicio y para operacion normal del Centro.

CUADRO N° 39: INVERSION FIJA

PRECIO

CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO VALOR ANUAL
Computadoras de Escritorio 18 509.99 9179.82
Portatil 4 379.99 1519.96
Proyectores 4 350.21 1400.84
Impresoras 2 125,00 250.00
Acondicionador de Aire 5 280,00 1400.00
Teléfono Sencillo 1 17,00 17.00
Sillas 155 19,00 2945.00
Mesas 73 23,00 1679.00
Escritorios 3 89,00 267.00
Pizarras Blancas 4 31,00 124.00
Archivadores 3 155,00 465.00
Juego de Muebles con 1 355,00 355.00
mesa para el centro
Dispensador de Agua 1 55,00 55.00
Luminarias 20 24,00 480.00
Kit de Accesorios para Red 1 139,99 139.99
Interna
Sistema de Seguridad 1 999,99 999 99
Interna
Rotulo Luminoso 1 500,00 500.00
Adecuaciones e 1 800,00 800.00
instalaciones
Extintor 1 60,00 60.00
Kit de Objetos de Limpieza 3 25,00 75.00
Botiquin 1 45,00 45.00
TOTAL 22757.60

Elaborado por: Autora
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La inversidn que se requiere en activos fijos es $ 22757.60 dodlares, la mayor
inversién se concentra en las computadoras de escritorio; y los demés activos

gue representan rubros de inversion mas bajos.

4.15.1.2. Inversion en activos diferidos

Este tipo de inversion se refiere a los activos constituidos por los servicios o

derechos adquiridos necesarios para la puesta en marcha del proyecto.

CUADRO N° 40: INVERSION DIFERIDA

CONCEPTO VALOR ANUAL
Contrato de Arriendo del Edificio 2.400,00
Constitucion legal del Centro 570,00
Contrato de servicio telefonico 120,00
Contrato de servicio de energia eléctrica 50,00
Contrato de servicio de internet 80,00
Contratos de Medios Publicitarios 1.125,00
TOTAL 4345,00

Elaborado por: Autora

La inversidn que se requiere en activos diferidos es $ 4345,00 ddlares, la mayor
inversién se concentra en el contrato de arriendo del edificio, donde funcionara
el centro; y los demas activos que representan rubros de inversion menores, pero
muy importante para el ejercicio del proyecto. Para mayor comprension ver

Anexo # 2.

4.1.5.1.3. Inversiones en capital circulante

Comprende los siguientes valores:

CUADRO N° 41: INSUMOS

CONCEPTO MESES VALOR VALOR ANUAL
Energia 3 30,00 90,00
Eléctrica
Agua 3 15,00 45,00
Internet 3 50,00 150,00
Teléfono 3 20,00 60,00

TOTAL 115,00 345,00

Elaborado por: Autora
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CUADRO N° 42: TALENTO HUMANO

NUMERO DE | NUMERO .

CARGO PUESTOS DE MESES U.S.D. TOTAL AL ANO

Gerente 1 3 900,00 2.700,00
TOTAL 900,00 2.700,00
Elaborado por: Autora
CUADRO N° 43: CAPITAL DE TRABAJO
CONCEPTO VALOR ANUAL

Insumos 345,00
Talento Humano (Gerente) 2.700,00
TOTAL 3.045,00

Fuente: Cuadros N°41y 42
Elaborado por: Autora

El capital de trabajo considerado para el centro es $ 3.045,00 monto con el cual

se podra cumplir con las obligaciones adquiridas.

4.1.5.1.4. Inversion total del proyecto

El presupuesto global del negocio se detalla a continuacion:

CUADRO N° 44: INVERSION TOTAL

CONCEPTO VALOR ANUAL
Inversion Fija 22.757,60
Inversion Diferida 4.345,00
Capital de Trabajo 3.045,00
TOTAL PARCIAL 30.147,60
Imprevisto 8% 2.411,81
TOTAL 32.559,41

Fuente: Cuadros N°39, 40y 43

Elaborado por: Autora

La inversion total que se requiere para el proyecto es $ 32559,41 ctvs., la mayor

inversion se concentra en la inversion fija; y los demas rubros que representan

inversiones menores también se fijo un imprevisto del 8%.
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4.15.1.5. Calendario de inversiones

CUADRO N° 45: CALENDARIO DE INVERSIONES

Meses Valor
Concepto :
Oct Nov Dic Anual
Contrato de arriendo de edificio 2.400,00
Contrataciéon de mano de obra
2.700,00
(Gerente)
Contratacion de servicios basicos 250,00
Insumos (Energia eléctrica, agua,
. 345,00
internet, teléfono)
Constitucion legal del centro 570,00
Contratacién de medios
S 1.125,00
publicitarios
Adquisicién de muebles y
_ 22.757,60
equipos

Total Parcial 30.147,60
Imprevisto 8% 2.411,81
TOTAL 32.559,41

Elaborado por: Autora

e Financiamiento

La inversién requerida para el proyecto de $ 32559,41; cuya fuente de

financiamiento se relaciona con dineros de accionistas.

4.1.5.2. Presupuesto de Ingresos y Egresos

4.1.5.2.1. Presupuesto de Ingresos

Este presupuesto hace referencia al monto de ingresos generados por la venta

de los servicios que se ofrecen el en centro por los siguientes conceptos:
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e Cursos para el Examen de Admision (CAPACITACION)
e Cursos Ciencias Basicas (NIVELACION).

Los ingresos del Centro se lo realizé considerando el numero de participantes
por cursos que son 17, y multiplicado por el total de cursos de capacitacion que
son 24 al afio, ese resultado por el precio del curso que es $80,00 délares, dando
un total de $32640.00 ddlares anual, y a este resultado final se incrementé el 5%
para el calculo de los afios posterior es tomando en cuenta el porcentaje de los
precios. De la misma manera se realiz6 para los cursos de nivelacion,
multiplicando el nimero de participantes por cursos que son 17, por el total de
cursos de nivelacién que son 72 al afo, ese resultado por el precio del curso que
es de $60,00 ddlares, dando un total de $73440,00 dolares anuales, y a este
resultado final se aplico el mismo incrementd del 5% para los siguientes afos.
Finalmente se sumaron los resultados finales de cada curso y se obtuvo los
ingresos totales desde el 2015 al 2018. Detalles de célculos realizados ver
Anexo # 3.

CUADRO N° 46: PRESUPUESTO DE INGRESOS
ANO 2015 2016 2017 2018

CONCEPTO

Cursos para el
Examen de Admision
(CAPACITACION)

32.640,00 | 34.272,00 35.985,60 | 37.784,88

Cursos Ciencias
Basicas
(NIVELACION)
TOTAL 106.080,00 | 111.384,00 | 116.953,20 |122.800,86
Elaborado por: Autora

73.440,00 77.112,00 80.967,60 | 85.015,98

4.1.5.2.2. Presupuesto de Egresos

Este presupuesto comprende la inversion y los gastos que tiene que realizar el
Centro para poder iniciar sus actividades operacionales. En el siguiente cuadro
se muestran todos los egresos, por lo que es importante indicar que el detalle de

cada rubro del afio 2015 se muestra en anexos, tomando en cuenta que los
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costos totales de operacion se establecen en el afio 2015, y en funcion de estos

se realiza un incremento del 2,7% para los afios siguientes, porcentaje de la

inflacion anual 2013 conseguido del INEC. Para mayor comprension de valores

mostrados en el cuadro ver Anexo # 4.

CUADRO N° 47: PRESUPUESTO DE EGRESOS

ANO 2014 2015 2016 2017 2018
CONCEPTO
Costos Fijos
Remuneraciones 2.700,00 |72.480,00| 74.436,96 76.446,76 78.510,82
Insumos 345,00 1.980,00 2.033,46 2.088,36 2.144,75
Arriendo 2.400,00 | 9.600,00 9.859,20 10.125,40 10.398,78
Total 5.445,00 |84.060,00| 86.329,62 88.660,52 91.054,35
Costos Variables
Equipos y Mobiliario 22.757,60
'\S"S:ﬁ:r']?s'f% J 1.540,20 | 1.581,79 | 1.624,49 | 1.668,35
Total 22.757,60 | 1.540,20 1.581,79 1.624,49 1.668,35
Gastos
Gastos de Constitucion 570,00
Gastos de Publicidad 1.125,00 739,44 464,08 476,61 489,48
Servicios Bésicos 250,00
Total 1.945,00 739,44 464,08 476,61 489,48
TOTQ;&S&ESOS 30.147,60 |86.339,64| 88.375,49 90.761,62 93.212,19
Imprevistos 8% 7.070,04 7.260,93 7.456,98
TOTAL EGRESOS 30.147,60 |86.339,64 | 95.445,53 98.022,55 100.669,16

Elaborado por: Autora

4.1.5.3. Depreciacion

Constituye la pérdida de valor de los activos fijjos como consecuencia de su uso;

en el siguiente cuadro se muestra el valor de depreciacion de los activos,

calculados mediante el método de depreciacion lineal basado en la Ley del

Régimen Tributario Interno (Ecuador).
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CUADRO N° 48: DEPRECIACION

) Cargo
Concepto Val_or del VidNa Sl f\nual Cargo Mensual
Activo ($) | (Afos) |[(Afo1-4)
3
Equipos de computo | 12.350,62 3 4.116,87 343,07
Equipos y mobiliario | 10.406,98 10 1.040,70 86,73
TOTAL 5.157,57 429,80

Elaborado por: Autora

4.1.5.4. Estados Financieros Proyectados

Muestran las proyecciones financieras de un proyecto; es decir, la empresa trata

de proyectar a futuro sus utilidades a una determinada fecha, por lo que es

necesario definir el estado de resultados y el flujo de fondos netos.

4.15.4.1. Estado de resultados

También conocido como estado de pérdidas y ganancias, porque precisamente

en él se muestran los resultados obtenidos en un determinado periodo. Este

estado incluye todos los ingresos generados y todos los costos y gastos

incurridos en sus operaciones, para finalmente mostrar ganancias o pérdidas. En

el presente cuadro se indica el estado de resultados proyectado del Centro, con

un horizonte de 4 anos.

CUADRO N° 49: ESTADO DE RESULTADOS

CONCEPTO 2015 2016 2017 2018
Ingresos 106.080,00 | 111.384,00 | 116.953,20 | 122.800,86
Egresos

Remuneraciones 72.480.00 | 74.436.96 | 76.446,76 | 78.510,82

Insumos 1.980,00 | 2.03346 | 2.088,36 2.144.,75

Arriendo 9.600,00 | 9.859,20 | 10.12540 | 10.398,78

g"at?“‘.""es y 154020 | 158179 | 1.624.49 1.668.35
uministros

Gastos de Publicidad 739,44 464,08 476,61 489,48

Depreciacion Equipos | 411687 | 4.116,87 | 4.116,87 4.116,87

de computo

Depreciacion Equipos | 1.040,70 | 1.040,70 | 1.040,70 1.040,70

y mobiliario

Imprevistos 7.070,04 7.260,93 7.456,98
TOTAL EGRESOS | 91.497,21 | 100.603,10 | 103.180,13 | 105.826,73
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Utilidad Antes de | 1458279 | 10.78090 | 13.773,07 | 16.974.13
Impuestos
(-) 15% Participacion a | 2 187,42 1.617,14 2.065,96 2.546,12
Trabajadores
Ut"'dadl g”tes de | 1539537 | 916377 | 11.707.11 | 14.428.01
(-) 25% Impuesto |.R 3.098.84 | 229094 | 2.92678 3.607,00
UTILIDAD NETA | 9.296,53 | 6.872,83 | 8.780,33 10.821,00

Elaborado por: Autora

4.1.5.4.2. Flujo neto de efectivo

Este estado comprende la utilidad neta proyectada, su elaboracion es muy

importante considerando que sus resultados serviran para el célculo de los

indicadores de la evaluacion financiera del Centro, lo cual proporcionara

informacién que contribuya a la toma de decisiones.

Para el calculo del flujo neto de efectivo del Centro, se realiz6 una vez que se

obtuvo la utilidad neta, y se procedié a sumar la depreciacion, dando como

resultados los flujos correspondientes anuales durante un periodo de cuatro

anos.

CUADRO N° 50: FLUJO NETO DE EFECTIVO

CONCEPTO ANOS
2014 (Afio 0) 2015 2016 2017 2018
Utilidad Neta 0 9.296,53 | 6.872,83 | 8.780,33 | 10.821.00
(+) Depreciacion 5.157.57 | 5.157,57 | 5.157.57 | 5.157,57
(-) inversion 32.559,41
TOTAL FLUJODE | . 3255941 |14.454,1012.030,40 | 13.937,91 | 15.978,58
EFECTIVO

Elaborado por: Autora
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4.15.5. Indicadores de Evaluacion

4.15.5.1. Tasa de descuento

Para el calculo de la tasa de interés de oportunidad se tomé en cuenta, el riesgo

pais e inflaciobn acumulada del afio 2013, partiendo que son indices que reflejan

el movimiento en los precios, la rentabilidad.

RIESGO PAIS
FECHA VALOR
Marzo-20-2014 535.00
Marzo-19-2014 519.00
Marzo-18-2014 531.00

Fuente:http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais

INFLACION ACUMULADA

FECHA VALOR
Diciembre-31-2013 2.70 %
Noviembre-30-2013 2.30 %

Octubre-31-2013 2.04 %

Fuente:http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion

CUADRO N° 51: TASA DE DESCUENTO

CONCEPTO TASA
Riesgo Pais 5,35%
Inflacion Acumulada 2,70%
TOTAL 8,05%

Elaborado por: Autora

La tasa de descuento a aplicar es el 8%.
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4.1.5.5.2. Valor Actual Neto (VAN)

CUADRO N° 52: VAN

ANOS
CONCEPTO 2014 (Afio 0) 2015 2016 2017 2018
Utilidad Neta 0 9.296,53 | 6.872,83 | 8.780,33 | 10.821,00
(+) Depreciacion 5.157,57 | 5.157,57 | 5.157,57 | 5.157,57
(-) inversion 32.559,41
TOTEAF'-E'Z'-TLI’\‘JS DE | . 3255941 | 14.454,10 | 12.030,40 | 13.937,91 | 15.978,58
TASA 8%
VAN 13.947,23

Elaborado por: Autora

El valor actual neto del proyecto es de $ 13.947,23; lo cual muestra que desde

el punto de vista del VAN el proyecto es viable y se esperan rendimientos que

justifican la inversién.

4.15.5.3. Célculo de

la TIR

El valor de la TIR es el 26%, la cual es mayor a la tasa de descuento aplicada,

mostrando que la propuesta del negocio es conveniente.

Para el célculo se consider6 el programa Excel, donde se ingresoé los valores de

los flujos del proyecto y la inversion total.

CUADRO N° 53: TASA INTERNA DE RETORNO

Elaborado por: Autora

CONCEPTO _ ANOS
2014 (Afio 0) | 2015 2016 2017 2018
Utilidad Neta 0 9.296,53 | 6.872,83 | 8.780,33 | 10.821,00
(+) Depreciacion 515757 | 5157,57 | 5.157,57 | 5.157,57
(-) inversion 32.559,41
TOTEAFLEFCLTLISS DE | . 3255941 | 14.454,10 | 12.030,40 | 13.937,91 | 15.978,58
TIR 26%
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4.1.5.5.4. Relacion Beneficio / Costo (B/C)

La relacion beneficios costos fue determinada a través del célculo del VAN
Ingresos y VAN egresos, y posteriormente sus resultados se dividié dando como
resultado el nimero de unidades monetarias recuperadas por cada unidad

monetaria invertida.

CUADRO N° 54: RELACION BENEFICIO/COSTO

CONCEPTO — ANOS
2014 (Ao 0) 2015 2016 2017 2018
TOTAL FLUJO DE
EEECTIVO - 32.559,41 | 14.454,10 | 12.030,40 | 13.937,91 | 15.978,58
B/C 1,43

Elaborado por: Autora

La R-B/C del proyecto es de 1,43, lo que significa que por cada dolar invertido
se obtendra una utilidad de 0,43, lo cual es conveniente en el proyecto.

4.1.5.5.5. Periodo de Recuperacion de la Inversién

Permite conocer en cuanto tiempo se recupera la inversion; el calculo se realizé
sumando los flujos, hasta llegar a cubrir la inversién inicial del proyecto, para

determinar el tiempo de recuperacion de la inversion.

CUADRO N° 55: PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION
CONCEPTO TIEMPO INVERSION

Recuperacion de la Inversion 2 afios, 292 dias 32.559,41

Elaborado por: Autora

El periodo de recuperacion de la inversion es de 2 afios 292 dias, tiempo
aceptable para este tipo de inversion.
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4.1.5.7 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se considera necesario para todo tipo de proyecto de
inversion por tanto en la propuesta investigativa se determind el nivel de
equilibrio en el que el negocio no tendra utilidades ni pérdidas, es decir donde

los ingresos cubren Gnicamente los costos totales.

El célculo del punto de equilibrio se realizé6 mediante la aplicacion de la siguiente
formula:
PE= CF
1-(CVIVT)
Donde:
CF= Costos Fijos
CV= Costos Variables

VT= Ventas Totales

Aplicacion
Datos:

COSTOS FIIOS 84060,00
COSTOS VARIABLES 1540,20
VENTAS TOTALES 106080,00

PE= 84060,00
1-(1540,20/106080,00)

PE= 84060,00

0,98548077
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PE= 85298,47
Porcentaje:
(PE/VT)*100

85298,47 | *100
106080,00

0,8040*100
80,40% = Capacidad de Operacion

GRAFICO N° 22: PUNTO DE EQUILIBRIO 2015

Miles dolares

300

200

VT
- UTILIDADES
00 8529847 PE = B0,40% -
[ — CE
PERDIDAS
o 209 40% B60% B0% 100%
CAPACIDAD DE SERVICIO

Elaborado por: Autora

En el gréafico indica el punto de equilibrio del Centro de capacitacién y nivelacion,
evidenciando que con el 80,40% de capacidad de operacion cubre los costos
inmersos en la actividad del negocio, lo cual le faculta no obtener utilidades ni

pérdidas.
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4.2 Anélisis y Discusion de los Resultados

El Plan de Negocios determing la factibilidad para la Creacion de un Centro de
Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales, considerando que es
necesario para satisfacer diferentes demandas en la Ciudad de Quevedo, afio
2014.

De acuerdo a los resultados alcanzados durante la investigacion acerca de la

viabilidad del proyecto se contiende lo siguiente:

Se realiz6 un estudio de mercado en el siguiente proyecto de tesis para conocer
si la sociedad quevedefa cuenta con centros de capacitacion y nivelacion de
competencias generales que llenen sus expectativas de educacion, de acuerdo
a los resultados adquiridos de mercado se reafirma que este plan de negocios

es factible puesto que gran parte de la sociedad lo acogeran.

Segun Guanotufia, E., (2007) Indica que en la investigacion titulada:
“PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
NIVELACION ACADEMICA Y DEBERES DIRIGIDOS PARA ESTUDIANTES DE
NIVEL BASICO Y BACHILLERATO EN LAS MATERIAS DE CIENCIAS
EXACTAS (Matematicas, Fisica, Quimica, Geometria y Trigonometria), INGLES
Y COMPUTACION, EN EL SECTOR DE GUAJALO (SUR DE LA CIUDAD DE
QUITO)”, en el estudio de mercado que realizo al sector de Guajalo se pudo
apreciar que si es factible la creacion de este centro de ensefianza, el cual
permitira la obtencién de beneficios del emprendimiento y elevara el nivel de

aprendizajes el los favorecidos.

En el proyecto del plan de negocios para la creacion de un centro de capacitacion
y nivelacion de competencias generales en la ciudad de Quevedo se detallo las
caracteristicas del servicio de acuerdo a las necesidades de la sociedad
aspectos para la atencion y su operaciéon. Como también se establecié precios
econdmicos, canales de distribucion, publicidad, promocion, tamafio e ingenieria

del proyecto para ponerlo en marcha.
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Segun Greg, D., (2009) dice que el andlisis del mercado, la estrategia de
marketing y el plan financiero son tres de los pates mas importantes de su plan
de negocios. El analisis del mercado le proporciona el conocimiento de la
estructura y tamafio del marcado asi como la informacion concerniente al

ambiente que influye en él proyecto.

En el plan de marketing efectuado al centro de capacitacion y nivelacion es el
inicio del plan de negocios donde se especificO el andlisis del mercado
describiendo el servicio a ofertar, segmentacion del mercado detallando
aspectos geograficos, operacion de la empresa, el analisis de la competencia,
efectuando el andlisis interno del servicio como es el producto, precio,
promocién, publicidad, etc, analisis FODA, objetivos y estrategias de marketing

para la ejecucion exitosa del proyecto.

Sainz, J. (2012) manifiesta que el plan de marketing es un documento escrito
en el que, de una forma sistematica y estructurada, y previos a los
correspondientes analisis y estudios, se definen los objetivos a conseguir en un
periodo de tiempo determinado, asi como se detallan los programas y medios de
accion que son precisos para alcanzar los objetivos enunciados en el plazo

previsto

El plan de operacion que se efectud en el plan de negocios permitié resumir los
aspectos técnicos y organizativos referentes a la prestaciéon del servicio del
centro de capacitacion y nivelacién, a través de la cadena de valor teniendo

actividades primarias todo esto para el buen desempefio en las actividades.

Guanotuiia, E., (2007) dice que el plan de operacion efectuado en el proyecto de
factibilidad para la creacion de un centro de nivelacion academica y deberes
dirigidos para los estudiantes de nivel basico y bachillerato en las materias de
ciencias exactas ingles y computacion, en el sector de Guajalo. Fue de ayuda en
la ejecucion y andar del proyecto y para el buen rendimiento del mismo.

En el proyecto del centro de capacitacion y nivelacion en la ciudad de Quevedo
se efectuaron los aspectos financieros tales como el flujo neto de efectivo dando
cifras como 14454,10; 12030,40; 13937,91; 15978,58 doblares por cada periodo
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en los 4 afos de vida util. Un valor actual de neto de 13.947,23, cifra significativa,
una TIR de 26% es favorable y la relacién beneficio costo de 1,43 el cual se
indica que tendra una ganancia de 0,43 ddlares esto demuestra que este

proyecto es rentable.

El flujo neto de efectivo tanto para el inversionista y para evaluar los resultados
del estudio financiero proyectan cifras como: 66.168,10; 66.330.10; 70.952,59;
75.844.00 ddlares por cada periodo en los 4 afios de vida util; considerando la
teoria de un autor, indica que el flujo de efectivo proyectado es una herramienta
bésica para la administracion financiero, con ello se planifica el uso eficiente de
efectivo (Calini, M., 2012).

El Valor Actual Neto del proyecto es $197.646,77; cifra significativa concordando
con la teoria manifestada por Aguiar que sefiala que el valor actual neto de un
proyecto de inversion se define como el valor actual de todos los flujos de caja
generados por el proyecto de inversion menos el coste inicial necesario para la

realizacion del mismo (Aguiar, I., 2009).

El TIR 110.63% del proyecto referenciado por (Guanotufia, E., 2007) el mismo
que resulto conveniente, por lo que la propuesta presentada también es

recomendable.

La relacién beneficio/ costo es 1,48; es decir por doblar invertido se ganara 0,48
ctvs. Por tanto se deduce que si conviene invertir (Guanotufia, E., 2007), lo
mencionado conlleva a apreciar que los beneficios por délar es menor a lo que
se obtendra en el negocio del centro de capacitacion y nivelacion que es de
10.94; adicionalmente por cuanto la R B/C es mayor a uno se afirma la viabilidad

de los proyectos.
4.3 Comprobacion y/o desaprobacién de la hipétesis.

De acuerdo a este contenido, se puede indicar que el estudio financiero generé
indicadores de rentabilidad que permiten confirmar la hipétesis del proyecto
realizado: a investigacion establecera la viabilidad para la Creacion de un Centro
de Capacitacion y Nivelacion de Competencias Generales en Quevedo, afio
2014.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES



5.1. Conclusiones

v" En base al estudio de mercado realizado se consigue determinar que la
capacitacion y nivelacion de competencias generales en la ciudad de
Quevedo no ha sido ofertada a profundidad, considerando los resultados
obtenidos de mercado se confirma que el plan de negocios es

conveniente.

v' El estudio técnico se establecio las caracteristicas del servicio de acuerdo
a necesidades y requerimientos de la poblacién objetivo, aspectos
indispensables para la atencion y operacion del Centro. Asi también se
determind los precios, canales de distribucion, publicidad, promocion,

tamafio e ingenieria para poner en marcha el proyecto.

v El plan de marketing constituye una herramienta valiosa para un plan de
negocio dado que permite el analisis pertinente de los aspectos relevantes
a desarrollarse en el mismo con la finalidad de determinar un plan de

accion y estrategias que contribuyan al éxito, incremento de ventas.

v' El plan de operaciones permitié resumir todos los aspectos técnicos y
organizativos que corresponden a la prestacion de los servicios por parte
del centro, se efectu6 mediante una cadena de valor compuesta de
actividades primarias y de apoyo, con la finalidad de crear méas valor para

los clientes, y por ende un buen desempefio en las actividades del Centro.

v Los resultados del estudio o plan financiero obtenidos, estan dentro de los
parametros aceptables con un valor actual neto de $ 13.947,23; con una
tasa interna de retorno del 26%; con la relacion beneficio costo de 1.43;y

con un periodo de recuperacion de la inversion de 2 afios 292 dias.

v" Habiendo demostrado la viabilidad del emprendimiento desde el punto de

vista de mercado y financiero; se acepta la hipétesis general planteada.
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5.2. Recomendaciones

v Se sugiere realizar un continuo estudio de mercado, de tal manera que
permita detectar aumentos o disminuciones en la demanda del servicio

que ofrece el Centro.

v' Otorgar un servicio de calidad basado en el cumplimiento de las
exigencias y satisfaccion de los participantes, permitiendo posicionar el
nombre del centro en su mercado objetivo y alcanzar las ventas estimadas

de los servicios a ofrecer, garantizando la participacion en el mercado.

v' Se recomienda el cumplimiento del plan de accion y estrategias de
marketing para que el plan de negocio se posesione en el mercado,
teniendo presente las necesidades y satisfaccion del cliente a través de
resultados favorables en sus examenes de ingreso a las universidades y

adquisicién de conocimientos basicos que complementen sus estudios

v" Al iniciar las actividades, se sugiere tomar en cuenta toda la informacion
gue contiene el plan de operaciones, esto garantizara un funcionamiento
adecuado del Centro de Capacitacion y Nivelacion de Competencias
Generales “ALBERT EINSTEIN".

v De acuerdo a los resultados significativos obtenidos en el estudio
financiero del proyecto, se propone la ejecucién y operacion del Centro en

la ciudad de Quevedo.

v La implementacion de emprendimientos debe realizarse previa
elaboracion de un plan de negocio por cuanto los estudios inmersos en él
facultan determinar la factibilidad de la creacibn de negocios,

promoviendo asi el aseguramiento de la renta de la inversion.
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Anexo 1: Cuestionario para estudiantes de bachillerato de la Ciudad de
Quevedo

@ UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO

berss®?

SENORES: ESTUDIANTES DE BACHILLERATO DE LA CIUDAD QUEVEDO

PROYECTO DE TESIS: “PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN
CENTRO DE CAPACITACION Y NIVELACION DE COMPETENCIAS
GENERALES EN LA CIUDAD DE QUEVEDO, ANO 2014”

Para la ejecucion del plan de negocios, es necesario levantar informacion
relevante, para lo cual es necesario conocer las opiniones de cada uno de los
estudiantes, los mismos que serviran para la ejecucion del trabajo, por lo que
agradezco se digne a contestar las siguientes preguntas marcando con una “X”

en la respuesta que considere pertinente.
Cuestionario

1. ¢Desearia servicios de capacitacion y nivelacion de competencias generales,

antes que usted ingrese a la universidad?

Sl NO

2. ¢Conoce centros de capacitacion y nivelacion de competencias generales,
en la ciudad de Quevedo?

SI NO

3. De ser Sl la respuesta anterior. ¢Ha utilizado los servicios de centros de

capacitacion y nivelacion que conoce?

SI NO
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¢ Considera tener los conocimientos y habilidades necesarias para superar el

examen de ingreso a las universidades?

Sl NO

¢Le interesaria inscribirse y participar en el centro de capacitacion y
nivelacion de competencias generales a crearse, con el fin de asegurar un
aprendizaje asertivo, actualizar conocimientos y superar el examen de

ingreso a las universidades?

SI NO

¢ En qué competencias cree usted tener mayor dificultad o necesita ayuda?

Matematicas Fisica Quimica Biologia
Inglés Informatica Contabilidad Logica
Lenguaje y Comunicacion Lectura y Escritura

OO, e

¢Le interesaria recibir capacitacion en razonamiento abstracto, verbal y
numerico, considerando que el ENES evalla estas habilidades?
Sl NO

¢, Qué precio en ddblares pagaria por participar en un curso de capacitacion y
nivelacion de competencias generales que le permita superar el examen de

ingreso a las universidades?

$20 $30 $40 $50 $60
$70 $80
O 1 o L



9. ¢Cual seria la mejor ubicacion geogréafica del local para la entrega de los

servicios de capacitacion en la ciudad de Quevedo?

ZONA NORTE ZONA CENTRO

ZONA SUR

10.¢En qué dias le gustaria asistir al centro de capacitacion y nivelacion?

Lunes a Viernes Sabados y Domingos

11.¢:En qué horarios le gustaria asistir al centro de capacitacion y nivelacion?

De 8 HOO a 10 HOOam De 10 HOO

De 14 HOO a 16 HOOpm De 16 HOO

De 18HO0 pm a 20HOO0 pm

al1l2 HOO am

a 18 HOO pm

12.¢;Cbémo le gustaria que llegue la informacion de publicidad del centro de

capacitacion y nivelacién de competencias generales?

Hojas Volantes Anuncios en Radio

TV

Prensa Escrita

13.¢,Qué nombre le gustaria que se llame el centro de capacitacion y nivelacion

de competencias generales?

Centro de Capacitacion y Nivelacion Quevedo City

Centro de Capacitacion y Nivelacién Albert Einstein
Centro de Capacitacion y Nivelacion La Cuna del Saber

Centro de Capacitacion y Nivelacion Decide ser MAS
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14.Senale el eslogan que le gustaria que sea del centro a crearse.

Construyendo el presente para un mejor futuro

Un lugar favorito para aprender creciendo

Formamos hoy a los profesionales de mafiana

Quien teme preguntar, le averglienza aprender

Las metas son suefos con fecha limite

GRACIAS POR SU COLABORACION

Quevedo, -------=mmmmmmmmm e
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Anexo 2: Inversidn

Inversion Diferida

e Contrato de Arriendo del Edificio

VALOR MENSUAL NUMERO DE MESES TOTAL
800,00 3 2.400,00
e Constitucion legal del Centro
DETALLE VALOR
Permiso de Funcionamiento 115,00
Patente Municipal 15,00
Permiso de Bomberos 15,00
Legalizacion Contrato de Arrendamiento 25,00
RUC 385,00
Permiso Sanitario 15,00
TOTAL 570,00
e Contrato Medios Publicitarios
MEDIOS PRECIO VALOR
PUBLICITARIOS CANTIDAD UNITARIO ANUAL
Diario la Hora 6 35,00 210,00
Radio 1 100,00 100,00
Hojas Volantes 1500 0,01 15,00
Pagina Web 1 800,00 800,00
TOTAL 1.125,00
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Anexo 3: Ingresos

e Ingresos por Cursos de Capacitacion

- NUMERO DE
NUMERO DE VALOR
FUENTE parTiciPaNTES | CURSOSAL | VALOR | anuaL
Participantes 17 24 80,00 32640,00
e Ingresos por Cursos de Nivelacion
. NUMERO DE
NUMERO DE VALOR
FASLS PARTICIPANTES CURS~OS AL || WALEIR ANUAL
ANO
Participantes 17 72 60 73440,00

Anexo 4: Egresos

e Remuneraciones

Los precios de los costos y gastos incrementaron el 2,7% para los afios

subsiguientes por cuanto se considero esta tasa de la inflacion.

VALOR VALOR
CARGO PUESTOS | MESES MENSUAL ANUAL
Gerente 1 12 900,00 10800,00
Administrador 1 12 700,00 8400,00
Secretaria/Contadora 1 12 400,00 4800,00
Docentes para
Examen de Admision 2 12 800,00 19200,00
MT
Docentes Ciencias 3 12 700,00 25200,00
Basicas MT
Auxiliar de lepleza- 1 12 340,00 4080,00
Conserje
TOTAL 72480,00
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e Costos Insumos

CONCEPTO VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Energia 50,00 600,00
Eléctrica
Agua 25,00 300,00
Internet 50,00 600,00
Teléfono 40,00 480,00
TOTAL 165,00 1.980,00

e Contrato de Arriendo del Edificio

VALOR MENSUAL

NUMERO DE MESES

VALOR ANUAL

800,00 12 9.600,00
e Materiales y Suministros
CANTIDAD| COSTO | NUMERO COSTO
CONCEPTO MENSUAL | UNITARIO | DE MESES| TOTAL
ANUAL
Resmas de Papel Bond 1 3,50 12 42,00
Carpetas de Carton 10 0,50 12 60,00
Cajas de Clics 1 2,50 12 30,00
Cajas de Grapas 1 3,00 12 36,00
Grapadoras 3 10,00 12 30,00
Perforadoras 3 10,00 12 30,00
Cajas de Marcadores 3 5,50 12 198,00
Borradores de Pizarra 12 1,50 12 18,00
Boligrafos Bic 8 0,25 12 24,00
Saca grapas 3 1,20 12 3,60
Correctores 3 2,20 12 79,20
Porta Clics 3 0,80 12 2,40
Sellos 3 20,00 12 60,00
Fraspo; de tinta para 4 10,00 12 480,00
Imprimir
Detergentes 3 5,50 12 198,00
Cloro 2 4,00 12 96,00
Desinfectante 3 425 12 153,00
ambiental
TOTAL 1.540,20
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e Servicios basicos

CONCEPTO VALOR ANUAL
Contrato servicio telefénico 120,00
Contrato de luz 50,00
Contrato servicio de internet 80,00
TOTAL 250,00
e Publicidad
~ PRECIO VALOR
ANO CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO | ANUAL TOTAL
Diario La Hora 12 35,95 431,34
2015 - —— 739,44
Anuncios Radio Viva 3 102,70 308,10
Diario La Hora 4 36,92 147,66
2016 464,08
Anuncios Radio Viva 3 105,47 316,42
Diario La Hora 4 37,91 151,65
2017 476,61
Anuncios Radio Viva 3 108,32 324,96
Diario La Hora 4 38,94 155,74
2018 489,48
Anuncios Radio Viva 3 111,25 333,74

La publicidad en Diario La Hora se efectuara 1 aviso mensual durante el 2015, y

desde el 2016 hasta el 2018 un aviso trimestral, es decir 4 comunicaciones en el

ano

Los anuncios en Radio Viva se desarrollara mediante 1 contrato mensual cada

cuatro meses en los principales programas de la radio para el 2015 hasta el

2018, es decir tres contratos al afo.
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ANEXO 5: Fotos
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ANEXO 6: Urkund

UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO.
v FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES.
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING
MEMORANDO

Para: Comision de Investigacion Formativa, Facultad de Ciencias Empresariales.
De: Ing. César Mufioz Heredia, Docente

Asunto: Informe Actualizado de Direccion de Proyecto de Investigacion

Fecha: 17-06-2015

Adjunto al presente sirvase encontrar el documento final del proyecto e Investigacion titulado: "Plan de Negocios para
la Creacion de un Centro de Capacitacion y Nivelaciéon de Competencias Generales en la Ciudad de Quevedo,
Afio 2014", elaborado por la Sefiorita JARAMILLO HERRERA JOHANNA LISSETTE, previo a la obtencion del titulo
de INGENIERIA EN MARKETING, que fue elaborado bajo mi direccién segln lo asignado en la Resolucién Decima
de fecha 20-12-2013, y emitida el 13-01-14; el mismo que cumple con los componentes que exige el Reglamento
General de Grados y Titulos de la Universidad Técnica Estatal de Quevedo e incluye el informe Actualizado de
URKUND, el cual avala los niveles de originalidad, en un 91% y de copia 9%( en virtud que son Reglamentos Citados)
del trabajo investigativo.
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Listofsources
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Submitted by johajaramillo@hotmailcom
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Message [est2014] Show full message i g few rmitescidadans.ab.2cramite imp phplea=1102,
9% of this approx. 60 pages long document consists oftext present n 12 sources. i hittp:/feconomiagensraliunics.blogspat.com 2013 /03 economia-generak-econon..
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Atentamente

Ing. César Mufioz Heredia-MBA
DIRECTOR
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