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Resumen

El presente trabajo contiene el analisis de factibilidad, del disefio de un
plan de formacion didactico en ventas para bachilleres y estudiantes

universitarios.

Obtener una clara visién del ambiente laboral que se vive en el Ecuador,
la dificultad que viven cientos de jovenes ecuatorianos al momento de
solicitar empleo y, mediante la investigacion y el analisis, realizarla
investigacion de mercado y disefiar el plan de mercadeo acorde a las

necesidades del proyecto.

Constituir la planificacion estratégica y, la estructura organizacional a
seqguir. Estableciendo los pardmetros en los cuales se determinaran la
factibilidad de mercado, a través del analisis FODA, del analisis de las
cinco fuerzas de Porter, y del estudio del mercado reflejado en la

obtencion de la informacion mediante métodos cualitativos y cuantitativos.

El andlisis de mayor relevancia al momento de determinar la factibilidad
del proyecto es el capitulo financiero. Este estudio se basa en, ordenar y
sistematizar la informacion obtenida en los capitulos para elaborar los
balances y estados financieros que seran proyectados a 5 afios. Los
mismos que reflejaran las estimaciones de venta para cada afio, con el
incremento planificado acorde al impacto en el mercado, debido al nivel

de valor agregado otorgado por el proyecto.

Palabras Claves: Ventas, bachilleres, empleo, mercado, proyecto,

formacion.
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Summary

The following report contains the analysis of feasibility of the creation of a
didactic plan of training in sales directed specially for high school

graduates and university students.

For this purpose it is important to have a clear vision of the actual labor
market situation in Ecuador and the difficulties that young students face
every day at the moment of applying for a job. The aim is to elaborate a
market research by implementing research method techniques, and
ultimately design and effective marketing plan according to the

requirements of the project.

The institution of a strategic plan and an organizational structure are basic
in the creation of this project. It is important to establish the parameters by
which the market feasibility is determined, through the use of a SWOT
analysis, as well as an analysis of Porter’s 5 forces. Moreover, the results
obtained from qualitative and quantitative data collection will contribute as
well to this study.

Finally, the financial study plays a major role at determining the feasibility
of any project. This study is based in organizing and systematizes the
information obtained in the previous mentioned chapters to elaborate the
balances and financial statements that will be projected to 5 years. These
statements will reflect the sales forecasts for each year, with an estimated

increase due to the value of the product offered.

Keywords: Sales, graduates, job, market, project, training.
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Introduccion

El presente proyecto del disefio de un plan de formacion inicial didactico
en ventas busca ofrecer soluciones ante los distintos problemas que se
enfrentan las empresas y las personas hoy en dia. Ademas de ser una
ayuda para incrementar los conocimientos de los individuos, el enfoque
de este proyecto posee un conjunto completo de servicios a ofrecer como
la asesoria individual de los jévenes, la facilidad de emprender su propio
negocio, de realizar las actividades en las que se han especializado, entre

otras.

La idea principal de este proyecto surge como la solucién a uno de los
problemas mas comunes en los jévenes que es la falta de conocimientos
para desenvolverse en el mundo empresarial. Esta investigacion plantea
realizar soluciones inteligentes, mediante la implementacion de
herramientas cognoscitivas, para la solucién a la problematica que acusan
estos jovenes, las cuales serviran de directrices para la realizacion del

plan de formacion inicial, puesto que el proceso consiste en:

» Diagnosticar la situacion actual de quienes contratan sus servicios

Ys

» Determinar las soluciones mas adecuadas que favoreceran a

mejorar dicho escenario en el que se encuentran.

La metodologia a implementarse en los seminarios en la ciudad de
Guayaquil, sera exploratoria descriptiva con un enfoque tedrico y practico
de los cursos. Este proceso nos dara la pauta para describir la misién,
vision, compromiso y en especial el valor agregado a otorgar, que nos
permitira alcanzar un nivel de diferenciacion para contrarrestar a la

competencia ya posicionada.



Se reduce el desempleo en el Ecuador

Antecedentes
Caracteristicas del mercado laboral en el Ecuador

Las politicas publicas del actual gobierno, segun el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos (INEC) han permitido que los indicadores del
mercado laboral en el Ecuador registraran un crecimiento durante los
altimos cinco afios, de acuerdo a las dltimas cifras obtenidas por dicha

institucion.

Segun el INEC, el crecimiento esta relacionado con las politicas tomadas
por el actual gobierno que buscan el acceso al trabajo de calidad para los
ecuatorianos, cambiando las politicas, creando organismos y un ejemplo
claro de aquello es la nueva herramienta llamada Red Socio Empleo, el
cual es un portal web que facilita el encuentro entre la oferta por parte de
la empresa publica y privada de empleo y la demanda laboral de los
ciudadanos. Al momento de aplicar a un empleo para entrar a la empresa
publica es de gran importancia tanto el nivel de educacion, como las
capacitaciones recibidas por el postulante, lo cual es un punto a favor al

momento de implementar nuestro proyecto. (MultimediaGroup, 2013)

Los aciertos de estas medidas, los afianza el INEC, el cual ha llegado a
cuantificar que en el afo 2012, 130 mil personas mas obtuvieron un
empleo pleno en el Ecuador. Haciendo un analisis comparativo del 2012
frente al 2011 se obtiene lo siguiente:



Gréfico 1: Tasa de Ocupacion, Empleo y Subempleo a Nivel Nacional

Nacional Urbano

* Desempleo ™ Ocupacion Plena ™ Subempleo

1 1 1

Fuente: INEC (INEC, 2013)
Elaboracion: El autor.
Fecha: 10/02/13

En los semestres del 2011 y del 2012 podemos observar cémo ha
disminuido la tasa de desempleo en el Ecuador, lo cual fue positivo para
la economia ecuatoriana. La tasa de desempleo y subempleo se
redujeron, mientras que el porcentaje de ocupacion plena logré un

aumento en comparacion al afio anterior (2011).

En valores absolutos tenemos lo siguiente:

Tabla 1. Ocupacién, Empleo y Subempleo a Nivel Nacional

Fecha Desempleo Ocupacion Subempleo
Plena
Jun-11 280172.85 2009402.68 2060175.22
Dec-2011 225670.28 2222618.65 1969571.18
Jun-12 238630.89 2294387.98 1976602.27
Dec-2012 228149 2356986 1803052

Fuente: INEC (INEC, 2013)
Elaboracion: El autor.
Fecha: 10/02/13



Para poder comprender un poco mas estos estudios es importante tener
claro cada concepto.

Ocupados plenos: La poblacién con ocupacion plena esté constituida por
personas ocupadas de 10 afios y mas, que trabajan como minimo la
jornada legal de trabajo y tienen ingresos superiores al salario unificado
legal y no desean trabajar mas horas (no realizaron gestiones), o bien que
trabajan menos de 40 horas y sus ingresos son superiores al salario
unificado legal y no desean trabajar mas horas (no realizaron gestiones).
(INEC, 2011)

Subempleados: Son las personas que han trabajado o han tenido un
empleo durante el periodo de referencia considerado, pero estaban
dispuestas y disponibles para modificar su situacion laboral a fin de
aumentar la "duracion o la productividad de su trabajo”. Este conjunto se
divide en subempleados visibles y en otras formas de subempleo. (INEC,
2011)

Desempleo: Es la suma del desempleo abierto mas el desempleo oculto,

como estan definidos a continuacion:

Desempleo abierto: Personas de 10 afios y mas que, en el periodo de

referencia, presentan, simultdneamente, las siguientes caracteristicas:

» Sin empleo (no estuvo ocupado en la semana pasada).
» Buscaron trabajo (realizaron gestiones concretas para conseguir
empleo o para establecer algin negocio en las cuatro semanas

anteriores).

Desempleo oculto: Personas de 10 afios y mas que, en el periodo de

referencia, presentan, simultdneamente, las siguientes caracteristicas:



>

>

Sin empleo (no estuvo ocupado en la semana pasada).

No buscaron trabajo (no hicieron gestiones concretas para
conseguir empleo o para establecer algun negocio en las cuatro

semanas anteriores), por algunas de las siguientes razones.
Tiene un trabajo esporadico u ocasional.
Tiene un trabajo para empezar inmediatamente.

Espera respuesta por una gestiébn en una empresa 0 negocio

propio.

Espera respuesta de un empleador o de otras gestiones efectuadas

para conseguir empleo.

Espera cosecha o temporada de trabajo.

Piensa que no le daran trabajo o se canso de buscar.
No cree poder encontrar.

Disponible para trabajar.(INEC, 2011)

Para la segmentacion de nuestro mercado objetivo, es importante obtener

los datos de la ciudad de Guayaquil, tanto en datos absolutos como en

porcentuales de la tasa de ocupacion plena, subempleados y desempleo

ya que la ciudad de Guayaquil sera la sede para nuestro plan de

formacion didactico en ventas para bachilleres y estudiantes

universitarios.



Gréfico 2: Tasa de Ocupacion, Empleo y Subempleo en Guayaquil
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Fuente: INEC (INEC, 2012)
Elaboracion: El autor.
Fecha: 10/02/13

Como podemos observar la tasa de desempleo en la ciudad de
Guayaquil, para finales del 2012 cerr6 en un 5.04%, la tasa de subempleo
en 39.83% vy la tasa de ocupados plenos fue del 52.07%. Estos datos
reflejan una disminucion del desempleo y de subempleo en comparacion

con los ultimos tres semestres al estudio realizado.
En valores absolutos tenemos lo siguiente:

Tabla 2: Ocupacion, Empleo y Subempleo en Guayaquil

Fecha Desempleo Ocupacion Plena Subempleo

Jun-11 106943 521286 478325
Dec-2011 70633 637083 472327

Jun-12 75069 662686 442063
Dec-2012 65030 682782 401425

Fuente: INEC (INEC, 2012)
Elaboraciéon: El autor.
Fecha: 12/02/13




En la ciudad de Guayaquil, podemos observar que haciendo un andlisis
comparativo entre los semestres del 2011 y del 2012 da como resultado
una disminucion del desempleo en el Ecuador, lo cual fue positivo para la
economia de nuestro pais. El subempleo se redujo, mientras que la

ocupacion plena logré un aumento en comparacion al 2011.

Historia del inicio de las escuelas de venta

A inicios de la década de los sesenta, la mayoria de los paises de
América se encontraban enfrentados a la necesidad de aumentar el nivel
general de capacitacion profesional para mejorar el rendimiento
cuantitativo y cualitativo de las empresas y las condiciones de vida de los
trabajadores; varios paises, entre ellos Argentina, Brasil, Chile, Colombia,
Uruguay y Venezuela, iniciaron, con acciones tendientes a la creacion de
nuevos servicios nacionales de formacion profesional, basados en una
estrecha colaboracién con los empleadores y los trabajadores y dedicados

a la formacion profesional de aprendices y de trabajadores adultos.

La organizacién de dichos servicios, la preparacion y publicacion de los
programas de formacion, la preparacion del personal docente y el estudio
de las instalaciones y equipos necesarios representaron para cada uno de
esos paises, un gran esfuerzo de investigacion y adaptacién importante.
Entonces, se considerdé fundamental que tales esfuerzos y experiencia
acumulada se diseminaran, a gran escala en toda la region, y que se

promoviera la coordinacién entre tales instituciones.

Ante esta situacion y, considerando la resolucion general sobre la
formacion profesional adoptada en la misma Conferencia de Buenos
Aires, se resolvid, entre otras cosas, recomendar a la Organizacion

Internacional del Trabajo la creacién de OIT/Cinterfor para que promoviera



una cooperacion permanente entre los servicios nacionales que tuvieran a

su cargo la formacion profesional.

Dicha recomendacion sefialé como funciones principales del Centro:
reunir la documentacion relacionada con todos los aspectos de la
formacion profesional y establecer a ese efecto los contactos necesarios
con los varios organismos especializados en la materia; difundir esta
documentacion en forma apropiada entre los organismos nacionales
interesados; adelantar, a pedido de dichos organismos, investigaciones
de toda indole relacionadas con la organizacion general y técnica de la
formacién profesional; preparar material didactico de formacion
profesional, de acuerdo con las necesidades o solicitudes de los
organismos interesados. Es asi que en 1963 la OIT crea Cinterfor, desde

entonces establecido en Montevideo, Uruguay.

En diciembre de 2006 el Director General de la OIT decidié dar inicio a un
proceso de formulacion de un nuevo plan estratégico de mediano plazo
para orientar la accioén futura de OIT/Cinterfor. Este plan estratégico,
adoptado en 2007, consulté las nuevas tendencias, avances vy

perspectivas de la formacion profesional en la regién y en el mundo.

Como resultado de ello se generd una estrategia de trabajo fortaleciendo
la red de instituciones miembros bajo un concepto de cooperacion
horizontal utilizando intensivamente el conocimiento generado en la red.
Adicionalmente, se modificO su denominacion a Centro Interamericano
para el Desarrollo del Conocimiento en la Formacion Profesional a efecto
de reflejar con mayor precision la amplitud de servicios y actividades que

brinda el Centro.

Actualmente OIT/Cinterfor coordina la mas grande red de Instituciones de

Formacion Profesional -IFP- del mundo; mas de 60 organismos de 27



paises en América Latina, el Caribe y Europa, comparten el conocimiento
acumulado y, de manera permanente, llevan a cabo acciones de
cooperacion sur-sur, para desarrollar las competencias de los recursos
humanos y asi responder a las necesidades del sector social y productivo.

(Organizacién Internacional del Trabajo, 1996 - 2013)

Linea de servicios ofrecida por las escuelas de venta en la

actualidad.

El ambiente competitivo se vuelve cada vez mas fuerte, las exigencias en
el mercado asi lo ameritan y es por esto que las empresas busan siempre
otorgar un grado de innovacion que les permita diferenciarse de la

competencias.

En la actualidad las lineas mas comunes que ofrecen estas escuelas son
las siguientes:

Administracion.

Coaching.

Comercializacion, Marketing y ventas.

Crédito y cobranza.

Finanzas.

Servicio al cliente.

Liderazgo y Relaciones Interpersonales.

vV VvV Vv VYV VY VY VYV V

Recursos Humanos.

Las aqui mencionadas, son apenas unas lineas del servicio ofrecido por
parte de este tipo de empresas. Por lo que es fundamental el estudio de la

competencia, comprender a que nos vamos a enfrentar, estudiar las



debilidades y las oportunidades de este mercado y analizar el ambiente

externo e interno que nos rodea.

Grafico 3: Principales escuelas de ventas de la ciudad de Guayaquil

* Escuela Comercial on line

+ Outdoor Training con Facilitacion Experiencial
COMUNICARE + Convencion de Ventas

* Programa "Jovenes Emprendedores”

* Seminarios: Abiertos e In Company

¢ Coaching

* Comercializacion, Marketing Y Ventas
CAPACITES * Administracion de la Seguridad

* Servicioal Cliente

* Liderazgoy Relaciones Interpersonales

Fuente: Pagina web Comunicare y Capacites
Elaboracion: El Autor
Fecha: 16/02/13

Ambas escuelas utilizan la misma metodologia. Es una fase que incluye el

andlisis en tres niveles:

1. Estrategia Organizacional: se realiza un analisis del estado actual de
la organizacion, la estrategia y objetivos que persigue, asi como los
factores externos e internos del entorno que afectan o pueden afectar su
productividad.
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2. Procesos: se realiza un andlisis de los procesos a través de los
cuales se ejecutan las actividades laborales, asi como la relacion que
existe entre cada area. Se verifica la informacién de los insumos para
llevar a cabo los procesos de manera efectiva, asi como los resultados

gue se buscan tanto para los accionistas, y para los clientes.

3. Desempefio Individual: se realiza un analisis de la descripcion de
puestos de trabajo, los objetivos a lograr, y el sistema de evaluacion del
desempefio. De acuerdo a ello se verifica el plan de entrenamiento ideal
para cumplir con las competencias (conocimientos, habilidades vy

actitudes) que se requieren para cada puesto.

Ademas de estas escuelas de ventas,en la ciudad de Guayaquil existen
instituciones del sector publico como son el Servicio Ecuatoriano de
Capacitacion Profesional (SECAP) y la Secretaria Técnica de
Capacitacion y Formacion Profesional (SETEC) que han generado
procesos de capacitacion y formacion profesional a nivel nacional, que
tienen un enfoque hacia el cumplimiento de los objetivos del Plan
Nacional del Buen Vivir, y asi de esta manera contribuir con las exigencias

gue surgen del actual sistema laboral en el Ecuador.

Definicion del problema

El grave problema al que se enfrenta un bachiller, o un estudiante
universitario a la hora de querer formar parte del mundo laboral se
encuentra en los requisitos presentados por parte de los empleadores.
Experiencia laboral, capacitaciones, seminarios, cursos y talleres son
requisitos indispensables en la hoja de vida de un postulante. Ante esta
necesidad el objetivo es, darles los conocimientos y las pautas necesarias
a los jovenes para que tengan una mayor posibilidad de formar parte de

este mercado.
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Muchos factores son decisivos a la hora de la preparacion de un bachiller
0 un estudiante como son el dinero, el tiempo, el poder adquisitivo de
estos jovenes, entre otros. Ante la falta de requisitos de los jovenes
ecuatorianos, para acceder al mundo laboral, el objetivo es otorgarles las

herramientas necesarias que les ayuden a solucionar esta problematica.

Esta situacion se ve agravada por un contexto econémico de creciente
apertura comercial y flexibilizacion laboral que ha provocado una mayor
demanda de mano de obra calificada, la ampliacion de las brechas
salariales entre trabajadores calificados y no calificados y la precarizacion

de las relaciones laborales. (Vos y Le6n, 2004)

Justificacion

El presente proyecto se ha realizado como consecuencia a una
necesidad de cientos de joévenes ecuatorianos, que por falta de
experiencia o por falta de conocimientos, son muchas veces rechazados
en distintas empresas. El fin es ofrecer mas oportunidades a los jovenes
de poder obtener un empleo, de poder emprender y crear plazas de
trabajo. Adicionalmente, impartirles conocimientos especificos sobre

ventas para que puedan desenvolverse en esta area.

El éxito en el mundo de las ventas, esta sujeto a varios roles, que tienen
un papel decisivo a la hora de ofertar el producto o servicio. Al finalizar
nuestras capacitaciones, la persona sera capaz de individualizar sus
presentaciones para adecuarlas a las necesidades y comportamientos de
cada cliente. Podran reconocer las reacciones de los clientes a cierto
esquema de ventas y mediante los conocimientos cognoscitivos

previamente adquiridos, hacer ajustes sobre la marcha.
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Es por esta razdn, la implementacion de este plan de formacion, para
atacar precisamente estas faltas de empleo y poner en marcha nuevas
plazas. Ante la necesidad de las empresas de formar y capacitar a sus
vendedores con metodologia totalmente practica y acorde con la realidad
de nuestro mercado nacional. Este proyecto surge como producto de la
suma de experiencias recogidas en esta investigacion, de buenos
documentos que avalan este plan y de una ardua busqueda de

informacion actualizada.

Marco Teorico

El presente proyecto pretende identificar la factibilidad de la
implementacion deldisefio de un plan de formacion didactico en ventas
para bachilleres y estudiantes universitarios. Para alcanzar este objetivo
se realizara un estudio de mercado, una descripcidbn metodoldgica para
llevar a cabo los seminarios, una planificacion estratégica y lo mas
importante, el analisis financiero que nos indicara la factibilidad del

negocio.

A lo largo del proyecto se utilizardn conceptos basicos, por lo que

considero importante resaltar cada uno de ellos a continuacion:

» Estudio de Factibilidad: Un estudio de factibilidad es aquel que
podr& pronosticar con mayor certeza el rumbo de éxito o fracaso de
una idea de negocio. Busca determinar si es 0 no prudente invertir

recursos en una idea emprendedora. (Ramirez, 2004)

» Investigacion de mercados: Funcion que enlaza una organizacion
con su mercado mediante la recopilacion de informacion. Esta
informacion facilita la identificacion, definicibn de oportunidades vy
problemas de mercado, asi como el desarrollo y la evaluacion de

acciones de mercadotecnia; también permite vigilar el desempefio
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del mercado y mejorar la comprensién de la mercadotecnia como

un proceso de negocios. (Hair, 2010)

Marketing: Es un sistema total de actividades de negocios ideado
para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles
precio, promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de

lograr los objetivos de la organizacion.(Stanton, 2007)

Muestreo: Es una técnica indispensable en la investigacion
cientifica para seleccionar a los sujetos a los que les aplicaremos
las técnicas de investigacion elegidas, segun el enfoque en que se
trabaje (cuantitativo, cualitativo o mixto). (Hernandez, 2004)

Investigacion cualitativa: Recoleccion de datos en forma de texto
0 imagenes con preguntas abiertas, observacion o datos “hallados”
(Hair, 2010)

Investigacion cuantitativa: Disefios de encuesta en la que se
recalca el uso de preguntas formales uniformadas y opciones de
respuesta predeterminadas en cuestionarios aplicados a muchos
entrevistados.(Hair, 2010)

Necesidad: Estado de carencia percibida.(Kotler, 2003)

Servicio: Cualquier actividad o beneficio que una parte puede
ofrecer a otra y que es basicamente intangible y no tiene como

resultado la propiedad de algo.(Kotler, 2003)

Valor para el cliente: La diferencia entre los valores que el cliente
obtiene al poseer y usar un producto y los costos de obtener el
producto. (Kotler, 2003)
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Ventas personales: Son la comunicacion personal de informacion

para persuadir a alguien de que compre algo.(Stanton W. , 2007)

Modelos de negocios: Un modelo de negocios describe la logica
de como una organizacion crea, entrega, y captura valor.. El
modelo de negocios es como el plano para una estrategia a
implementar a través de las estructuras de la organizacion, sus
procesos y sistemas. (Alexander Osterwalder & Yves Pigneur,
2011)

Planeacion estratégica:La planeacion estratégica de una
compariia consta de cuatro pasos esenciales: 1) Definir la mision
de la organizacion, 2) Analizar la situacion, 3) Plantear los objetivos
de la organizacion, 4) Elegir las estrategias para alcanzar estos
objetivos.(Stanton W. , 2007)

Estudio Técnico: El estudio técnico es aquel que tiene como
objeto proveer informacién para cuantificar el monto de las
inversiones y de los costos de operacion pertenecientes a esta
area. Su proposito es determinar las condiciones técnicas de
realizacion del proyecto; en este estudio se incluyen los aspectos
de tamafio, localizacion e ingenieria.(Cérdoba, 2006)

Estudio Financiero: Los objetivos de esta etapa son ordenar y
sistematizar la informacion de caracter monetario que
proporcionaron las etapas anteriores, elaborar los cuadros
analiticos adicionales para la elaboracion del proyecto, evaluar los

antecedentes para determinar su rentabilidad.(Ross, 2009)
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Marco Legal

Para poder llevar a cabo un proyecto, como se emplea en esta tesina, es
necesario seguir todos los marcos legales que nos lleven a la creacion de
una empresa. La empresa se considera como una “Unidad de
organizacion dedicada a actividades industriales, mercantiles o de

prestacion de servicios con fines lucrativos”.(Espariola, 2010)

Esto implica adquirir derechos y, contraer obligaciones. Se debe realizar
ciertas tareas, para poder brindar un servicio como el de capacitaciones.
La empresa que se creard se centra en la implementacion de un disefio
de un plan de formacion inicial didactico en ventas para bachilleres y

estudiantes universitarios.

Para poder constituir el Centro de Capacitaciones, es necesario observar
lanormativa legal que rige la conformacion de una organizacibn como
entejuridico, a quien la ley le concede existencia legal y esta representada

por una 0 mas personas naturales.

En el Ecuador dentro de la normativa legal y comercial estan adquirir
permisos y patentes para el desarrollo correcto del centro, los requisitos a

cumplir son:

» Reserva del Nombre Juridico en Sup. Cias

Minuta de Constitucién. (Escritura publica ante Notario)
Inscripcidn en el Registro Publico.

Inscripcion en la Superintendencia de Compafias y Seguros.
Obtencion del RUC.

Inscripcion de nombramientos de los administradores

Obtencién de la Patente Municipal

vV V V ¥V V V V

Copia de la carta predial del local en donde funciona el negocio.
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El Consejo Nacional de Capacitacion y Formacién Profesional, fue creado
mediante Decreto Ejecutivo N° 1821, publicado en el Registro Oficial N°
408 del 10 de septiembre del 2001, con la finalidad de regular, coordinar,
impulsar y facilitar las actividades de capacitacion y formacién profesional
en atencibn a la demanda del sector productivo del pais y en
concordancia con los objetivos nacionales.(SETEC, 2012)

Mediante, Decreto Ejecutivo N° 1509, publicado en el Registro Oficial N°
503 del 09 de enero del 2009, se crea el Sistema Nacional de Formacion
Profesional, con la finalidad de orientar y concretar la formacion
profesional del recurso humano, buscando mejoras en la relacion entre la
oferta y demanda del mercado laboral, mediante el presupuesto destinado

para financiar la Capacitacion y Formacion Profesional.

Su operatividad esta conformada por el Consejo Nacional de Formacién y
Capacitacion Profesional, entidades asesoras de apoyo y la Secretaria

Técnica de Capacitacion y Formacién Profesional.

Mediante, Decreto Ejecutivo N° 680, publicado en el Registro Oficial 406
del 17 de marzo de 2011, se expidi6 la nueva estructura de la Secretaria
Técnica de Capacitacién y Formaciéon Profesional, SETEC, que sustituy6

al Consejo Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional-CNCF-.

Este Decreto tiene como objetivo articular la gestion de la formacién y
capacitacion profesional, adaptandola a la nueva estructura democratica
del Estado, lo cual permitira un sistema coherentemente articulado,
solidario, inclusivo y de permanente y continua colaboracion

interinstitucional, en armonia con los preceptos legales vigentes.

Los articulos anteriormente mencionados son el cuerpo normativo que
consta el Decreto Ejecutivo y regula todo lo relativo a la institucionalidad

de la capacitacion y formacién profesional; la misma que esta orientada a
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los trabajadores con y sin relacibn de dependencia, trabajadores
independientes, microempresarios, actores de la economia popular y

solidaria y grupos de atencion prioritaria.

Objetivos del proyecto

General

Determinar la factibilidad del disefio de un plan de formacion inicial
didactico en ventas para bachilleres y estudiantes universitarios de la

ciudad de Guayaquil.
Especificos

» ldentificar las necesidades que justifiquen la creacion de un Plan de
Formacion inicial didactico en ventas para bachilleres y estudiantes

de la ciudad de Guayaquil.

» Realizar la investigacion de mercados y el plan de mercadeo.
» Describirla metologia a implemetar en los seminarios.

» Definir la planificacion estrategica y estructura organizacional a

utilizar.

» Evalular la situacion financiera y econémica del proyecto.

Metodologia y alcance del proyecto

El tipo de investigacion a utilizar sera exploratoria descriptiva, debido a
que se analizard el plan de ventas en concreto.La meta de esta
investigacion no se limita a la recoleccion de datos, sino a la prediccion e

identifacion de las relaciones que existen entre dos 0 mas variables. Al
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iniciar esta empresa se ofrecera el servicio en la ciudad de Guayaquil, y
posteriormente se ampliara con la vision de expandirse a las principales

ciudades del pais.

El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las
situaciones, costumbres y actitudes predominantes a través de la
descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y personas. Para
la investigacion de mercados y el plan de marketing, aplicaremos un tipo

de investigacion exploratoria.

La investigacion exploratoria esta dirigida a la formulacion mas precisa de
un problema de investigacién , dado que se carece de informacion
suficiente y de conocimiento previos del objeto de estudio , resulta légico
que la formulacion inicial del problema sea imprecisa. En este caso la
exploracion permitird obtener nuevo datos y elementos que pueden
conducir a formular con mayor precision las preguntas de investigacion.
(Sellriz, 1980)

Dentro de la investigacion cientifica, a nivel explicativo, podemos definir

dos elementos:

» Lo que se quiere explicar: la factibilidad del proyecto, se convierte
en la pregunta que requiere una explicacion.

» Lo que se explica: en este sentido, la explicacion es una deduccion
de una teoria que contiene afirmaciones que explican hechos

particulares.
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Capitulol: Investigacion de mercado y plan de mercadeo

1.1 Estudio de mercado

El presente capitulo comprende un andlisis de mercado, en donde se
definirh el mercado potencial, la segmentacion, la identificacion de
oportunidades, el analisis del macro y micro entorno y, la aceptacion del
centro de capacitacibn en ventas, mediante la informacion obtenida a
través del andlisis cualitativo y cuantitativo. El tamafio muestral y el
informe acerca de los resultados de las encuestas seran presentados

como parte de la investigacion de mercados.

1.2 Caracterizacion de la encuesta

La encuesta elaborada, busca recopilar la informacién 6ptima acerca de
las necesidades, gustos y preferencias de nuestros futuros clientes. La
disposicion de horarios, lineas de servicio con mayor aceptacion y precios

mMAaximos a pagar.

Identificacién del mercado potencial global.- Al consultar la disposicion
de adquirir nuestros servicios de capacitacion en los préximos doce
meses, se pretende identificar el mercado potencial de jovenes que
planean recibir el servicio, que a su vez incluyen el nicho de mercado al

cual deseamos atacar.

Identificacién del mercado especifico (tipos de capacitaciones).- Una
vez identificado el mercado potencial global, pasamos a identificar el
mercado especifico. Se consulta a los demandantes las areas que desean
recibir capacitaciones, para conocer la demanda de cada una de nuestras

lineas ofertadas.
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Precios Minimos y Maximos.- Mediante intervalos de precios, se
determinan los valores minimos y maximos que estan dispuesto a pagar
cada uno de los encuestados. Esta informacion es una guia al momento
de la realizacion del Marketing Mix, ya que nos sirve de marco referencial

acerca del precio que se ofrecera a los consumidores finales.

El tipo de establecimiento.- Se establece con el propésito de establecer
el tamafio optimo del instituto, y las oportunidades de acceso al mercado.
Cada uno de los encuestados tuvieron la posibilidad de colocar en orden

de preferencia el lugar donde desearian recibir las capacitaciones.

Identificacién de preferencias.- Se debe consultar si existe alguna
preferencia por algun horario especifico y cuéles son las variables que los
futuros clientes consideran de mayor importancia al momento de elegir un

curso de capacitacion.

1.3 Formulario de la encuesta

Se identificaron las preguntas a ser consultadas. Nueve fueron las
preguntas que aclaran al maximo la informacion requerida para la
elaboracion de nuestro estudio. De esta manera nos ayudan a establecer
el mercado potencial, la aceptacion del servicio y las lineas a ofrecer en el
mercado ecuatoriano. Primero se determiné el tamafio muestral requerido

para el nimero de las encuestas como se demuestra a continuacion.

1.4 Calculo del numero de las encuestas

De acuerdo a la férmula del célculo de poblacion finita, las encuestas con
un 95% de nivel de confianza y con unaprobabilidad de éxito p = 50 % y
un porcentaje de error del 5%, podemos determinar el tamafio de la

muestra.

_ 1.967(50%%50%)
- (5%}2
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9600

25

n = 384 encuestas

1.5 Desarrollo de las encuestas

El propoésito de las encuestas consiste en el andlisis de cada una de las
preguntas, mediante graficos de pastel que representen la demanda de
mercado que existe en la ciudad de Guayaquil para nuestro servicio. De
esta manera, poder emplear un correcto plan de Marketing, que nos
permita ganar una participacion en el mercado, que es la meta a lograr en

el menor plazo posible.
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Pregunta 1:Con el afan de confirmar si existe un vinculo entre el rango de
edades y el interés que muestran, en cuanto a la oferta de nuestros
servicios y, a las lineas de capacitaciones, hemos decidido segmentar por

edades a los encuestados.

Grafico 4: Edad

Rango de edades

m18a 20 21a23 m24en adelante

4% 0%

N ‘ .

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboracion: El autor.
Fecha: 21/02/13

Analisis: La pregunta que ubica a nuestros potenciales clientes en un
rango determinado de edades nos brinda el conocimiento adecuado para
conocer principalmente hacia quienes deberiamos enfocarnos. En este
estudio encontramos que el 50% de los encuestados estan entre los 18 a

20 afios, que son principalemente los bachilleres.
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Pregunta 2: En este grafico se puede apreciar el género de las personas

encuestadas, siendo la mayoria mujeres con el 58% del tamafio de la
muestra.

Grafico 5: Género

Género

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboracion: El autor.
Fecha: 21/02/13

Andlisis: El género nos indica que mas del 50% del grupo encuestado
son mujeres, a pesar de que si bien es cierto esta no es una variable

decisiva para nuesto proyecto es importante conocer este tipo de
informacion.
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Pregunta 3: Esta pregunta es la mas importante de todo el modelo de la
encuesta, ya que permite conocer el grado de aceptacion del servicio a
ofrecer por nuestros futuros clientes. En este grafico se puede observar
que el 75 % de los encuestados demostraron interés en adquirir los

servicios de capacitacion en ventas en los proximos 12 meses.

Gréafico 6: ¢Estaria usted dispuesto a adquirir los servicios de

capacitacion en ventas en los proximos doce meses?

mS| mNO

Fuente:Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboracion: El autor.
Fecha: 21/02/13

Andlisis: En esta pregunta se basa la decision de aceptar o rechazar la
elaboracién del proyecto debido a que si nuestro mercado objetivo indica
gue no desea adquirir el servicio no valdria la pena continuar con el

mismo.
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Pregunta 4: Esta pregunta nos da la informacién porcentual del interés de
cada uno de los encuestados, en las areas que desearian recibir
capacitaciones. Del 75%de personas que contestaron si a la tercera
pregunta, sacamos la linea de servicio en que desean capacitarse, siendo

ventas el mas elegido, con un 20% del total de los cursos.

Grafico 7: ¢En qué areas desearia capacitarse?

Prioridad por capacitacion

20% 19% 19%

16%
' 13% 13%

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboracion: El autor.
Fecha: 21/02/13

Andlisis: Las ventas forman parte escencial de cualquier giro de negocio,
por lo cual es importante estar preparado en este a&mbito, y asi lo afirma el
interés de los encuestados ya que el 20% de ellos desearia recibir cursos
en esta rama.
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Pregunta 5:El objetivo de esta pregunta, era medir la importancia de cada
una de las variables definidas, acerca de cuales son los factores que
inciden en la eleccion de un curso de capacitacion, siendo en este el

precio un factor decisivo segun la muestra, con un valor representativo del

48%.

Gréfico 8: ¢ Al momento de elegir un curso de capacitacion, cual es la

variable que considera Ud. de mayor importancia?

Variables de decision

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboracion: El autor.
Fecha: 21/02/13

Analisis: El motivo de este analisis es ser cuidadosos en el momento de
elegir precio, lugar, horarios y duracion de los cursos, ya que son

pardmetros que determinan si los clientes toman o no las capacitaciones.
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Pregunta 6: En esta pregunta se puede observar las preferencias de los
encuestados por el establecimiento, que segun sus criterios les generan
una mayor comodidad y nos da la informacién acerca de donde quieren

efectuar la adquisicion del servicio.

Grafico 9: ¢ En qué lugar le gustaria recibir nuestras capacitaciones?

Establecimiento

W Universidades m Centro propio Empresas M Colegios

4%

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboracion: El autor.
Fecha: 21/02/13

Andlisis: De acuerdo con los resultados de la encuesta, el 41% de los
jévenes coinciden en que un centro propio seria el lugar mas adecuado
para dicho servicio, mientras que un grupo importante de la muestra
considera que las universidades serian la segunda opcion con el 32% de

aceptacion.
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Pregunta 7: Aqui se puede observar que el tipo de clientes a quienes va
dirigida nuestra oferta, con un 61%, prefiere la modalidad presencial,

seguida del 33% por la opcidon semi-presencial, mientras que apenas un

6% opto por un curso online.

Gréfico 10: ¢Qué tipo de metodologia desearia recibir por parte de
nuestra empresa?

Modalidad

B Presencial M Semi-presencial Online

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13

Elaboraciéon: El autor.
Fecha: 21/02/13

Andlisis: La decision que sera tomada para la modalidad de los cursos es
la presencial, que se ajustara a los horarios que prefieran los estudiantes

que fue obtenida mediante la pregunta 9 de la encuesta.
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Pregunta 8: El precio maximo que cada bachiller o estudiante
universitario estaria dispuesto a pagar por cada uno de los segmentos de

servicios que se brindarian son los siguientes:

» Para las capacitaciones de un mes, el 61% de la muestra estaria

dispuesto a pagar $100 por el curso.

Grafico 11: ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por las
capacitaciones?

Capacitaciones( 1 mes)

H1-5100 m2.-5150 3.-5200

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboraciéon: El autor.
Fecha: 21/02/13

Andlisis: El precio maximo que estarian dispuestos a pagar por las
capacitaciones esta definido en $100 por lo cual habrd que ajustarse a

este rango, minimizando costos y optimizando beneficios.
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» Para los seminarios de 3 dias, con el 47% de mayoria, el precio se
sitia en $50.

Gréfico 12: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por los seminarios?

Seminarios ( 3 dias )

m1.-530 m2.-550 3.-575

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboraciéon: El autor.
Fecha: 21/02/13

» Las conferencias con una mayoria del 52%, establece el precios en
$25, lo cual mediante el estudio financiero se poda determinar la
estructura de costos establecidas en este tipo de mercados vy, las
proyecciones de ventas que seran un indicador para la fijacion del
precio, que podemos definir que $25 son adsequibles y permitiran

obtener un margen de ganancia a la empresa.
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Gréfico 13: ¢Cuéanto estaria dispuesto a pagar por las conferencias?

Conferencias( 1 dia )

H1-525 W2-535 m3.-550

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboracién: El autor.

Fecha: 21/02/13

» Los talleres de 2 dias, tendrian un precio de $20, si tomaramos en
cuenta que la muestra escogié este valor en un 53%. El segundo
nivel al cual se podria establecer el precio es de $35 ya que en
este nivel la empresa contara con la aceptacion del 37% de su
mercado objetivo. Se considera el precio de $25 por el hecho de
ingresar al mercado y tratar de ofrecer buena calidad y precios

acsequibles a los clientes.
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Gréfico 14: ¢ Cuéanto estaria dispuesto a pagar por los talleres?

Talleres ( 2 dias )

H1-520 m2.-535 m3.-550

Fuente: Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboraciéon: El autor.

Fecha: 21/02/13

Andlisis: Mediante el analisis de los datos obtenidos en esta
investigacion de mercado, se obtiene que el precio se establecera en $20

por persona. Por lo cual la ganancia que se obtendra en este servicio sera
en el volimen que se venda de estos talleres.
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Pregunta 9: En lo que respecta a los horarios,el 58% de los encuestados
afirman que el horario que méas se ajusta a sus necesidades es el horario
nocturno. Esto puede ser debido a que muchos son estudiantes

universitarios o estan en busqueda de un empleo.

Gréfico 15: ¢ Cudl seria el horario que se ajuste a sus necesidades
pararecibir una capacitacion?

Horarios

B Matutino B Vespertino Nocturno

. 58%

5%

Fuente:Encuestas desarrolladas, del 18/02/13 al 22/02/13
Elaboraciéon: El autor.
Fecha: 21/02/13

Andlisis: El horario es fundamental para establecer la logistica y la
planificacién de los cursos, capacitaciones y talleres. Muchos de nuestros
clientes seran estudiantes e incluso profesionales por lo que el objetivo es
darle la facilidad a que cualquiera de ellos puedan acceder a nuestros

servicios.
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1.5.1 Informe final del estudio de mercado

Segun el estudio de mercado realizado en la ciudad de Guayaquil a 384
personas, el cual fue el tamafio muestral obtenido segun férmula

obtuvimos los siguientes resultados:

El 58% de los encuestados resultaron mujeres, mientras el 42%

restante eran hombres.

Del resultado de las encuestas se obtuvo que el 75 % de los
participantes demostraron interés en adquirir los servicios de

capacitacion en ventas en los proximos 12 meses.

El grado de preferencia por las lineas de servicios en porcentajes
son las siguientes: ventas 20%,marketing 19%, liderazgo 19%,

atencion al cliente 16%, comunicacion 13% y Coaching 13%.

El factor de mayor incidencia en la eleccibn de un curso de

capacitacion, es el precio, el 48% de encuestados asi lo indicaron.

Los participantes preferirian un establecimiento propio por parte de

nuestro centro de capacitacion para recibir clases.

El tipo de clientes a quienes va dirigida nuestra oferta, desea una

modalidad presencial.

El precio maximo que cada bachiller o estudiante universitario estaria
dispuesto a pagar por cada uno de los segmentos de servicios que se

brindarian son los siguientes:

» Para las capacitaciones de un mes, los estudiantes estarian

dispuesto a pagar $100 por el curso.

» Para los seminarios de 3 dias, el precio se sitia en $50.
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» Las conferencias se establecen en el precio de $25.

» Los talleres de 2 dias, tendrian un precio de $20, si tomaramos en

cuenta que la muestra escogio este valor en un 53%.

» En lo que respecta a los horarios,el 58% de los encuestados
afirman que el horario que mas se ajusta a sus necesidades es el
horario nocturno. Esto puede ser debido a que muchos son

estudiantes universitarios o estan en busqueda de un empleo.
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Plan de mercadeo

1.6 Mercado potencial

Tabla 3: Segmentacion del mercado

Total de habitantes del Ecuador 14°483,499

Habitante en la provincia del
3'645,483
Guayas
Habitantes en la ciudad de
_ 2'291,158
Guayaquil
Edades entre 15 a 24 afos de
. 417,448
edad en Guayaquil (18.22%)
Nivel socio — econdmico medio
95,178
(22.8%)
Tasa de desempleo (5.04%) vy
42706
subempleo (39.83%)
Cuota de mercado disponible
6,405
(15%)
Personas que les gustaria
adquirir el servicio, mediante
. - 7 - .7 4’804
previa obtencion de informacion
en las encuestas (75 %)
Ley 50 - 50 2,402

Fuente: INEC
Elaboracion: El autor
Fecha: 02/03/2013
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Mercado potencial:

Un segmento del mercado es un grupo de consumidores que tiene
necesidades parecidas, distintas a las necesidades de los consumidores

de otras partes del mercado. (Johnson, 2006)

Es decir, para lograr una correcta segmentacion del mercado, se
establecié que la segmentaciéon para este tipo de empresas fuera dada
mediante las variables geograficas, demograficas y psicogréficas.

Las variables geograficas de segmentacién son:
» Pais: Ecuador
» Region: Costa
» Provincia: Guayas
» Ciudad: Guayaquil

Las variables demograficas de segmentacion son:
» Edad: 15 a 24 afos de edad
» Género: Indistinto
» Estado civil: Indistinto

Las variables psicograficas de segmentacién son:
» Nivel socioeconomico: Medio.

» Personalidad: Extrovertidos, sociales y emprendedores.
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1.7 Analisis foda
Tabla 4: Foda

ANALISIS INTERNO

Fortalezas Debilidades

Nivel de educacion de los » Es una empresa nueva

capacitadores. ) -
> Falta de financiamiento

Metodologia a implementar. o
» Falta de experiencia en el

Diversificacion de mercado

portafolio. ) o )
» Bajo posicionamiento

Mercado potencial »
» Altos costos de produccion

Sujeto a estandares de

calidad.

Oportunidades Amenazas
Demanda creciente » Lealtad de los clientes
Oferta insuficiente » Competencia
Certificaciones 1SO > Legales
Acreditacion SETEC » Tendencias

Alianzas estratégicas » Productos sustitutos

Elaboracion y Fuente: el autor
Fecha: 02/03/2013
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Analisis Foda:

El andlisis FODA resume las cuestiones clave del entorno empresarial y
de la capacidad estratégica de una organizacibn que tienen mas

probabilidades de afectar al desarrollo de la estrategia. (Johnson, 2006)

A través del analisis FODA se puede identificar las debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades que puede llegar a tener esta
empresa en el mercado ecuatoriano. A partir de estos resultados
podemos estar preparados para emplear estrategias en caso que se
presenten estos escenarios.Un claro ejemplo de esto es utilizar las
fortalezas que se tienen para aprovechar las oportundidades que ofrezca
el mercado. Aprovechar variables como una demanda creciente para
posicionarme en el mercado mediante la diversificacion del portafolio es

una opcion de lo que me permite este analisis.

1.8 Marketing mix

El marketing mix es un concepto muy utilizado en el marketing de una
organizacion, puesto que su utilizacion se deriva en nombrar el conjunto
de herramientas que se deben aplicar dentro de una empresa con la
finalidad de cumplir con los objetivos establecidos.

La clasificacion del Marketing Mix viene dada por cuatro elementos del
marketing, mas conocidas como las “Cuatro P”: Producto, Precio, Plaza y

Promocion.

Producto:

Como sabemos el servicio a ofertar es el de un disefio de un plan de
formacion didactico en ventas. La metologia se realizara mediante
capacitaciones (1mes), seminarios (3 dias), talleres, (2 dias) vy

conferencias (1 dia).
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Las &areas de capacitacion a ofrecer seran:
» Atencion al cliente
» Coaching
» Comunicacion
» Liderazgo y relaciones interpersonales
» Marketing
» Ventas

Dichas areas contaran con un programa tedrico y practico, que impulse a

implementar las herramientas aprendidas durante el curso.

A estos segmentos, se le agregara uno mas que es el servicio post —
venta, que consistirA en capacitaciones para enfrentar procesos de
seleccion con la finalidad de aumentar las probabilidades de conseguir un

empleo al que apliquen.

Las instalaciones contaran con una cafeteria: Se implementara un café —
bar, donde nuestros clientes podran comprar piqueos, snacks, sanduches,

bebidas calientes, frias entre otros.

La innovacion del servicio, se encuentra en el enfoque del programa, al
convertirse en un programa didactico y no solo tedrico. La practica es

esencial para lograr las metas de un vendedor.

La calidad del servicio radica en que este, tiene como proposito que el
vendedor capacitado, pueda construir confianza con el cliente para que
pueda encontrar exactamente lo que el necesita para, agilitar el proceso y

ayudar a que consiga el producto o servicio que requiere.
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Lo mas importante es hacer que el cliente se sienta bien con el producto

gue compra, con la empresa y con el vendedor.

Los atributos inherentes a este servicio son la reputacion de los
cpacitadores, el servicio del vendedor, la calidad del servicio, el servicio

post-venta y el disefio metodolégico que se enfrenta.

La tecnologia del servicio se encuentra en la utilizacién de softwares para

ventas e inventarios de negocios. De los cuales utilizaremos:

» Posper: es un sistema para puntos de venta disefiado para las
PYMES.

» Lemon: es un software de punto de venta de codigo abierto.

» Stockbase POS: nos brinda la gestion comercial, facturacion y
control de stock, y tiene la ventaja que es de un manejo sencillo.

Precio:

Precio es el monto en dinero que estan dispuestos a pagar los
consumidores o usuarios para lograr el uso, posesién o consumo de un

producto o servicio especifico. (Ediciones Diaz de Santos, 1990)

Gracias al analisis cuantitativo, se consiguid los precios maximos que
estan dispuestos a pagar los clientes por cada uno de las lineas de
servicios. Este es tan solo un precio referencial, ya que el punto de
equilibrio sera el que determine el precio de venta al publico. A partir de
este analisis, del punto de equilibrio se determinara el precio que saldra a
la venta cada area de capacitacion, incluido con el margen de utilidad de

cada una.

Para determinar el punto de equilibrio, primero es necesario hallar los

costos fijos anuales.

42



Tabla 5: Costos fijos anuales

Concepto Costo
Alquiler $30,000
Alicuota $2,400
Sueldos y salarios $55,200
Servicios basicos $9,600
Gasto en publicidad $5,000
Equipos de oficina $38,156
Total costos fijos $140,356

Fuente: El autor
Elaboraciéon: El autor
Fecha: 03/03/2013

Dado lo anterior, el andlisis de costos fijos fue basado inicialmente

mediante las necesidades que requiere el negocio, por lo cual se incluyen:

alquiler; alicuota; sueldos y salarios; servicios basicos; publicidad; y

equipos de oficina. El total de los costos fijjos del negocio son de

$140,356.
Tabla 6: Sueldos y salarios
Personal Iiﬂ:g?égj:se Sueldo mensual |Sueldo anual
Gerente general 1 $ 1,000 $ 12,000
Administrador Jr. 1 $ 750 $ 9,000
Gerente de Mercadeo 1 $ 800 $ 9,600
Gerente Financiero 1 $ 800 $ 9,600
Capacitadores 3 $ 700 $ 8,400
Psic6logo organizacional 1 $ 550 $ 6,600
Total sueldos $ 4,600 $ 55,200

Elaboracion: El autor.
Fuente: El autor
Fecha: 03/03/2013
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La tabla de sueldos y salarios es anual, incluye el detalle mensual con el
sueldo de cada uno de los trabajadores que forman parte de la
organizacion, entre los que se incluye al Gerente General,
administradores y los capacitadores que seran quienes permitan poner en

marcha la empresa. El costo total anual en sueldos es de $55,200.

Tabla 7: Punto de equilibrio de las capacitaciones

Precio unitario | Costo variable Diferencia Total costos Punto de
unitario fijos quiebre

$ 100 $60 $40 $140,356 3,508

$ 150 $60 $90 $140,356 1,559

$ 200 $60 $140 $140,356 1,002

Elaboracion: El autor

Fuente: El autor

Fecha: 03/03/2013

El punto de equilibrio se halla dividiendo el total de costos fijos para la
diferencia entre el precio unitario (obtenido mediante encuesta) y el costo
variable unitario, que tiene como objetivo principal indicarnos que al precio
determinado cuando es lo que deberiamos vender para llegar al punto de

equilibrio.
Promocion:

Definimos promocién de ventas como los medios para estimular la
demanda, disefiados para complementar la publicidad y facilitar las ventas
personales. (Stanton, 2007, pag. 568).Para la correcta promocion de un

centro de capacitacion en ventas, hemos decidido tomar en cuenta las
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siguientes técnicas, consideradas las mas apropiadas para este tipo de

negocios.

Capacitaciones en

i 4

~ SERVICIOS INSITUTO DE CAPACITACIONESDE
ALTO RENDIMIENTO EN VENTAS.

Nuestro servicio ofrece » Atencién al cliente

un plan de formacién
) » Coaching

didactico en ventas.

Contamos con » Comunicacién

capacitadores de gran
» Liderazgo

experiencia, y excelente

perfil profesional. > Marketing

Nuestras dreas de

. » Ventas
capacitacion son:

(i
/ ICARV

Elaboracion: El autor

Fuente: El autor

Fecha: 04/03/2013
El folleto que se puede apreciar en la imagen serd un medio de
publicidad, parte de la promocion, en el cual se quiere lograr que la
empresa se de a conocer en el mercado, ofrecer el portafolio de productos
que se posee e indicar las fortalezas de la compafia. Variables que

consideramos importantes dentro del estudio.

» Redes sociales: Una forma econOmica, y a la vez muy efectiva,
son las redes sociales a través del Internet. Hoy en dia uno puede
llegar a miles o millones de personas a través de esta herramienta.
Para la promocion nos enfocaremosen dar a conocer todas las

lineas de servicio que ofreceremos, las razones por la cual
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deberian tomar nuestros cursos, nuestra mision, vision y otras

variables, especificamente a través de:

- Facebook.
- Pagina web: www.icarv.com
- Twitter.

- Mailings

» Charlas: Se impartiran charlas a estudiantes del ultimo afio de
secundaria, y en los auditorios de las universidades de Guayaquil,
Catdlica y Espol. Estas charlas daran a conocer los detalles més
relevantes de nuestro servicio, y responder a las interrogantes de

los participantes.

» Volantes, tarjetas de presentacion, tripticos: Se entregaran en
distintos colegios y universidades de la ciudad de Guayaquil, para
que nuestros jovenes puedan conocer de nuestro servicio y tengan

la informacién necesaria para comunicarse con nosotros.

llustracién 1: Tarjeta de presentacion del ICARV

de alto rendimiento en ventas
(\ | C A R V Guayadquil,
& Capacitaciones Tel. 2- 254786
: e-mail: icarv@gmail.com

www.icarv.com

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 05/03/2013
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Las tarjetas de presentacion seran entregadas a las personas interesadas

en nuestros servicios ya que consta con la informacion basica de la

empresa. A su vez cada empleado tendra una tarjeta bajo el mismo

formato, en el cual se incluya su cargo y sus datos personales.

» Alianzas estratégicas: Se realizaran alianzas estratégicas con las

Plaza:

Universidades de Guayaquil, la Universidad Catdlica y la Espol, con
la finalidad de promover e incentivar a los estudiantes a participar
de nuestras capacitaciones. Estos estudiantes estaran sujetos a

descuentos, promociones y beneficios mediante estas alianzas.

Periédicos: se promocionara la empresa en los principales diarios
de la ciudad de Guayaquil, tales como son: El Universo, Extra y
diario Super. Se ubicaron anuncios en las principales revistas con
el fin de promocionar e incentivar a nuestros potenciales clientes a

la compra de nuestros servicios.

Descuentos por grupo y pronto pago: Para motivar a los jovenes
bachilleres y estudiantes, no sélo vamos a darles a conocer nuestro
servicio, sino otorgarles un descuento del 10% en efectivo al
realizar un pago por adelantado y un 15% del valor del curso por

inscribirse en grupos a partir de 5 personas.

Tendra lugaren unas instalaciones ubicadas en el centro de la ciudad, en

la avenida Quito, en la cual se implementaran los cursos de capacitacion,

seminarios, talleres y conferencias. Ademas contara con una oficina que

brindara toda la informacion necesaria a nuestros clientes, desde costos y

horarios hasta el programa de cada uno de nuestras charlas y

capacitaciones.
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En cuanto al canal de distribucion, nosotros contaremos con nuestros
propios capacitadores para las capacitaciones, pero también contaremos
con servicios prestados por parte de personas que han logrado ser
exitosas en el Ecuador, inclusive en una planificacion a largo plazo, se
espera contar con expositores de caracter internacional que puedan

otorgar un mayor valor agregado a nuestra empresa.
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Capltulo 2: DescripciOn metodoldgica a implementar en los

seminarios

2.1 Naturaleza del negocio
ICARV S.A. una compafia que se dedicara a ofrecer un servicio integral
de capacitaciones en ventas, destinado especialmente a bachilleres y

estudiantes universitarios de la ciudad de Guayaquil.

ICARV S.A. comercializara sus servicios bajo el nombre comercial de
ICARYV ya que esta palabra desea transmitir el compromiso, y entrega por
parte de la empresa ya que sus iniciales significan Instituto de
capacitaciones de alto rendimiento en ventas. Para poder ofrecer un alto
rendimiento, contaremos con personas calificadas, con un gran nivel de
educacion y bajo un programa que se ajustara a estandares de calidad
gue garanticen una pedagogia optima para los intereses de los jovenes

ecuatorianos.
Nuestra oferta de servicios consistira en 4 lineas de capacitaciones:

Cabe mencionar que existen diferentes tipos de servicio que se ofrecen
en las escuelas de venta, pero acorde a nuestra metodologia y a nuestra

mision ofertaremos las siguientes lineas que se definiran a continuacion:

» Capacitaciones presenciales.
» Seminarios.
» Talleres

> Conferencias.
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2.2 Metodologia

El programa sera altamente participativo, se aplicara facilitacion
experiencial modalidad dentro y fuera del curso. El enfoque de este

proceso se concentra en el que aprende y no en el que ensefia.

El modelo que se utilizar4 es totalmente practico y se conecta con los
estilos de aprendizaje de las personas. Se manejan segun la materia
impartida, cuestionarios, método del caso, clinica de ventas, videos
demostrativos y mucha participacion de cada joven bachiller y estudiante

universitario.

Tabla 8: Metodologia de los cursos

METODOLOGIA

Tebrica Préactica
Libros Laboratorios

Folletos Talleres
Casos Dinamicas

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
Fecha: 8/03/2013

La metodologia en los cursos de capacitaciébn seran presenciales, con
métodos expositivos, de andlisis, reflexivos, participativos y que seran
combinados con técnicas de manejo de grupos, dinadmicas y juegos con el
fin de darle a nuestros jévenes un programa en el cual puedan interactuar

en este proceso de aprendizaje.
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2.3 Descripcién del servicio

Los planes de formacion inicial son, en principio, estrategias para abordar
un propésito social: el adiestramiento y formacion de los futuros jévenes
que quieran emprender o aprender nuevos conocimientos. La
caracterizacion de un plan concreto de formacion depende de los
contextos sociales, legales e institucionales en los que tiene lugar dicha

formacion.

En este capitulo, nos enfocaremos en explicar y desarrollar los planes
pedagdgicos y como se aplicaran en la planificacion y el desarrollo de
este disefio didactico, identificando y organizando continuamente las
caracteristicas mas relevantes para la descripcion del disefio de un plan

de formacion.

Para esto, es importante mencionar que existen muchas caracteristicas
de este tipo de proyectos, pero nos enfocaremos en las condiciones que
provienen de la administracion de ventas educativa como expresion de las
expectativas sociales regionales y nacionales, en muchas ocasiones
también se adaptan a las condiciones internacionales para realizar

comparaciones y que el aprendizaje tenga mucha mas apertura.

Reconocemos que un plan de formacién puede definir criterios y
esquemas en virtud de los cuales certifica que la planificacion ha sido bien
elaborada. Adicionalmente, el disefio de este plan de formacion quiere
crear condiciones que posibiliten a los jévenes a encontrar una plaza de
trabajo o crear muchas plazas en la ciudad contribuyendo asi, con la

sociedad.

Las siguientes son actividades ideales que promueven un impacto

efectivo de las iniciativas de educacion empresarial en la productividad de
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los participantes, y que es ideal sean revisadas y/o elaboradas durante

todo el proceso de intervencion empresarial.

La fase incluye un plan de re-certificacion o aplicacion de nuevas
intervenciones empresariales de acuerdo a los resultados de las
evaluaciones de seguimiento. Se trata del insumo para una nueva fase de
diagndstico y aseguramiento de la calidad continua de las intervenciones.
Las nuevas propuestas de intervencién requieren de la participacion
activa de la gerencia y el involucramiento de los participantes y
colaboradores que han logrado un desempefio laboral y académico de

excelencia.

El programa de capacitacion estara dirigido a grupos de entre minimo 20
personas y maximo 30. El curso tendré un total de 40 horas repartidas en
10 horas semanales. Cada semana se vera un capitulo en el cual, los
estudiantes realizaran practicas y actividades que promuevan el desarrollo
de habilidades relacionadas a las ventas. El 50% de los cursos, seran
tedricos, impartidos en las aulas, mientras que el otro 50% serd realizado

en el laboratorio de computacion.

En cuanto al material didactico, se entregara un libro y una carpeta de
hojas en la que desarrollaran el contenido del curso. La carpeta contendra

casos tedricos y practicos de la capacitacion que se esté realizando.

El sistema de ensefianza sera de forma presencial. Para aprobar el curso
y obtener el certificado de asistencia, el alumno debera haber asistido a

por lo menos el 80% de las clases.

A continuacion presentamos los horarios iniciales de las capacitaciones
que son referenciales, puesto que podrian estar sujetos a cambios y
modificaciones de acuerdo a la demanda de los estudiantes y sus

necesidades.
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Tabla 9: Horarios de los cursos

CURSO HORARIOS DIAS
Administracién 7:00 - 9:00 Lunes a viernes
Comunicacion 7:00 - 9:00 Lunes aviernes

Coaching 9:00-11:00 Lunes aviernes
Liderazgo 18:00 - 20:00 Lunes aviernes
Marketing 18:00 - 20:00 Lunes aviernes
Servicio al Cliente 19:00 — 21:00 Lunes aviernes
Ventas 19:00 — 21:00 Lunes a viernes

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
Fecha: 08/03/2013

Para establecer el horario de los cursos, la informacion fue obtenida
mediante el informe que se desarroll6 de las 384 encuestas aplicadas al
mercado objetivo. El 58% de los encuestados prefieren un horario
nocturno, puesto que es logico ya que muchos de ellos son estudiantes o
se encuentran trabajando, por lo cual la disponibilidad de tiempo de ellos
se encuentra mayormente en este horario. Acorde a estas necesidades el
57% del portafolio del ICARV de los cursos seran destinados a este

horario.

2.4 Portafolio de servicios
» Capacitaciones (corta y larga duracion).
» Seminarios.
» Talleres
» Conferencias.

En las escuelas de ventas, existen diferentes tipos de servicio que se
ofrecen pero, acorde a nuestra metodologia y a nuestra mision

ofertaremos las siguientes lineas que se definiran a continuacion:
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Administracion: Es laciencia social y técnica encargada de
la planificacion, organizacion, direccion y control de los recursos de
una organizacion. (Idalberto Chiavenato, Introduccion a la teoria

general de la administracion)

Comunicacion: Comunicar es "llegar a compartir algo de nosotros
mismos. Es una cualidad racional y emocional especifica del
hombre que surge de la necesidad de ponerse en contacto con los
demas, intercambiando ideas que adquieren sentido o significacion

de acuerdo con experiencias previas comunes"(Fonseca, 2000)

Coaching: Es un método que consiste en dirigir, instruir y entrenar
a una persona 0 a un grupo de ellas, con el objetivo de conseguir
alguna meta o de desarrollar habilidades especificas. (Evered, R.

D. & Selman, J. C. (1989). Coaching and the art of management.)

Liderazgo y Relaciones Interpersonales: Habilidades que un
individuo tiene para influir en la forma de ser de las personas o en

un grupo de personas determinado (Covey, 1989)

Marketing: Es un sistema total de actividades de negocios ideado
para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles
precio, promoverlos y distribuirlos a los mercados meta, a fin de

lorgar los objetivos de la organizacion.(Stanton W. , 2007)

Servicio al Cliente: Es el conjunto de actividades interrelacionadas
gue ofrece un suministrador con el fin de que el cliente obtenga el
producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso

correcto del mismo. (Juan Gabriel Armas de venta.com Miami)

Ventas: Es el proceso personal o impersonal por el que el

vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del
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comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del
vendedor y el comprador)" (American Marketing Association, 2006).

Ademas de estas 7 ramas nosotros optaremos por un servicio post-venta,

el cual comprendera de capacitaciones en las siguientes areas:

» Capacitacion integral para enfrentar procesos de seleccién.
» Asesoria en el manejo de entrevistas laborales.

» Preparacion de pruebas psicotécnicas.

El servicio post-venta tiene como finalidad lograr que el cliente, una vez
recibidas nuestras capacitaciones aumenten las probabilidades de
conseguir el empleo deseado mediante la orientacion y ensefianza de

técnicas de busquedas de trabajo.

A continuacién se definirdn los objetivos generales, especificos y la
descripcién de cada una de las lineas de capacitaciones a ofrecer.

2.4.1 Administracion

Objetivo general del curso

» Lograr que el estudiante al finalizar el curso, desarrolle la habilidad
para implementar o actualizar las funciones de administracién en

ventas en las respectivas organizaciones.
Objetivo especifico del curso

Pronosticar las ventas
Asignar territorios y establecer cuotas

Presupuestar gastos de ventas y controlar el gasto

vV V V V

Establecer sistema de indicadores de control y mantener

estadisticas de venta.
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>

Informar a la direccion sobre los resultados del area

Descripcion

Este curso brinda las herramientas y conocimientos que permitiran una

adecuada combinacidbn de recursos financieros, administrativos vy

tecnoldgicos dirigidos a lograr ventas eficientes.

Los capitulos a desarrollarse en este curso son:

>
>

>

Para la implementacion de este curso se utilizaran el siguiente software:

Capitulo 1: Fijacion de objetivos, estandares y cuotas de ventas.
Capitulo 2: Estadisticas, control e informacion sobre ventas.
Capitulo 3: Elaboracién del Presupuesto de Ventas, control

presupuestal y medicion de la rentabilidad de los gastos de ventas.

Capitulo 4: Control de la rentabilidad de los productos y las ventas.

» Trey — Fact.

» HispaGest

llustracién 2: Trey — Fact

& EMPRESA DEMOSTRACION
Ficheros Articulos Tablas Compras Ventas Obras T.P.V. Listados Utilidades Ayuda Salir

s, Clientes
£ Proveedores
P Anicuios
Albaranes

=
T | Facturas

)| Presupuestos

5 Recivos

il Pago

\n( l
0
& g

8 3 5

%7 conex Treyder

TREY-FACT A

@ sel Empresa Gestién Comercial

Treyder informatica S.L.  Version Demostracién Usuario: SUPERVISOR Version4.36 R3

Fuente: http://trey-fact.softonic.com/
Elaboracion: http://trey-fact.softonic.com/
Fecha: 09/03/2013
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El Trey — Fact es un software que va a permitir llevar un control de la
administracion de la empresa, por lo cual se lo incluird en los cursos que
se otorguen de administracion. Tiene herramientas que le permite tener

informacion de presupuestos, clientes, proveedores, entre otros.

2.4.2 Comunicacion

Objetivo general del curso

» Informar acerca de un tema especifico, para desarrollar la
capacidad de persuadir al cliente y establecer relaciones

interpersonales
Objetivos especificos

Elaborar debates acerca de informacion relevante a ventas
Manejar técnicas vinculadas a la comunicacion institucional.
Emplear técnicas para la Escucha Activa

Desarrollar la capacidad de actuar frente a personas conflictivas

vV V V V V

Persuadir y convencer a los clientes, para que ellos adquieran el

bien o servicio a ofertar.

Descripcién

A través de este curso, el estudiante serd capaz de incrementar su
productividad mediante la comunicacion, mejorar su imagen y obtener
mejores resultados para su empresa. La comunicacién es importante
porque transmite al cliente la informacidén acerca del producto o servicio
gque se le esta ofertando y como éste articulo puede solucionar alguna

necesidad que posea.

Los capitulos a desarrollarse en este curso son:

57



» Capitulo 1: Caracteristicas del lenguaje para lograr una
comunicacioén efectiva.

» Capitulo 2: La comunicacion masiva e instantanea.
» Capitulo 3: La comunicacion asertiva.

» Capitulo 4: Procesos y técnicas de la Escucha Activa.

Para la implementacion de este curso se utilizaran el siguiente software:
» Proyecto comunica.
» Facebook

> Twitter

llustraciéon 3: Proyecto Comunica

ST 2 [ ]]

EL AMIGO UNA PERSONA
A |l 38 Q1 =
QUE CONOCEM... MUCHO HABLAMOS DE
@ ¢ ~

Bl || = || “E || oe
ISENTIMIEN... COMPARTL... HACEMOS ACTIVIDAD... JUNTOS

r @ v j ~ 7 regy
L. 4 A R A 4 -Ra
Lo Brwrcet Ve ko -

Fuente:http://informaticaparaeducacionespecial.blogspot.com/2010
/04/dos-proyectos-mas-para-el-proyecto-tico.html

Elaboracién:http://informaticaparaeducacionespecial.blogspot.com
/2010/04/dos-proyectos-mas-para-el-proyecto-tico.html

Fecha: 10/03/2013
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El proyecto comunica permite mejorar la comunicacion de personas con
alteraciones en el habla. Esta es tan solo una herramienta que se va a

utilizar ya que dentro de la comunicacion incluimos las redes sociales.

2.4.3 Coaching

Objetivo general del curso

» Lograr objetivos, metas personales, profesionales y sociales,
desarrollando nuevas competencias y actitudespara aprender a
transformar los problemas en oportunidades.

Objetivos especificos
Subir la autoestima, desde lo individual a lo colectivo, como
Identidad Empresarial.
Aprender a aprender.
Mejorar la eficacia personal y de equipo.
Ayudar a construir y reforzar el caracter de los vendedores

Estimular la comunicacion del equipo de ventas.

Descripcion

El Coaching es un tipo de entrenamiento o apoyo a las personas u
organizaciones que se enfrentan a retos y problemas, de los cuales las

personas no saben cémo actuar.

“‘Este arte es un proceso que se crea como minimo entre dos personas,
donde uno el (coach) procura que el otro (coachee) tome conciencia,
fortalezca su creencia en si mismo y encuentre motivacion para actuar

responsablemente tras el dominio de su cuerpo, sus emociones y su
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lenguaje, desafiandose a si mismo para conseguir sus objetivos tanto
dentro del dominio del ser como del hacer” (Leonardo E. Ravier)

Los capitulos a desarrollarse en este curso son:

» Capitulo 1: Elementos basicos para comenzar una relacion de

Coaching.
> Capitulo 2: Areas de aplicacion del Coaching.
» Capitulo 3: El modelo GROW de Coaching.
» Capitulo 4: Sesiones de Coaching.

Para la implementacion de este curso se utilizara el siguiente software:

» TISOC Coaching Generator

llustracién 4: TISOC Coaching Generator

C@ TISOC 3
: Coaching Generator

LA MAS MODERNA APLICACION DIGITAL

“EN LA NUBE" PARA EL COACH.

» Control de “gaps" -+ 61 herramientas
« Seguimiento de « Coleccionas de
Sesiones preguntas

Fuente: http://www.tisoc.com/newsletter/2012-02-15.html
Elaboracion: http://www.tisoc.com/newsletter/2012-02-15.html
Fecha: 11/03/2013
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Es una herramienta informética que permite perfeccionar el Coach y la

calidad de la actuacion de la persona. Es préactico y didactico ya que

consta con 61 herramientas.

2.4.4 Liderazgo y relaciones interpersonales

Objetivo general del curso

>

Definir que es el liderazgo y cuales son sus bases, mediante el
analisis del liderazgo en las ventas y desarrollar habilidades de

lider por parte de los participantes.

Objetivos especificos

» Definir conceptos acerca del liderazgo y efectividad .

» Integrar habilidades que promuevan la toma de decisiones.

» Emplear recursos que fortalezcan al lider que llevan dentro

» Poner a prueba las capacidades de liderazgo mediante casos,
dindmicas y situaciones.

» Aprender haciendo: Integrar el aprendizaje a partir de la
participacion.

Descripcién

Liderazgo y relaciones interpersonales, serd un curso que desarrollara

habilidades y capacidades en los estudiantes como son: promover los

cambios, inspirar una vision, fomentar la colaboracion, motivar y brindar

aliento a los compafieros, entre otras. El lider que nazca de estos cursos

tendra la habilidad de dar el ejemplo y servir de modelo

Los capitulos a desarrollarse en este curso son:

» Capitulo 1: La comunicacion interpersonal: hablar, oir y escuchar.

» Capitulo 2: Estilo de liderazgo: la tarea vs las personas
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» Capitulo 3: Liderazgo, circunstancia y efectividad
» Capitulo 4: El liderazgo en la empresa

El enfoque del curso de liderazgo y relaciones interpersonales es préctico.
La meta es “aprender haciendo” por lo que la metodologia a usar sera:

» Charlas

» Visitas

» Proyecto Aplicado

» Estudio de casos

2.4.5 Marketing

Objetivo general del curso

Conocer las definiciones y conceptos claves del Marketing, que
permitan asesorar a los clientes de acuerdo con el objetivo de la

empresa.

Objetivos especificos

Organizar fuerza de ventas por tipo de clientes.

Capacitar al alumno en el plan de Marketing.
Adentrarse en la investigacion de Mercados.

Identificar los factores externos e internos que influyen en las
estrategias del marketing.

Conocer las diferentes técnicas del marketing que le permitan al
vendedor, garantizar el proceso de venta desde el inicio hasta el

cierre, incluido la postventa.

Descripcion
Marketing es un sistema total de actividades que permite identificar
necesidades de un mercado especifico, que surge de un nicho de

mercado que no ha sido satisfecho. Este curso brindara las pautas y los
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conocimientos necesarios para la elaboracion de un plan de mercadeo y

de estrategias a utilizar en ventas.

Los capitulos a desarrollarse en este curso son:

» Capitulo 1: El ambiente dinamico del Marketing
» Capitulo 2:Segmentacion de mercados
» Capitulo 3: Marketing Mix.

» Capitulo 4. Marketing en Internet y las nuevas tecnologias.

Para la implementacion de este curso se utilizara el siguiente software:

» CMM Marketing
llustracion 5: CMM Marketing

Fuente:http://www.recursosparapymes.com/tienda/index.php?target=prod
ucts&product_id=21

Elaboracion:http://www.recursosparapymes.com/tienda/index.php?target
=products&product_id=21

Fecha: 11/03/2013
CMM Marketing es una herramienta muy completa e indispinsable para

los departamentos de marketing en el mundo. Es esta la razén por la que
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deseamos que nuestros clientes puedan manejar estos tipos de software

que les permita mejorar el accionar de las empresas.

2.4.6 Servicio al cliente

Objetivo general del curso

» omprender la importancia del servicio al cliente, para poder
manejar situaciones complejas y a su vez clasificar a los tipos de

clientes.

Objetivos especificos

» Desarrollar herramientas psicolégicas que faciliten la atencién al
cliente.

Comprender conceptos claves sobre el ciclo de servicio.

Conocer como identificar las necesidades de los clientes.

Fomentar un servicio de excelencia.

YV V V VY

Desarrollar un plan de accién de servicio al cliente.
Descripcién

Uno de los indicadores mas importantes del éxito o fracaso de una
companiia es el servicio de atencion que se le da a un cliente. El servicio
al cliente en este curso pretende entregar las bases para un servicio de
calidad, dando a conocer lo que debe y no debe hacer un vendedor. Se
hace un énfasis en los mecanismos que aseguren una correcta atencion e

interpretacion de las necesidades del cliente.

» Capitulo 1: La relacién con el cliente
» Capitulo 2: Elementos claves del servicio al cliente

» Capitulo 3: El proceso de atencion a los clientes
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» Capitulo 4: La calidad personal como base de la calidad del

servicio.

Para la implementacion de este curso se utilizara el siguiente software:

> Zendesk

llustraciéon 6: Zendesk

HOME REPORTS MANAGE ACCOUNT RECENT VIEWS & New _
Ticket #808 v Apply macro %

P
-edits [ User profile

(9 christian@cpeonsulting.dk
) Tickets from Christian (7)

| Click here to add notes

Subject
‘Testing our Freshbooks integration

Status Type Priority Group Assignee Category  Koks
[New 3 |- 0= LA s +|  w(none -3
Tags Select project
| [
Select ask
‘Thats nice. L
Latest comment by Morten Owner],lass than a minute ago otas
- | Hours
Submit (logout)
4
¥ Requester can see this comment Attach file(s) » 3 Edit widgets on this page
| Update ticket H

Fuente:http://www.freshbooks.com/blog/2009/06/09/zendesk-and-
the-art-of-support-ticketing/

Elaboracion:http://www.freshbooks.com/blog/2009/06/09/zendesk-

and-the-art-of-support-ticketing/

Fecha: 12/03/2013

Zendesk se ha llegado a convertir en un aliado del servicio al cliente
puesto que la funcibn del programa es centralizar todas las
conversaciones con sus clientes para que nada pueda ser ignorado y todo
se pueda buscar desde un lugar. Zendesk sera la herramienta que se

utilizara en los cursos de servicio al cliente.
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2.4.7 Ventas

Objetivo general del curso

» Presentar la promocion de ventas como una herramienta comercial
para empujar el producto hacia el consumidor o cliente y que tiene
caracteristicas propias y diferenciales del resto de las actividades

comerciales de la empresa.

Objetivos especificos

Al concluir el estudio del curso, el participante estara en capacidad de:

» Comprender el alcance de la promocién de ventas, asi como sus
limites y posibilidades.

» Reconocer las principales técnicas de promocion de ventas y
determinar sus usos mas eficientes.

» Utilizar las técnicas de promocion de ventas para desarrollar
programas dirigidos al canal comercial, a las fuerzas de ventas y al
consumidor final.

» Aplicar las técnicas de promocion de ventas mas apropiados
pararesolver problemas o tomar ventaja de las oportunidades que

presenta el mercado.

Descripcién

Cada semana se vera un modulo referente al marco conceptual y
experimental de las ventas.El objetivo de la capacitacion en ventas es,
mediante el conjunto de actividades comerciales, la utilizacion de
incentivos y la comunicacion personal, estimular de forma directa e

inmediata, la demanda a corto plazo de un producto o servicio.

Durante el curso se veran cuatro capitulos:
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» Capitulo 1: Actividades basicas de la gerencia de ventas.
» Capitulo 2: Estrategias CRM. (Customer Relationship Management)
» Capitulo 3: ventas.

» Capitulo 4: Programas de promocién de ventas.

El software que vamos a utilizar en este curso, para su realizacion seran:

> Salesforce.

» Business Strategy Game

llustraciéon 7: Business Strategy Game

#: The Business Strategy Game
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Fuente:http://www.lonelyreload.com/2011/10/business-strategy-
simulation-experience.html

Elaboracion:http://www.lonelyreload.com/2011/10/business-strategy-
simulation-experience.html

Fecha: 12/03/2013

Actualmente Business Strategy Game es una herramienta muy completa,
la cual es utilizada en universidades como parte del proceso de
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aprendizaje. Herramientas que se incluyen desde tasas de cambios,
costos de produccion, sistema de venta, marketing apuntan a ser el

software indicado para la implementacion del curso de ventas.

2.5 Seminarios y conferencias

Para la elaboracién de los seminarios y conferencias contaremos con
expositores locales e internacionales.Los seminarios y conferencias se
dardn, mediante la alianza estratégica previamente establecida en las
universidades de Guayaquil y la Universidad Catélica Santiago de

Guayaquil en un auditorio.

Inicialmente se prevé realizar una conferencia mensual en dichas
universidades por un expositor local, mientras que cada 6 meses

contaremos con la presencia de un expositor de caracter internacional.

Las conferencias se realizardn en horarios nocturnos, previamente
establecidos por la administracion, con el objetivo de no solo llegar a
bachilleres y estudiantes sino, a profesionales que deseen aumentar sus

conocimientos en dichas areas.

Para los seminarios que tendran una duracion de 3 dias, se realizaran
cada dos meses. Serd un fin de semana, en el que se otorgaran diplomas
de asistencia, un cofee break, el material del curso, que incluye un libro,

un folleto, un cuaderno y una pluma.

El programa estara dirigido a estudiantes, profesionales, vendedores y
personal involucrado directamente con el servicio al cliente y las ventas al

detalle.

A continuacion se incluye un modelo de lo que seran los seminarios y

conferencias a ofrecer segun lo establecido y al tema que se vaya a
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impartir, para el ejemplo usaremos un modelo para un seminario de

Liderazgo Empresarial:

Modelo para Seminarios y conferencias.
Tema: Liderazgo Empresarial

Objetivo: Dotar a los participantes de las habilidades necesarias que
faciliten el trabajo en equipo que permitan orientar la efectividad de los

participantes hacia los resultados.

Dirigido  a:Bachilleres, estudiantes universitarios, profesionales
relacionados con carreras humanisticas y personas que su labor

involucren relaciones interpersonales con clientes y colaboradores.

Contenido:el contenido sujeto al programa variara de acuerdo al tema

establecido, en este caso el programa seria el siguiente:

» Plan estratégico de la empresa.
» Desarrollo del trabajo en equipos.
» Evaluacioén del Potencial Humano.

» Recomendaciones para mejorar las relaciones interpersonales.

Metodologia: Es un seminario dinamico, el cual envuelve la participacion
activa tanto del conferencista como de los participantes. Se entregaran

certificados de participacién y compromiso.

Duracién: Los Seminarios tendran una duracion total de 12 horas, los
cuales eran desarrollados en 3 dias, luego del cual el participante recibira

un certificado de asistencia.
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2.6 Talleres

Los talleres se realizaran en las instalaciones del ICARV ubicadas en la
av. Quito.Tendran una duracion de 2 dias y se realizaran cada mes. Seran

los dias Sabados y Domingos, con una duracién de 12 horas en total.

Los talleres seran totalmente experimentales, incluirdn softwares

empresariales, dinamicas, juegos en lineas, tareas grupales, etc.

Seran talleres practicos y sencillos con desarrollo de casos empresariales
de la realidad ecuatoriana y mundial. Estos talleres seran para personas
que tengan bases y conocimientos previos al dmbito empresarial, de

servicio al cliente, del mundo del marketing y en especial de las ventas.

El objetivo del curso es que los vendedores y empresarios pongan en
practica sus conocimientos, que puedan reconocer cuales son sus errores
y asimiliar cuales son las herramientas necesarias para cada caso

practico en la realidad.

Modelo para los Talleres:

El siguiente esquema sera la guia de elaboracion de cada uno de los

talleres a realizarse en las instalaciones del ICARV:

1. Tema: En esta linea se coloca el tema principal que se tratara en
los talleres, los cuales puden ser conocimentos, habilidades o

actitudes.

2. Procedimiento: El procedimiento consta de la metodologia y
alcance que tiene el taller en su contenido.Se explicara la
modalidad de los cursos y se especificaran todas Is actividades a

desarrollarse.
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3. Tiempo: Sera el tiempo en horas que estaran destinado a los
talleres los clientes, los cuales seran ratificados con el debido

cerificado a otorgarles.

4. Materiales: Se incluiran el detalle de los materiales que se les
entregard a los participantes y, se incluyen equipos asi como

materiales educativos del capacitador y recursos necesarios.

5. Horario: El horario se ajustard a los fines de semana y podra ser
planificado de acuerdo a las necesidades de los clientes, si exceder

las 12 horas planificadas para este programa.
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3.1 Tipo de empresa

De acuerdo a
capacitaciones en ventas, se ha decidido que lo mas conveniente es la
constitucién de una compafia de Sociedad Andénima. Dicha sociedad

comercializara sus servicios bajo el nombre comercial de ICARV que

Capitulo 3: Estructura organizacional

las necesidades y cardcteristicas del

significa Instituto de Capacitaciones de Alto Rendimiento en Ventas).

El representante legal de la compafiia sera el Sr. Guido Delgado

3.2 Organigramay funciones

GERENTE GENERAL

I

ADMINISTRADOR

JR.

Gréfico 16: Organigrama

CAPACITADORES

MERCADEO

1

‘ FINANCIERO ‘ APOYO ‘

CAPACITADOR1

CAPACITADOR 2

1

CAPACITADOR 3

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
Fecha: 15/03/2013
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El organigrama es la representacion grafica de la estructura del ICARV, la
cual representa las estructuras departamentales en el cual estan las
relacoines jerarquicas que estaran en vigor dentro de la misma. El nivel
jerarquico mas alto recae sobre el Gerente Genreal, seguido por el
Administrador Jr. y los distintos personas que conforman los

departamentos en los cuales se ha dividido la empresa.

3.3 Descripcion del cargo

Gerente General

Funciones:
» Supervisar las actividades de la empresa.
» Supervisar el contenido de los cursos a impartir.
» Hacer cumplir las normas de calidad.

» Realizar una planificacion anual, en el que se detallen las metas y

propésitos.
» Controlar gastos.
» Resolver los problemas que se pudiesen presentar.

» Dictar normas para el eficiente desarrollo de las actividades de

capacitacion.
Administrador Jr.
Funciones:
» Servir de soporte para el Gerente General.

» Cumplir con funciones de caracter administrativo.
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» Supervisar los departamentos.
» Coordinar los horarios de los cursos.

» Dar reportes mensuales al gerente acerca de la situacion de la

empresa.

El administrador Jr. Ser& la persona encargada de la organizacién de los

eventos por lo que otras funciones a realizar seréan:
Funciones:
» Coordinar la logisitica de los cursos de capacitacion.
» Controlar el inventario requerido.
» Ser de apoyo para el departamento de publicidad.
» Brindar informacion acerca de los cursos.

» Preparar los coffee breaks de los seminarios.

Capacitadores
Funciones:
» Preparar el material del curso que les sean asignados.

» Cumplir con la metodologia de ensefianza impuesta por la

empresa.
» Establecer metas, promover el espiritu de vendedor en los clientes.

» Ensefiar qué hacer, como, cuando y por qué, es decir las

herramientas utiles en el proceso de ventas.

» Potenciar el sentimiento de capacidad en los jovenes.
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Gerente de Mercadeo

Funciones:

>

Dirigir y controlar estudios de mercadeo.

Preparar informes y reportes para el Gerente General.
Elaborar el Plan de Mercadeo.

Establecer las politicas de publicidad y de promociones.
Buscar el crecimiento continuo de la compafiia.

Establecer una politica de atencion al cliente.

El Gerente de Mercadeo también debera encargarse de la publicidad por

lo que dentro de sus funciones estan:

Funciones:

>

Elaborar la publicidad de la empresa.

Buscar sponsors para las conferencias y seminarios.

Elaborar los anuncios publicitarios.

Informar del servicio de capacitaciones a través de redes sociales.

Crear mensajes persuasivos y campafias que atraigan a los

clientes.

Gerente Financiero

Funciones:

» Organizar, dirigir y controlar las actividades financieras de la

empresa.
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» Determinar la estructura de activos de la empresa.
» Determinar la estructura de capital
» Realizar un analisis y proyeccion del presupuesto anual

» Asegurar la liquidez necesaria que permita el pago de cada de uno

de los empleados de la empresa.

» Obtener fondos en las mejores condiciones que se puedan dar.

El perfil del Gerente Financiero sera el de un contador, por lo cual debera

cumplir con lo siguiente:

i:unciones:
» Examinar y evaluar los resultados de la gestion.
» Realizar las declaraciones ante el SRI.
» Analizar los resultados econdmicos.
» Brindar asesoria en aspectos tributarios.

» Revisar que la empresa cumpla con todos los requisitos que la ley

determina.

Psic6logo Organizacional
Funciones:

» Planear y dirigir las actividades humanas y las relaciones laborales

dentro de la organizacion.
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» Preparar el material para el desarrollo de pruebas psicotécnicas.

» Diagnosticar y evaluar las habilidades sociales y técnicas de los

clientes para un puesto en ventas.

» Generar y promover soluciones que impliquen la integracion

humana.

» Recomendar posibles escenarios para incentivar y remunerar al

personal.

3.4 Departamentalizacion

Gréfico 17: Departamentalizaciéon funcional:

Gerente General

Departamento de Departamento Departamento Departamento de
capacitacion Administrativo Financiero Mercadeo

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
Fecha: 22/03/2013

La departamentalizacion funcional implica la agrupacion de unidades
organizacionales, segun sus funciones administrativas. Es un
agolpamiento de las actividades de acuerdo con las funciones de la
empresa, para este caso especifico, los seminarios, cursos, conferencias

y talleres en ventas.
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La division del ICARV se dara en cuatro departamentos que deberan
trabajar en conjunto con el Gerente General, los cuales son apreciables

en la imagen.

Gréfico 18: Departamentalizacidn por cliente:

Gerente General

Estudiantes Profesionales con

i D titulo de tercel
SV R universitarios el

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
Fecha: 22/03/2013

Determinar nuestro mercado potencial, poder segmentar el mercado y
buscar la diferenciacion con atributos como calidad y profesionales
altamente calificados permiten lograr una departamentalizacion por cliente

efectiva.

La departamentalizacion por clientes no es mas que agrupar las
actividades acorde al tipo de personas para quienes se ofrece el servicio.

Es por esto que la departamentalizacion por clientes se da en tres

categorias que son:

> Bachilleres

> Estudiantes Universitarios
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> Profesionales con titulo de tercer nivel

3.5 Misién y vision de la empresa
llustracion 8: Misién y Vision

s
& .J
KNl

\';'» "’
.

~

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
Fecha: 23/03/2013

Mision

Ser una institucién que brinden las pautas y conocimientos necesarios a
bachilleres y estudiantes universitarios en el area de ventas, sujetos a
estandares de calidad, que garanticen un aprendizaje Optimo para el

desarrollo socioeconémico del pais.

Vision

Apuntar a ser uno de los lideres del mercado en el ambito de
capacitaciones y seminarios, que se ajusten a las necesidades del

mercado laboral.
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3.6 Cultura corporativa - valores

Calidad: En cada uno de los cursos impartidos, talleres, seminarios y

conferencias se podra apreciar la calidad de nuestro servicio.

Innovacion: Para el ICARV es muy importante la innovacion, puesto que
esta permitird darle un grado de diferenciacion a nuestro servicio. Se
priorizara la utilizacion de métodos que se apliquen en la actualidad para

un mejor proceso de ensefianza académica.

Comunicaciéon: Puesto que las ventas estan ligadas al ambito de la
comunicacién, este sera un valor esencial a la hora del trato que pueda

recibir el cliente, y del ambiente que exista dentro de la organizacion.

Compromiso: ElI compromiso por parte de los capacitadores y del
Gerente General hacia los clientes se ve reflejado en el arduo trabajo
empleado para la elaboracién del material a dictarse, en cada uno de

nuestras lineas de capacitacion.

Profesionalismo: El grado de preparacién de nuestros capacitadores y
del personal que forma parte del ICARV, muestran el profesionalismo que
se puede encontrar en cada uno de los servidores que forman parte de la

institucion.
3.7 Ejecucién y control del proyecto

Esto es el cronograma del proyecto, en la que se establecen los tiempos
para poder trabajar bajo una correcta planificacion. Sera la pauta para
medir los tiempos en que se vaya a llevar a cabo el servicio de

capacitaciones en ventas.

80



Tabla 10: Control del proyecto

Actividad Tiempo Estimado

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
2|3 234|123 |4 2|3

Constitucion de la empresa X | x X

Permisos de x | x X

funcionamiento

Instalacion empresa X | x X

Compra de computadores x| X

Compra de muebles y x| X

equipos

Instalacion de X | x

computadoras

Contratacion y seleccion de x | x X

personal

Compra a proveedores X | x X

Publicidad X | x X | x [ x|x|x|X]|x X | x

Implementacion del x | x X | x|x

servicio

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
Fecha: 23/03/2013

La ejecucion y control de un proyecto tiene el siguiente fin segun

informacion obtenida de la Gerencia para el emprendimiento:

“La ejecucion es la etapa donde se materializan los aspectos descritos en

el estudio técnico en especial,
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organizacional para la implementacion del proyecto y en la financiacion
del mismo. Para realizar la ejecucion es necesario desarrollar una gestion
que facilite su terminacion y lo deje listo para la iniciacion opuesta en

marcha (inicio de operaciones)”. (Gerenciales, 2012).

El grafico anterior confirma este extracto puesto que se incluye el analisis
técnico y organizacional que llevard a cabo el ICARV para la puesta en
marcha de la empresa, el cual segun lo previsto tendrd una duracién de
dos meses este proceso, dentro de la cual la actividad de promocion,
especificamente el de la publicidad se mantendra por un mayor tiempo

constante.

La constitucion de la empresa es un proceso largo por el que deben pasar
las compafiias, en el cual se debe hacer una escritura de constitucion
ante un notario, solicitar la aprobacién de la Superintendencia de
Compaifiias, publicar en los medios y luego de obtener la aprobacién
inscribirla en el registrador mercantil, por lo que es un proceso de mucho

trabajo y por supuesto de tiempo hasta poder constituir a la compainiia.

Ademas hay que reconocer que se debe trabajar en la implementacién y
adecuacion de las instalaciones del Instituto, por lo cual es otro proceso
gue toma tiempo, segun lo previsto tendra un lapso de un mes y medio, el

mismo que se utilizara para la seleccion del personal.

3.8 Planificacion estratégica

La Planificacion estratégica es el proceso de desarrollo e implementacion
de planes para alcanzar propdsitos u objetivos. La planificacion
estratégica se aplica sobre todo en actividades de negocios. Dentro de los
negocios se usa para proporcionar una direccion general a una compafia
(llamada Estrategia empresarial) en estrategias financieras, estrategias de

desarrollo de recursos humanos u organizativas, en desarrollos de
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tecnologia de la informacion y crear estrategias de marketing para
enumerar tan sélo algunas aplicaciones. Pero también puede ser utilizada
en una amplia variedad de actividades desde las campafias electorales a
competiciones deportivas y juegos de estrategia como el ajedrez.
(Friedman, 2007)

Cuando se establece una compafiia, los propésitos deben estar
coordinados de modo que no generen conflicto. Los propdésitos de una
parte de la organizacion deben ser compatibles con los de otras areas.
Los individuos tendran seguramente propdsitos personales. Estos deben
ser compatibles con los objetivos globales de la organizacion.

Una buena estrategia debe:
e Ser capaz de alcanzar el objetivo deseado.

e Realizar una buena conexién entre el entorno y los recursos de una

organizacion y competencia; debe ser factible y apropiada.

e Ser capaz de proporcionar a la organizacion una ventaja

competitiva; deberia ser Unica y sostenible en el tiempo.

e Dinamica, flexible y capaz de adaptarse a las situaciones

cambiantes.

3.9 Analisis externo

Debido a los constantes cambios que se observan en las variables
externas en el mundo de hoy es de suma importancia que la empresa
esté preparada no solo ante factores que puedan afectar internamente a

la organizacion, sino también al andlisis externo

Este andlisis externo existe debido a que no puede haber una

organizacién fuera de un entorno. El analisis externo es el que permite a
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una empresa fijar las oportunidades y amenazas que el contexto pueda

presentarle a una organizacion.

3.9.1 Analisis del macro entorno

El analisis del macro entorno consiste en determinar la influencia que
pueda tener los factores como la demografia, las condiciones
econOmicas, las fuerzas sociales, leyes, entre otras y definir como puede

afectar de una manera positiva 0 negativa a la misma.

Una situacion muy claro puede ser un aumento de impuestos creados
mediante una ley, lo cual va a afectar negativamente a la empresa o un
incentivo tributario que permita fortalecer la situacion economica de la

empresa.

En el grafico que se encuentra a continuacion consta de todas las
variables que afectan al programa de marketing de la compaifiia las cuales

se detallardn para su mejor comprension.
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Grafico 19: Macroambiente externo del programa de marketing de
una compafia

Demografia

Condiciones
econdmicas

Fuerzas sociales
y culturales

O

Programa de
marketing

dela
compaiiia

Fuerzas politicas .
y juridicas . Competencia

Tecnologia

Fuente:*William Stanton”; “Fundamentos de Marketing”; McGraw Hill;
2007; Capitulo 2; Pagina 29.

Elaboracion: El autor.

Fecha: 26/03/2013

Demografia: El proyecto se llevara a cabo en la ciudad de Guayaquil,la
cual segun el dltimo censo elaborado por el INEC consta con una
poblacion de 2°291,158 habitantes, de los cuales 2°278,691 habitan en

area urbana, mientras que 12,467 pertenecen al area rural.
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Cabe mencionar que la poblacion de la provincia del Guayas es joven, el
rango de las edades en la que se concentra la mayor parte de la
poblacion esta entre los 10 a 14 afos. De 15 a 24 afios es el rango de
edades que se espera llegar para ofrecer el servicio. Entre los jovenes
que se encuentran en el rango de 15 a 19 afos y el rango de 20 a 24
afos, tenemos una poblacion total de 659,678 habitantes.

Tabla 11: Distribucion de la Poblacién de la Provincia del Guayas

De 95 y mis afios 9.743 0,3% 2281 0,1%
De 90 a 94 afios 11.995 0,4% 5712 0,2%
De 85 a 89afios 17.350 0,5% 12655 0,4%
De 80 a 84 aros 25477 0,8% 25924 0,7%
De 75 a 79 afos 37.182 1,1% 37219 1,0%
De 70 a 74 afios 51412 1,6% 53901 1,5%
De 65 a 69 afos 64.386 1.9% 75447 2,1%
De 60 a 64 afos 75.610 2,3% 99.990 2,7%
De 55 a 59 afos 91.994 2,8% 138010 3,8%
De 50 a 54 afos 130270 3,9% 166.684 4,6%
De 45 a 49afios N AT6 10,3% 204345 5,6%
De 40 a 44 afos 158.124 4,.8% 220145 6,0%
De 35 a 39 afos 200.728 6,1% 249779 6,9%
De 30 a 34 afos 229.555 6,9% 289.594 7.9%
De 25 a29 afos 255593 7,7% 307.034 8,4%
De 20 a 24 afos 276.926 8,4% 321308 8,8%
De 15 a 19 afos 336.609 10,2% 338370 9.3%
De 10 a 14 afos 3N 456 9,7% 73sn 10,2%
De 5a9afios 332.561 10,1% 362.896 10,0%
De 0 a4 afios 340.587 10,3% 359.678 9,9%
Total 2.309.024 100,0% 1.645.483 100,0%
Fuente: INEC

Elaboracion: INEC
Fecha: 26/03/2013
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Gréfico 20: Proyeccion de la poblacion provincial 2012 - 2020

ARNO 2012 [ AND 2015 - ANO 2020
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Fuente: INEC

Elaboracion: INEC
Fecha: 26/03/2013

Condiciones econdmicas: El 2013 no va a ser un afo préspero, de ahi
que el Producto Interno Bruto (PIB) podria ubicarse en el 4.5%, y por tanto
el PIB nominal seria de aproximadamente US$90,000 millones. (Fausto
Ortiz, 2013).

Acerca del déficit fiscal del afio 2013, se espera esté sobre el 2%.
Ecuador es un pais que ha dependido del precio del petréleo estos
altimos afios. Una disminucién del precio del petréleo presupuestado,
haria que el Gobierno tenga que buscar apoyo del Sector Privado para
reactivar la economia. Recordemos que el 60 % de todos los dolares que

ingresan al pais mediante exportaciones son provenientes del Petrdleo.
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Posicion de Ecuador en Indicadores

A pesar de que en Ecuador realmente existe un potencial enorme de
inversién, tal como lo subraya el reporte de la UNCTAD en su matriz de
atractividad de la inversion de los paises, el indice de Atraccion de
Inversion estad en la base, es decir en los niveles mas bajos. (Molina,
2013)

El Banco Mundial emitié una publicacion llamada “Haciendo Negocios”, en
la cual el Ecuador se encuentra ubicado en el puesto 139 entre 185
economias. Esto no significa otra cosa sino, las precarias condiciones
para crear empresas en el Ecuador, por el simple hecho que 138
economias en el mundo presentan mejores condiciones que en nuestro

pais.

Ecuador posee uno de las peores calificaciones en el indice de Proteccion
del Inversionista, y en el indice de libertad econdmica.

Ecuador se encuentra catalogada como una economia reprimida, a
diferencia de paises vecinos como Colombia y Pert que han avanzado en

reformas que las lleva a ser economias mayormente libres.

Para concluir, los informes precedentes indican que, para que Ecuador no
se vea afectado del problema de la exposicion al riesgo, que se originan
con las crisis mundiales o de la volatilidad de los precios del petroleo,
debe disminuir los costos que incurren los emprendedores del Ecuador,
comparadas con las realizadas en la misma actividad en un pais
extranjero. (Ortiz, 2013)

Competencia: El nivel de competencia en el mercado de capacitaciones
ha vivido un incremento en su oferta los ultimos afios. Reformas legales,
creaciones de insituciones estatales, y empresas privadas han

aumentando el grado de competencia en el Ecuador.
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Sin embargo, el actual sistema de capacitaciones en el Ecuador, no se ha
preocupado en darle un enfoque, o una mayor aperura para los jovenes
bachilleres en el Ecuador. La competencia directa que enfrentaremos son

los siguientes centros:

Comunicare
Capacites

Secap (Servicio Ecuatoriano de Capacitacion Profesional)

vV V VYV V

Setec (Secretaria Técnica de Capacitacion y Formacion

Profesional)

Tecnologia: La tecnologia afecta a los mercados estimulandolos y dando
origen a industrias completamente nuevas. Hoy en dia la teconologia esta
ligada a cualquier &mbito empresarial. El disefio de un plan didactico de

capacitaciones en ventas no sera una excepcion.

Promocionar el servicio, nos llevara a recurrir a técnicas como el e-tail,

para ofrecer nuestros servicios en linea.

Las redes sociales hoy en dia representan un porcentaje muy
representativo en cuanto a la publicidad, por lo cual la meta seria llegar a
la mayor cantidad de personas posibles a través de estos medios de

comunicacion.

Fuerzas politicas y juridicas: El actual Gobierno de la Republica del
Ecuador ha realizado una gran serie de cambios y reestructuraciones a
nivel estatal que hasta cierto punto han provocado un distanciamiento de
la inversion extranjera. Debido a la falta de estabilidad politica en el pais,
un ejemplo es que en tan solo cinco afios se han realizado 10 reformas
tributarias, es decir aproximadamente 2 cada afio. Este marco en que se

ha visto envuelto el Ecuador, luego de la reciente reeleccion del
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presidente, puede cambiar dependiendo de las politicas adoptadas por el

mandatario.

Si se sigue financiando una economia con el precio del petrdleo vy, se
sigue ejerciendo un gasto publico excesivo, esto radicara en
consecuencias negativas para la economia ecuatoriana si es que no se
logran acuerdos comerciales como los tienen paises vecinos. Ejemplos de
acuerdos comerciales son el TLC (Tratado de Libre Comercio) o algun
acuerdo con la Unién Europea, que permita un aumento de nuestras

exportaciones.
Fuerzas sociales y culturales:

A nivel nacional, el tiempo promedio dedicado a la lectura de un
ecuatoriano de lunes a viernes es 2.5 horas mientras que en el mismo
periodo, las horas promedio para realizar deberes y consultas son 8.27
horas.

En paises desarrollados estas tasas son mucho mas elevadas, por lo que
el objetivo de nuestra empresa es poder brindar un aporte social y cultural
a la sociedad ecuatoriana a partir del conocimiento y de la ensefianza

pedagdgica Optima.

3.9.2Analisis de las cinco fuerzas de Porter

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es parte integral del modelo
estratégico del ICARV. Michael Porter nos dice que las cinco fuerzas que
conforman el modelo estratégico son el poder de negociacion con
los clientes, el poder de negociacién de los proveedores, la amenaza de
nuevos competidores, la amenaza de productos sustitutos y la rivalidad

entre los competidores.
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Estas fuerzas hacen que este modelo logre que las industrias tengan
claridad ante cual es su situacion, ya que nos indica la situacion en la que
nos encontramos tanto con variables internas como variables externas. Lo
gue se quiere lograr con este modelo es formular una estrategia con la
que se pueda obtener una ventaja competitiva respecto a los
competidores.

Poder de negociacion de los clientes: Baja

El poder de negociacion de los clientes se vuelve alto, cuando el producto
tiene varios sustitutos o cuando el servicio que se esta otorgando no tiene
un alto grado diferenciador. El caso de un plan de formacion didactico en
ventas, tiene un potencial esquema de valor agregado, focalizado
especialmente en la metodologia , experiencia, y el nivel de educacién de

los capacitadores.
Poder de negociacion de los proveedores: Media

Para obtener un grado diferenciador, contaremos con capacitadores que
hayan realizado al menos una maestria relacionada con el tema a
impartir. Se realizaran charlas con personal de la alta gerencia,
conferencias con la participacion de expositores de paises extranjeros,
por lo que el grado de preparacion de dichas personas exigiran
remuneraciones acorde al mercado, con lo cual el nivel de negociacion

del personal que nos provea dichos conocimientos sera medio.
Rivalidad entre los competidores existentes: Media

Debido al aumento de la oferta de este servicio, el nivel de rivalidad entre
los competidores existentes se ha vuelto medio. Estrategias de
promociones, descuentos y de fidelizacion se han llegado a convertir en la

forma de contrarrestar a la competencia. Aunque, gracias a la creciente
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demanda por parte de los usuarios, este sector se ha convertido en un

mercado muy atractivo en los ultimos tiempos.
Amenazas de nuevos competidores: Media

Debido al posicionamiento que tienen las actuales empresas en el
mercado en esta area, y a la experiencia que poseen, se convierte en un
reto muy desafiante para una nueva empresa ingresar en este mercado.
Estar a la expectativa de estas empresas no es tarea facil, por

consiguiente la amenaza de nuevos competidores se convierte en media.
Amenazas de productos y servicios sustitutos: Baja

El hecho de ofrecer un producto con un valor agregado, hace que el valor
de los productos sustitutos se convierta en una amenaza de bajo riesgo.
No podran otorgarles el mismo valor del programa didactico planificado

por la empresa.

3.10 Analisis interno
El andlisis interno de la empresa es el método quese basa en establecer
la estrategia de acuerdo a los recursos de la propia empresa, es decir a

los recursos y capacidades del ICARV.

El analisis interno permite que la empresa seadapte antelos cambios que
se puedan presentar, es debido a esto que es importante la diferenciacién
basada en innovacion.El analisis interno permite cambiar la estructura de
la compafia, es importante un buen trabajo interno de la empresa, que

permita aprovechar el analisis externo de la misma.
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3.10.1 Analisis del micro entorno

El microentorno de la empresa se lo mide a través del modelo de la
competencia, que distingue los factores que generan influencia sobre la

empresa. Estos factores son los clientes y los proveedores.
Clientes:

El estudio de mercado que realizamos, nos permiti6 obtener una
informacion mas precisa acerca de los gustos y necesidades de nuestros
futuros clientes. Mediante la segmentacibn de mercados, se pudo
determinar que los potenciales clientes estan en el rango de edades de
entre los 15 a 24 afios, de los cuales nosotros al momento de segmentar
tomamos solamente la tasa de desempleados y la de subempleo para
hallar el mercado real del cual nosotros podremos acaparar y nos arrojo
un valor de 2,402 personas.

Estos clientes se encuentran ubicados en la ciudad de Guayaquil, los
cuales segun datos obtenidos por la investigacion de mercados,
confirmaron que desearian recibir nuestros servicios en los proximos 12

meses.

A pesar de que el ICARV tiene un enfoque para jovenes y estudiantes
universitarios, no excluimos de formar parte de nuestros sericios a
profesionales que estén ligados en el area de ventas o incluso en
departamentos administrativos, puesto que el contenido de nuestras

capacitaciones puede servir de mucha utilidad para ellos.
Proveedores:

El principal recurso que nosotros vamos a requerir es el humano, ya que
nosotros buscaremos profesionales con una amplia experiencia en

capacitaciones y no soélo eso, sino que deseamos buscar personas con un
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perfil que hayan podido experimentar y llevar a cabo a la practica los
conocimientos adquiridos previamente en universidades o centros de

instruccion.

Para la elaboracion de los folletos, volantes, cuadernos y demas articulos
gue vamos a utilizar para la puesta en marcha del negocio contaremos de

proveedores tales como papelesa, imprentas y lugares publicitarios:

[d Papelesa

Direccion: Sucre 821y L. de Garaycoa
Ubicacion: GUAYAQUIL, GUAYAS, Ecuador
P.B.X.: 04-2327795

|mpr-enta

Direccion: Sauces 1 Mz F32 V23, Norte Guayaquil - Ecuador
Teléfono: (04) 2236519
Email: ventas@imprentahenkal.com
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“q
ARTICULOS PUELICITHRIOS
IMPRESION OFFSET 4 DISITAL

Direccién: Urdenor 1 Mz 123V 2
Guayaquil - Ecuador

Teléfono: 04 6003312 - 095171630
Email:ventas@americangrafics.com

dispapeles

SOLUCIONES MAS ALLA DEL PAPEL

Direccion: Ciudadela Prosperina, Avenida Martha de Roldos, Manzana
30 Solar 19 en el KM 5.5 Via A Daule.

Guayaquil-Ecuador

Teléfono: (593)4226-2692

Contacto: Sra. Aleyda Mejia — Gte. De Distrito
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3.10.2 Cadena de valor

Infraestructura

La infraestructura del lugar ser& de la siguiente manera:

Dentro de las instalaciones hallaremos 4 oficinas, de las cuales seran
divididas por departamentos. La oficina principal ser4 del Gerente
General, dentro de la cual habra un cubiculo para el Administrador Jr.; el
departamento financiero, el de mercadeo y el de capacitacion ocuparan
las oficinas restantes. Contaremos con una sala de reuniones, un café
bar, un laboratorio inicial de40 computadoras disponibles y 3 aulas que
tendran la capacidad de 40 personas cada una.

Adicionalmente el centro de capacitaciobn en ventas contara con un
auditorio en donde se realizaran diversas actividades, charlas y

conferencias.

Rrhh

El talento humano es muy importante a la hora de hablar de
capacitadores que posean la capacidad, y experiencia necesaria para
desenvolverse en estas areas de ensefianza. Por lo tanto, dentro de
nuestro organigrama del personal contamos con un departamento de
apoyo, en el que encontramos a un psicologo organizacional. Este
pscicélogo nos ayudara a implementar los mecanismos de motivacion
adecuados hacia los empleados y, establecer las politicas y estrategias

gue permitan un buen clima organizacional.

Debido a las necesidades del mercado, de cientos de jovenes
ecuatorianos es importante que contemos con personal idoneo para

nuestro servicio. De este trabajo estard encargado el Gerente General, el

96



Administrador Jr. y el psicélogo organizacional mediante pruebas
psicotécnicas, entrevistas y situaciones que demuestren el grado de
preparacion y compromiso de cada uno de las personas que deseen

formar parte de nuestra empresa.
Desarrollo tecnolégico

ICARV esta dirigido hacia un segmento de mercado que es jovenes de
clase media que comprenden la edad de 15 a 24 afios de edad, este
segmento se encuentra constantemente en la busqueda de empleo, por lo
cual nosotros definimos como nuestro mercado objetivo al porcentaje de
desempleados y subempleados de la economia ecuatoriana. El objetivo
de ICARV es poder brindarles las herramientas necesarias que los lleven
a ser mejores profesionales y empleados. Para poder brindarles estas
herramientas, utilizaremos softwares que estén relacionados a cada uno

de los cursos.

Estos softwares les permitiran tener un mejor uso de inventario, ventas y
de atencion al cliente a los usuarios. Cada uno de los softwares a utilizar,
tienen un objetivo especifico en nuestros cursos, por lo que se procedera

a explicar cada uno de ellos:
Para el curso de Administracion contaremos con los siguientes softwares:

» Trey — Fact: Es un software de facturacion disefiado para controlar
la administracion de su empresa; clientes, proveedores,
presupuestos, pedidos, albaranes, facturas, almacenes, CRM,

bancos, cajas (TPV), pagos, cobros, etc.(Treyder, 2012)

» HispaGest: Puede ofrecer el soporte técnico necesario para
cualquier pequefia o0 mediana empresa, en lo que se refiere a la
gestion de documentacion referida a clientes, facturas,

presupuestos, proveedores, gastos y compras.(HispaGEST, 2012)
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Para el curso de Comunicacionrequeriremos de los siguientes softwares:

» Proyecto comunica: Este es un proyecto que surge a partir de la
colaboracion del Grupo de Tecnologias de las Comunicaciones del
Instituto de Investigacion en Ingenieria de Aragon para poner al
servicio de la comunidad la investigacion en Tecnologias del Habla.
(Educastur, 2009)

» Facebook y Twitter: Son actualmente dos herramientas muy
poderosas en el area de comunicacion y ventas. Nos brindan la
facilidad de interactuar con millones de personas, y hacer

intercambio de informacién que resulta grata para un emprendedor.

Para nuestro curso de Coaching, utilizaremos el siguiente Software:

» TISOC Coaching Generator: es una Caja de herramientas para
perfeccionar al Coach y la calidad de su actuacion, en aras a
elevarlo a un estandar de excelencia. Es un programa “en la nube”
eminentemente practico, donde fundamentalmente vamos a
trabajar con un conjunto variado de herramientas para mejorar los

procesos con los clientes.(Coaching, 2012)

Para el curso de Marketing emplearemos el siguiente software:

» CMM Marketing: El Software CMM Marketing, es un Software muy
completo que hoy en dia conforma una de las herramientas mas
utilizadas, es indispensable para los departamentos de marketing
en las empresas a nivel mundial. El software CMM Marketing le
permitira saber qué estrategia y acciones de marketing estan
funcionando en su empresa y cuales son una pérdida de tiempo y

dinero, por lo cual podra tomar decisiones adecuadas, obtener
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mayor rentabilidad de su marketing y disminuir gastos a la empresa

COMO nunca antes.

Para poder brindar el curso de servico al cliente, es importante el uso de:

» Zendesk: Software que centraliza todas las conversaciones con sus
clientes para que nada sea ignorado y todo se pueda buscar desde
un lugar. Organice, fije prioridades y comuniquese con otros
facilmente por pedidos de soporte, para asegurar que sus clientes

obtengan respuestas precisas y oportunas.(Zendesk, 2013)

Debido a la importancia que tiene el curso de ventas en nuestro
pensum, utilizaremos un software que nos ayude a implementar las
herramientas que se aprendan en el curso y un juego que simulara

las ventas de una compainiia.

» Salesforce: Sobrecargue las ventas. Con las ventas para
Social Enterprise, los representantes, gerentes y ejecutivos tienen

todo lo que necesitan para ganar las negociaciones.

» Business Strategy Game: ES un programa que sirve de soporte
practico a los temas desarrollados en la direccion estratégica de
ventas, y a su vez brinda una perspectiva integral de una
compafiia. Mediante esta plataforma, el usuario es capar de
experimentar como se materializa la estrategia de negocios a

implementar en las diversas areas de una empresa.(Glo-Bus, 2013)
Logistica

La logistica estara a cargo delapersona encargada de los eventos. Sera el
encargado de organizar los horarios, cupos y cursos de la empresa. Los

cursos tendran una duracion de 40 horas, de las cuales 20 horas sera
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tedricas y 20 horas experimentales que podran ser distribuidas tanto en el
laboratorio de computacion, como en el auditorio.La duracion de los

cursos seran de 1 mes, los alumnos veran 10 horas semanales.
Servicios

Las lineas de servicio fueron detalladas en el capitulo 2, en el cual
podemos encontrar que nuestras prioridades son los cursos de

capacitacion, luego estan los seminarios, las conferencias y los talleres.

Con el objetivo de ofrecer una amplia gama de capacitaciones, se ha
diversificado las lineas de capacitaciones en: Administracion,
Comunicacion, Coaching, Liderazgo, Marketing, Servicio al Cliente y

Ventas.
Marketing y ventas

Gracias a la Investigacion de mercados formulada en el capitulo 1, se
llegb a obtener la informaciébn necesaria para realizar el Plan de
Mercadeo, en el cual se detall6 el Marketing Mix y las variables que estan

inmersas en ella. (Producto, Precio, Plaza y Promocion) .

Las personas encargadas de llevar a cabo este Marketing Mix seran las
que laboren en el departamento de Mercadeo, el Gerente de esta area
con el soporte del Publicista y el encargado de los eventos. Todos estas
decisiones que se lleguen a tomar tendran la aprobacion del Gerente

General de la compaiiia.

En la venta de nuestro servicio, nuestros clientes podran realizar los
pagos de los cursos al contado o diferirlo con una tarjeta de crédito, esto
con la finalidad de facilitar el acceso a los cursos. Se otorgran descuentos

por inscripciones grupales y por pronto pago de los cursos a los jévenes.
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Acreditacion Setec

La Setec es la Secretaria Técnica de Capacitacion y Formacion
Profesional, la cual impulsa y facilita la fomacién profesional laboral de
calidad, por lo cual muchas compafias que ofrecen este servicio buscan
su acreditacion ya que este es un indicador de calidad. El objetivo de la
Setec es fomentar la inclusion econdmica y social de los grupos de
atenciéon denominados como prioritarios en el Ecuador, mediante el

fortalecimiento de las capacidades y conocimientos.
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Gréafico 21: Acreditacion SETEC

PROCEDIMIENTO
PARA LA

ACREDITACION

Fuente: SETEC
Elaboracion: SETEC
Fecha: 30/03/2013

El grafico Acreditacion Setec es proporcionado por la pagina de dicha
Institucion en la cual indica el procedimiento que deben pasar las
instituciones que deseen contar con esta acreditacion comenzando con el
ingreso de la solicitud, pasando filtros como evaluaciones hasta el Gltimo
paso que es el ingreso/codificacién de cursos y programas en el portal

web.

ICARV tiene como objetivo obtener la acreditacion Setec, y acogerse a los
principios de dicha entidad.La acreditacion a los operadores de

capacitacién que pertenecen al Setec, brinda los siguientes beneficios:
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» Ofertar y brindar servicios de calidad bajo los lineamientos de la

Setec.
» Recibir el certificado de acreditacion.

» Los servicios que son ofrecidos por las compafias que forman

parte de la Setec apareceran en el portal web de la institucion.

» Participar en los concursos y procesos que son desarrollados por la

Setec.

3.10.3 Capacidades y competencias

Las capacidades y competencias forman parte vital del valor agregado de
la empresa. Las ventajas competitivas se las puede analizar como una
manifstacioon de los recursos y capacidades de una empresa en su
producto o su servicio, y de esta manera lograr una mejor posicién en el

mercado.
Vision de futuro

La visién del futuro de ICARV, es ser lider en este mercado de las
capacitaciones, logrando diferenciarse de los competidores por el grado
de innovacion y de valor agregado que se desarrolle en el transcurso de

los afios, contando con los mejores capacitadores del mercado.

Conocimientos

Los capacitadores tendran titulo de tercer nivel, con un amplio perfil en
capacitaciones y seminarios. Estos capacitadores se iran formando dentro
de la empresa, con el objetivo de que puedan realizar una maestria y

seguir adquiriendo conocimientos relacionados a ventas y pedagogia. Los
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conocimientos de los capacitadores, dentro de nuestra empresa seran las

siguientes: (Ivonne Antezana, 2008)

>

>

Técnicas en metodologia de ensefanza.

Concocimientos profundos acerca del proceso de ventas.
Conocimiento practico en administracion, coaching y ventas.
Técnicas de gestién de grupos y manejo de conflictos.

Técnicas para promover la innovacion y creatividad en los clientes.

Conceptos amplios en el area de marketing.

Calidad de las relaciones internas

Un punto importante en este proceso de ensefianza, son las estrategias

gue vamos a utilizar para facultar al personal. Para poder brindar un

servicio de calidad, los empleados del ICARV estaran en constante

aprendizaje, para poder estar a la altura de los requerimientos del

mercado. Una frase muy importante para describir estafilosofia es: “Si te

atreves a ensefar, no dejes de aprender.” (John Cotton Dana).

Fomentar e incrementar los conocimientos necesarios para desempefiar

su labor, mediante el proceso de ensefa-aprendizaje previsto. Estas

metas estan orientadas a ofrecer un servicio de calidad, que esté acorde

a la mision y vision de la compaiiia.

Recursos econdmicos

Los recursos utilizados para el funcionamiento de la empresa son:
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>

>

Mano de Obra Directa e Indirecta: El personal descrito en el
organigrama de la empresa pasa a ser nuestra mano de obra
directa, mientras que los expositores de caracter nacional e
internacional que buscamos para las conferencias y seminarios

formarian parte de nuestra mano de obra indirecta.

Materiales directos: 40 Computadoras, escritorios metalicos, sillas,
aire acondicionado, requerimos tomacorrientes, lamparas, medidor,
impresoras, teléfonos, infocus, archivadores, pizarras acrilicas,

marcadores, folletos, papel bond A4, televisor y una fotocopiadora.

Insumos: Energia Eléctrica y agua.

Estructura organizativa

La organizacion de la empresa estara dividida en departamentos, que

seran creados en base a criterios funcionales y de sevicios. Cada

departamento tendra que cumplir un rol asignado y las funciones de ellos

son las siguientes:

Departamento de capacitacion:

>

>

Mantener al personal actualizado de las capacitaciones.
Elaborar el diagnostico de necesidades de capacitacion.
Actualizar y coordinar los programas de ensefianza.

Integrar los cursos que cubran las necesidades de conocimientos

por parte de los clientes.

Disefar el plan de seguimiento y monitoreo de capacitaciones.
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Departamento Administrativo:

>

Coordinar con los otros departamentos de area la elaboracion del

plan anual de la empresa.

Programar, organizar y controlar los procesos de contratacion de

servicios del personal y de los insumos.
Realizar la planificacién estratégica anual de la empresa.

Proponer normas para mejorar las funciones departamentales de la

empresa.

Departamento Financiero:

>

>

Realizar el control de contabilidad de la empresa.
Gestionar los costos de los cursos.

Realizar presupuestos anuales.

Implementar planes de inversion.

Establecer las politicas y planes de financiaciéon

Departamento de Mercadeo:

>

>

Establecer la estrategia de comercializacion de nuestros servicios.
Realizar un area de Investigacién Comercial.
Establecer las politicas de Marketing Relacional.

Organizar las actividades promocionales del Plan de Marketing en

capacitaciones.
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» Buscar sponsors y auspiciantes que permitan llevar a cabo

conferencias, cursos y el crecimiento de la empresa.

3.11 Motivacion de la fuerza laboral

La motivacion de la fuerza laboral es muy importante para este tipo de
compainiias, ya que nosotros ofreceremos un servicio, por lo cual debemos
lograr cumplir con las necesidades béasicas de nuestros empleados.
Conceptos basicos como la piramide de Maslow o estrategias para
motivar a los empleados, serdn de gran ayuda para complementar el

trabajo del psicélogo organizacional de la empresa.

Grafico 22: Piramide de Maslow

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicios,
aceptacion de hechos,
/ resolucion de problemas

Autorealizacidon

autoreconocimiento,
confianza, respeto, éxito

) seguridad fisica, de empleo, de recursos,
iuridad moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Fisiologl'a

Fuente:“http://www.educadictos.com/b/maslow-en-la-actualidad/
Elaboracion:http://www.educadictos.com/b/maslow-en-la-actualidad/
Fecha: 31/03/2013
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Esta piramide de Maslow es importante para reconocer las necesidades
de los empleados, puesto que las relaciones humanas son el estudio del
comportamiento de los individuos en escenarios organizacionales. Es
importante saber en que escalon se encuentran y trabajar para subir al

siguiente nivel.

Las estrategias que se van a utilizar para motivar a los empleados son las

siguientes:

» Rotacion de puestos: Sirve para exponer a los empleados a una
gran variedad de tareas, en la medida que se mueven de un puesto

de capacitacion a otro.

» Ampliacion del puesto: Esto es para poder ensefarles a los

empleados nuevas tareas en el puesto que estén asignados.

» Enriquecimiento del puesto:El enrequicimiento consiste en dar a
los empleados de la institucion méas control y autoridad en su

puesto actual.

» Horarios flexibles: los empleadostendran la posibilidad de una
semana laboral comprimmida, puesto compartido e incluso

Telecoomuting (trabajo en casa).

Luego de llevar a cabo las estrategias que permitan motivar a los
empleados, es importante reconocer el grado de motivacion y efectividad
gue pueden producir en ellos estas medidas. Para poder obtener esta
informacion, el psicélogo organizacional preparara encuestas de actitud y

motivacion.
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Capitulo 4. Estudio financiero de una empresa de

capacitacion en ventas

En este capitulo se va a desarrollar el andlisis de factibilidad de la
empresa, haciendo una proyeccion de los 5 primeros afios de duracion de
la compafia. Se realizaran proyecciones de los balances, estados de
resultados, flujos de caja, los cuales reflejaran las estimaciones para cada
uno de los cinco primeros afios, tomando en cuenta el impacto en el

mercado que podamos obtener gracias a nuestra estrategia de ventas.

4.1 Balance de estado o situacion inicial

Para comenzar las actividades comerciales, se requiere contar con un
capital necesario para nuestro proyecto. Para determinar la cantidad de
inversion requerida, se realiz6 un estudio de los recursos que se van a
emplear en el centro de capacitacion. Luego de este andlisis, es
importante determinar el grado de apalancamiento de la empresa, para la

cual determinamos lo siguiente:
1. EIICARYV tendra una inversion inicial de $205,515.15
2. ElI 50% es financiado con fondos propios, es decir $102,757.58

3. El otro 50 % se financia a través de una institucion financiera local.
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Tabla 12: Balance de situacién Inicial

BALANCE INCIAL

ACTIVOS

Banco S 103,400.00
Equipos de computacion $ 40,490.47
Muebles y Equipos de oficina $10,634.68
Inventarios $ 49,420
Activo Diferido $1,570
TOTAL ACTIVO $ 205,515.15
PASIVOS

Préstamos bancarios a largo

plazo $102,757.58
Documentos por Pagar

TOTAL PASIVO $102,757.58
PATRIMONIO

Capital $102,757.58
TOTAL PATRIMONIO $102,757.58

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $205,515.15

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 05/04/2103

A continuacion se va a detallar cada uno de los rubros que fueron
tomados en cuenta para elaborar el balance de situacion inicial de la

empresa de capacitaciones.
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Tabla 13: Inversion en activo fijo

Inversion en Activo Fijo

Cantidad Precio unitario Total

Computadoras 53 $ 668.99 $ 35,456.47
Escritorios de oficina 15 $ 150 $ 2,250.00
Sillas de oficina 15 $30 $ 450.00
Televisor LED 42" $ 898 $ 898.00
Proyector EPSON POWER 5 $ 540 $2,700.00
SILLA MARSELLA BLANCA 80 $7.75 $ 620.00
Pupitre 90 $27.72 $2,494.80
Aire Acondicionado, Split Panasonic 3 $ 450 $ 1,350.00
12000 Btu 110w
Aire acondicionado central $ 2,500 $2,500.00
Fotocopiadora 1 $ 834 $ 834.00
Tachos de basura 12 $5.99 $71.88
Software $ 1,500.00
Total $51,125.15

Elaboracién: El autor

Fuente: El autor

Fecha: 05/04/2103

Para poder realizar el capitulo financiero es importante conocer la

inversion en activos fijos. En este proyecto los activos fijoscorresponden a

la adquisicion de todos los activos que son necesarios para realizar las

operaciones de la empresa, entre los cuales tenemos computadoras,

muebles de oficina, proyectores, equipos, compra de software y otros que
nos dan un valor total de $51,125.15.
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Tabla 14: Costos fijos del primer afio

Concepto Costo
Alquiler $ 30,000
Alicuota $ 2,400
Publicidad $ 5,000
Internet $ 1,200
Servicios basicos $ 9,600
Sueldos y salarios $55,200
Total costos $ 103,400

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 05/04/2103

Tanto los costos fijos del primer afio como los costos directos permiten
realizar un analisis de las necesidades del ICARV, ademas inciden en el

precio final que se va a cobrar en el servicio a ofrecer a los clientes.

Tabla 15: Costos directos del primer afio

Costos Directos

Descripcion Cantidad Total
Libros 3000 $ 21,600
Plumas 3000 $900.00
Coffe break 840 $2,100
Afiches 4000 S 360
Tripticos 4000 460
Suministros de oficina S 24,000
Total $49,420

Elaboraciéon: El autor
Fuente: El autor

Fecha: 05/04/2103
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Tabla 16: Activo diferido

Activo diferido
Const.Legal $ 1,200
Permiso bomberos 120
Permiso municipal 250
Total $1,570

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 05/04/2103

El activo diferio esta integrado por los valores cuya recuperabilidad esta
condicionada generalmente por el transcurso del tiempo; es el caso de
inversiones realizadas por el negocio y que en un lapso se convertiran en

gastos, dentro del cual esta la constitucién legal y permisos.

Tabla 17: Calculo del Balance Inicial

Inversion en activos fijos $51,125
Costos fijos del primer afio $103,400
Costos directos del primer afio $49,420
Activo diferido $1,570
Total $205,515.15

Elaboraciéon: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 05/04/2103
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El Balance Inicial se lo obtuvo mediante los recursos que la empresa va a

necesitar para poder operar y los costos del primer afio de operaciones.

4.2 Proyeccion de estado de perdidas y ganancias

Al realizar el Estado de Pérdidas y Ganancias tanto del primer afio, como
la proyeccién de los cinco primeros afos, se obtiene que el proyecto
generara utilidades positivas y de gradiente constante. Los ingresos
provenientes de este proyecto son dela venta de cursos en ventas,

capacitaciones, talleres y seminarios.

Tabla 18: Cursos vendidos

CANTIDAD DE PERSONAS QUE ADQUIEREN LOS SERVICIOS
INGRESOS | Precio| 2014 2015 2016 2017 2018
Capacitaciones| $150 2520 2570 2621 2674 2727
Seminarios S50 360 367 374 382 389
Talleres $20 720 734 749 764 779
Conferencias $25 620 632 645 657 671

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha:06/04/2103

Como se puede observar en la tabla 18 el volumen de ventas es
creciente, tomando como base que el negocio tendra un crecimiento
anual del 2% en relacion del afio anterior, lo cual es algo muy positivo en

el largo plazo.

Para poder comprender de una mejor manera y tener un analisis mas
exhaustivo se detallara los costos unitarios y los costos totales de los

cursos, seminarios, talleres y conferencias:
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Tabla 19: Cantidad de personas que adquieren los servicios

CANTIDAD DE PERSONAS QUE ADQUIEREN LOS SERVICIOS
P COSTO
DESCRIPCION UNITARIO 2014 2015 | 2016 | 2017 | 2018
Capacitaciones $60 2520 2570 | 2621 | 2674 | 2727
Seminarios S22 360 367 374 382 389
Talleres S 10 720 734 749 764 779
Conferencias $16.13 620 632 645 657 671
Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 06/04/2103
Tabla 20: Costos totales de las lineas de servicio
CANTIDAD DE PERSONAS QUE ADQUIEREN LOS SERVICIOS
2 COSTO
DESCRIPCION UNITARIO 2014 2015 2016 2017 2018
Capacitaciones $60 $151,200 | $ 154,200 | $157,260 | $160,440 | $ 163,620
Seminarios S22 $7,920 $ 8,074 $8,228 S 8,404 S 8,558
Talleres S 10 $ 7,200 $ 7,340 S 7,490 $ 7,640 $ 7,790
Conferencias $16.13 $ 10,000 $ 10,194 $ 10,403 $ 10,597 $10,823
Total $176,320( $179,808| S$ 183,381 $187,081| $ 190,791

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 06/04/2103
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Tabla 21: Estado de resultados del primer afio

INGRESQOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre MNoviembre Diciembre Anual
INGRESOS OPERATIVOS
VYENTAS $ 36,950.00| % 33.950.00| % 36,950.00| % 33.950.00| % 36,950.00| ¢ 34.20000| % 36.950.00| % 3395000 ¢ 36.950.00 | ¢ 33,950.00| ¢ 36.950.00 | ¢ 34.200.00 | 5 425200.00
Capacitaciones ¥ FE00.00)0 Fs0000f Fs0000f 500000 500000 Fs00.00f 50000 # 50000 # ;50000 # 500000 31.500.00 ] % 350000| S 378,000.00
Seminarios ¥ 3.000.00| - ¥ 3.000.00) % - ¥ 300000 % - ¥ 3000000 5 - ¥ 3.00000( 5 - ¥ 300000 5 - 5 1B,000.00
Talleres ¥ 120000 % 1.200.00 | ¢ 1.200.00 | ¢ 120000 ¢ 1.200.00 | % 1.200.00 | % 120000 % 120000 # 120000 % 120000 % 120000 % 1200001 5 14,400.00
Conferencias ¥ 125000 # 125000 % 125000 % 1.250.00) % 1.250.00 | % 1.500.00 | % 125000 % 125000 # 125000 # 125000 # 1.250.00 | % 1500001 5 15,500.00
Otros ingresos (alguiler del coffee - b3 300 300 300 F300 ¥ 300 ¥ 300 F300 F300 F300 300 F300 $300] & 3,600.00
TOTAL DE INGRESOS $ 3725000| 8% 34.25000)|% 37.25000|% 3425000| % 3725000| % 3450000)|% 37.25000| % 3425000 % 37.25000| % 34.25000| % 37.25000| % 3450000|5 42950000
COSTOS DE LOS CURSOS ¢ 1527000|% 1395000|% 1527000|% 1395000| % 1527000 % 1445000]|% 1527000| % 1395000 % 1527000| & 1395000| % 1527000| % 14.45000| 5 17632000
Capacitaciones % 12.600.00 % 12.600.00 % 12.600.00 % 12.600.00 4% 12.600.00 % 12.600.00 % 12.600.00 % 12.600.00 % 12.600.00 % 12.600.00 % 12.600.00 $ 12.600.00 | 5 151,200.00
Seminarios ¥ 132000 # - ¥ 132000 % - ¥ 132000 % - ¥ 13z000] % - k3 1320000 % - k3 1320001 % - 5 7,920.00
Talleres ¥ 0000 | # G00.00 | # G00.00 | # 0000 | # 60000 | # 60000 | # GO0.00) # GO0.00 | # BO0.00| # G00.00 | % G00.00 | % gO000| 5 7,200.00
Conferencias ¥ Te0.00| % TRO.00) # TRO.00) # TeO.00) # To0.00) % 1.250.00 | % TSO.00) # TSO.00| # Te0.00| % To0.00| % To0.00| # 1250001 5 10,000.00
COSTO DE VENTAS $ 1527000| % 1395000 % 15.270.00| % 13.950.00| % 15270.00| % 14.45000| % 15.270.00| % 1395000 ¢ 15270.00| % 13,950.00| ¢ 15.270.00| $ 14.450.00| 5 176,320.00
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS ] 2198000 | & 20,300.00 | S 21,980.00 | S 20,300.00 | S 21,980.00 | S 20,050.00 | 21,980.00 | 20,300.00 | $ 21,980.00 | $ 20,300.00 | 21,980.00 | 5 20,050.00 | $ 253,180.00
GASTOS DE ADMINISTRACION $ T7.906.37 | T.906.37 | ¥ T.906.37 | ¥ T.906.37 | ¥ T.906.37 | ¥ T.906.37 | ¥ T.906.37 | ¥ T.906.37 | ¥ T.906.37 | # T.906.37 | T.906.37 | 7,906.37 | § 94,876.39
Sueldos v Salarios ¥ ST08.23] ¢ ST08.23] ¢ ST08.23] ¢ ST08.23] ¢ 570823 # 570823 # 570823 % 570823 % 5.708.23] % S.F08.23] % S5.708.23 ) # 570823 5 6EA49BE0
Sueldas Ordinarios ¥ 4.600.00] ¢ 460000 % 460000 % 4.600.00] % 4.5600.00 | % 4.5600.00 | % 450000 % 450000 % 4,600.00] % 4,600.00] % 460000 # 4.600000| 5 55,200.00
Aporte Patronal lece u Secap ¥ 51290 # 512500 % 512500 % 5125900 % 512.90) % 512.90) % 512900 % 512,900 % 5125900 % 51250) # 51250) # 51290] 5 6,154 .80
Decima Tercera Suslda ¥ FW3E3| ¥ FIE3) ¥ FIE3) ¥ oo I3 38353 ¥ 38353 ¥ F83.33) ¥ F83.33| % e ik et Roch I et Roch I 38333 & 4 600.00
Decima Cuarto Suelda ¥ 21200 # 22000 % 22000 % 212000 % 22.00) % 22.00) % 212.00) % 212.00) # 212.00) % 21200) # 21200) # 21200] 2,54400
Fonda d= Reservas
Servicios Basicos ¥ S00.00| # 0000 ) # 0000 ) # 0000 ) # S00.00 ) # S00.00 ) # S00.00) # S00.00 ) # go0.0o| # S00.00 | % S00.00 | % aonon| s 9,600.00
Alquiler de Edificio ¥ 2700001 ¢ 270000 % 270000 % 270000 % 2.700.00) % 2.700.00 | % 2.700.00) % 270000 % 20000 % 270000 % 2,70000) # 270000| 5 3240000
Depreciacion de Mueble wEquipa de Oficina | # 77.24]] & M77.24]] ¢ M77.24)] ¢ N7v.2d)| ¢ N77.24)] % N77.24)] % [177.24]] % [177.24)| + 177.24)| + (177.2d)| + (177.24)| % (177.24) (2,126.84)
Depreciacion Equipo de Computacidn § M124.62) ¢ 12462 ¢ nza.62) ¢ n.124.62)| ¢ n.124.62) % [1.124.62)) [1.124.62)) 1.124.62)] 1.124.62)] (1.124.62)] 1.124.62)| % 112462 5 (13,495.47)

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 06/04/2103
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GASTOS DE VENTAS $ 416.67 | & 416.67 | $ 416.67 | ¢ 416.67| ¢ 416.67 | 4 416.67 | % 416.67 | $ 416.67 | ¢ 416.67| ¢ 41667 $ 416.67 | ¢ 416675 500004
Publicidad § 41667 | 4 416ET| ¢ d16ET| ¥ d16E6T| % 4EBET| 4 41667 | % 416E7| 4 d16ET| ¥ 416ET| % 41667 ¢ 41667| dBET| S 500004
GASTOS FINANCIEROS $ 959.07 | ¢ 947.07 | ¢ 934.96| ¢ 922714 ¢ 04| ¢ 897.96 | % 885.39| ¢ 87270 ¢ 859.90( ¢ 846.98 | % 83393 ¢ 820775 1069180

FINANCIERDS $ 953.07 | & 947.07| ¢ 934.96| ¢ 92214 ¢ N0 ¢ 897.96 | % 885.39| ¢ 87270 ¢ 859.90 | ¢ 846.98 | % 83393 | ¢ 820775 10,6918
Interes. Prest. Carto Plaza 5
Interes Varios 5

Intereses Préstama aLargo Flazo § 953.07 | 4 ELAI R 93436 ¢ Rrraty RIIEY] B 89796 % 88533 4 grzan ¢ 45330 ¢ 54635 % 533333 82077 5 1069189

TOTAL GASTOS $ 92821[¢ 92701|$ 925800|$% 924578|% 923344(% 922099(4% 920842(% 919574|4 918294|¢ Sqv001|$ 915697(% 914381
GANANCIA ACUMULADA $ 1269789|¢ M02983(4¢ 1272200)¢ MO054.22|$ 1274656(4 10.829.01) % 127M58|$¢ 104.26(¢ 1279706 % 11129994 12823.03( 4 10.906.19)5 14251168
Utilidad antes Part. Trabaij.
=112 pattic. Utlidades $ 130465 % 165445 § 130830 & 1656.13] % 19138 % 1624.35] % 191574 % 166564 | ¢ 191356 ) % 166350 % 132345 3% 163593 5 21,39175
Uilidad antes Imp. Renta I T EhAl 937541 ¢ 0HET0) ¢ 333609 ¥ WEMIT|$ J20486)% 1085554 % 943862 ¢ 1087R50| ¢ 346043 % 08335G| % 321027 5 121,219.93
[-123% Imp. Renta ] 248244 % 21634 % EX TR B 216110] $ 24335 ¢ ERIFATY 243654 | EATIEE 25083] % 217591) 4 2506501 & 2IRB/[S 2788058
UTILIDAD (PERDIDA) NETA $ 830.77|$ V21906(4 B32655)¢ 7234.99|$ B834262(4 7087594 8.359.00|% 726774|4 BI7H6B|$ 7284.58|% B839267(4 713890|5 9333

Elaboraciéon: El autor

Fuente: El autor

Fecha: 06/04/2103
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Tabla 22: Estado de pérdidas y ganancias proyectado

INGRESOS 2014 2015 2016 2017 2018
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS $ 425,900.00 | $ 434,418.00 $ 443,106.36 | $ 451,968.49 | $  461,007.86
Capacitaciones $ 378,000.00 | $ 385,560.00 $ 393,271.20 | $ 401,136.62 | $  409,159.36
Seminarios S 18,000.00 | $ 18,360.00 S 18,727.20 | $ 19,101.74 | $ 19,483.78
Talleres S 14,400.00 | $ 14,688.00 $ 14,981.76 | $ 15,281.40 | $ 15,587.02
Conferencias S 15,500.00 | $ 15,810.00 S 16,126.20 | $ 16,448.72 | $ 16,777.70
$ $ $ $
Otros ingresos (alquiler del coffee - bar) 3,600.00 S 3,672.00 3,745.44 3,820.35 3,896.76
TOTAL DE INGRESOS $ 429,500.00 | $ 438,090.00 $ 446,851.80 | $ 455,788.84 | $  464,904.61
COSTOS DE LOS CURSOS $ 176,320.00 | $ 179,846.40 $ 183,44333 | $ 187,112.19 | $§ 190,854.44
Capacitaciones $ 151,200.00 | $ 154,224.00 $ 157,308.48 | $§ 160,454.65 | $ 163,663.74
$ $ $ $
Seminarios 7,920.00 S 8,078.40 8,239.97 8,404.77 8,572.86
$ $ $ $
Talleres 7,200.00 $ 7,344.00 7,490.88 7,640.70 7,793.51
Conferencias S 10,000.00 | $ 10,200.00 S 10,404.00 | $ 10,612.08 | $ 10,824.32
COSTO DE VENTAS $ 176,320.00 | $ 179,846.40 $ 183,44333 | $ 187,112.19 | $§ 190,854.44
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $ 253,180.00 | $ 258,243.60 $ 263,408.47 | $ 268,676.64 | $ 274,050.17
GASTOS DE ADMINISTRACION S 94,876.39 | $ 84,512.97 S 71,205.72| $ 110,435.45 | $  110,687.38
Sueldos y Salarios S 68,498.80 | $ 72,917.79 S 74,376.15 | $ 74,372.46 | $ 75,859.90
Sueldos Ordinarios S 55,200.00 | $ 55,200.00 S 56,304.00 | $ 56,304.00 | $ 57,430.08
$ $ $ $
Aporte Patronal lece y Secap 6,154.80 $ 6,154.80 6,277.90 6,277.90 6,403.45
Décimo Tercero Sueldo S S 4,600.00 S S S
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4,600.00 4,692.00 4,692.00 4,785.84
Décimo Cuarto Sueldo S 2,544.00 | S 2,544.00 S 2,594.88 | S 2,594.88 | S 2,646.78
Fondo de Reservas S 4,418.99 S 4,507.37 | $ 4,503.68 | $ 4,593.75
Servicios Basicos S 9,600.00 | $ 9,792.00 S 9,987.84 | $ 10,187.60 | $ 10,391.35
Alquiler de Edificio S 32,400.00 | $ 33,048.00 S 33,708.96 | $ 34,383.14 | $ 35,070.80
Depreciacion de Mueble y Equipo de Oficina $ 2,126.94) | $ (4,253.87) S 6,380.81) | $ 8,507.74) | $ (10,634.68)
Depreciacién Equipo de Computacion S (13,495.47) | $ (26,990.95) S (40,486.42)
GASTOS DE VENTAS S 5,000.04 | $ 5,100.04 S 5,202.04 | $ 5,306.08 | $ 5,412.20
Publicidad S 5,000.04 | $ 5,100.04 S 5,202.04 | $ 5,306.08 | $ 5,412.20
GASTOS FINANCIEROS S 10,691.89 S 8,776.48 S 6,635.18 | $ 4,241.35 | $ 1,565.22
FINANCIEROS S 10,691.89 S 8,776.48 S 6,635.18 | $ 4,241.35 | $ 1,565.22
Interés. Prest. Corto Plazo $ -1 S - |$ - |$ -
Intereses Varios S - |8 $ -1 -8 -
Intereses Préstamo a Largo Plazo S 10,691.89 | S 8,776.48 S 6,635.18 | S 4,241.35 | S 1,565.22
TOTAL GASTOS S 110,568.32 S 98,389.49 5 83,042.94 S 119,982.88 S 117,664.80
GANANCIA ACUMULADA S 142,611.68 S 159,854.11 S 180,365.53 S 148,693.76 S 156,385.38
Utilidad antes Part. Trabaj.
(-) 15% partic. Utilidades S 21,391.75 S 23,978.12 S 27,054.83 S 22,304.06 S 23,457.81
Utilidad antes Imp. Renta S 121,219.93 S 135,875.99 S 153,310.70 S 126,389.69 S 132,927.57
(-) 23% Imp. Renta S 27,880.58 5 31,251.48 S 35,261.46 S 29,069.63 S 30,573.34
UTILIDAD (PERDIDA) NETA S 93,339.35 S 104,624.51 S 118,049.24 S 97,320.06 S 102,354.23

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha:06/04/2013
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Tabla 23: Estado de resultados final

2014 2015 2016 2017 2018
TOTAL DE INGRESOS $ 429,500.00 | $ 438,090.00 |$ 446,851.80 | $ 455,788.84 | S 464,904.61
COSTOS DE VENTAS $176,320.00 $179,846.40 $183,443.33 $187,112.19 $190,854.44
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $253,180.00 $258,243.60 $263,408.47 $268,676.64 $274,050.17
GASTOS ADMINISTRACION $94,876.39 $84,512.97 $71,205.72 $110,435.45 $110,687.38
GASTOS VENTAS $5,000.04 $5,100.04 $5,202.04 $5,306.08 $5,412.20
GASTOS FINANCIERO $10,691.89 $8,776.48 $6,635.18 $4,241.35 $1,565.22
TOTAL GASTOS (-) $110,568.32 $98,389.49 $83,042.94 $119,982.88 $117,664.80
UTILIDAD OPERACIONAL $142,611.68 $159,854.11 $180,365.53 $148,693.76 $156,385.38
UT. ANTES DE IMPUESTO PART.
TRABAJADORES $142,611.68 $159,854.11 $180,365.53 $148,693.76 $156,385.38
(-) 15% PARTICIPACION
TRABAJADORES $21,391.75 $23,978.12 $27,054.83 $22,304.06 $23,457.81
UTILIDAD ANTES IMPUESTO A LA
RENTA $121,219.93 $135,875.99 $153,310.70 $126,389.69 $132,927.57
(-) 23% IMPUESTO A LA RENTA $27,880.58 $31,251.48 $35,261.46 $29,069.63 $30,573.34
UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $93,339.35 $104,624.51 $118,049.24 $97,320.06 $102,354.23

Elaboraciéon: El autor

Fuente: El autor
Fecha: 06/04/2103
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4.3 Proyeccion de flujo de caja

La proyeccién del flujo de efectivo determina la cantidad, y la capacidad
de generar efectivo para solventar pagos y gastos por parte de la
empresa, asi como también identificar la liquidez de la misma y poder
analizar si hay falta de efectivo. En este proyecto el flujo de caja refleja el
flujo de efectivo real proyectado y presupuestado durante el presente afo
(2013, que es el afio cero del proyecto) y los cinco afios siguientes (a
partir del 2014).

Este flujo de caja es el resultado de los ingresos por parte de
capacitaciones, talleres, seminarios y conferencias, es decir actividades
operacionales y de inversion, las cuales generan valores positivos a lo
largo de la vida del proyecto. Esto va a permitir cumplir con las
operaciones Yy obligaciones normales de la empresa durante los
siguientes afos a la puesta en marcha. Gracias a estas proyecciones para
cada afio vamos a poder determinar el VAN y la TIR del proyecto, las
cuales seran variables que nos permitan decidir si se acepta o se rechaza
el proyecto. Ademas, vamos a poder determinar la rentabilidad del

proyecto y la solvencia que generaria el mismo.
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Tabla 24: Flujo de caja

2013 2014 2015 2016 2017 2018
TOTAL DE INGRESOS $ $ $ $ $
OPERACIONALES 429,500.00 [438,090.00 |[446,851.80 |455,788.84 |464,904.61
EGRESOS OPERACIONALES $176,320.00|$179,846.40|$183,443.33 | $187,112.19|$190,854.44
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $253,180.00 | $258,243.60 | $263,408.47 | $268,676.64 | $274,050.17
GASTOS ADMINISTRACION $94,876.39| $84,512.97| $71,205.72|$110,435.45|$110,687.38
GASTOS VENTAS $5,000.04| $5,100.04| $5,202.04| $5,306.08| $5,412.20
GASTOS FINANCIERO $10,691.89| $8,776.48| $6,635.18| $4,241.35| $1,565.22
TOTAL GASTOS (-) $110,568.32| $98,389.49| $83,042.94|$119,982.88|$117,664.80
FLUJO OPERACIONAL $142,611.68|$159,854.11|$180,365.53 | $148,693.76 | $156,385.38
UT. ANTES DE IMPUESTO PART.
TRABAJADORES $142,611.68|$159,854.11|$180,365.53 | $148,693.76 | $156,385.38
(-) 15% PARTICIPACION
TRABAJADORES $21,391.75| $23,978.12| $27,054.83| $22,304.06| $23,457.81
UTILIDAD ANTES IMPUESTO A LA
RENTA $121,219.93|$135,875.99($153,310.70 | $126,389.69 | $132,927.57
(-) 23% IMPUESTO A LA RENTA $27,880.58| $31,251.48| $35,261.46| $29,069.63| $30,573.34

$

FLUJO NETO GENERADO 205,515.1(5) $93,339.35|$104,624.51 | $118,049.24 | $97,320.06 | $102,354.23

Elaboracion: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 06/04/2103
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Tabla 25: Vnay Tir del proyecto

BNA $ 378,246.12
VNA $172,730.97
TIR 40.54%

Elaboraciéon: El autor
Fuente: El autor
Fecha: 06/04/2103

El método de Valor Actual Neto, que proporciona la informacién de cuanto
es el total de dinero invertido si se trae todos los flujos de los cinco afios
proyectados al afio 0 y la TIR son los métodos que permitiran conocer la
factibilidad de llevar a cabo el proyecto. Para este proyecto se
descontaron los flujos con la tasa de endeudamiento del mercado, que es
del 11.20% anual, la misma que se utiliz6 para realizar la amortizacion del

préstamo bancario.

La TIR representa la tasa minima a la que puedo estar dispuesto a
invertir, por lo tanto al ser mayor la TIR del proyecto (40.54%) que la tasa
de mercado del 11.20%, esto quiere decir que se acepta el proyecto y que

es rentable en el tiempo.
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4.4 Proyeccion del balance general

La proyeccion del balance general sera de utilidad para determinar los
recursos, es decir los activos, los pasivos y por ende el patrimonio que
necesitara la empresa en cada periodo. Debido a que el andlisis se
realiza a 5 afos, se detallara a continuacion las cuentas de cada afio.
Otro dato interesante que se puede obtener a partir del balance general
es la dinamica de cémo va creciendo el negocio y la evoluciéon que se

presenten en los niveles de endeudamiento.

Mediante esta proyeccion, se puede realizar una evaluacion de las
variaciones de los activos, pasivos y patrimonio. En la siguiente tabla,
donde se detalla el Balance General Clasificado y proyectado, el éxito de
la empresa radica fundamentalmente en la maximizacion del activo
circulante 'y del crecimiento pronosticado para el Instituto de

Capacitaciones que se lleg6 a determinar en un 2% anual.
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Tabla 26: Balance General

BALANCE GENERAL CLASIFICADO Y PROYECTADO

2014 2015 2016 2017 2018

ACTIVO
ACTIVO CIRCULANTE $ 549,239.35 $ 572,042.51 $ 597,455.60 $ 589,218.55 $ 607,285.09
Caja S 10,000.00 S 11,000.00 S 12,100.00 S 13,310.00 S 14,641.00
Bancos S 83,339.35 S 93,624.51 S 105,949.24 S 84,010.06 S 87,713.23
Doc. por cobrar S 425,900.00 S 434,418.00 S 443,106.36 S 451,968.49 S 461,007.86
Inventarios S 30,000.00 S 33,000.00 S 36,300.00 S 39,930.00 S 43,923.00
ACTIVO FJO S 51,125.15 S 51,125.15 S 51,125.15 S 10,634.68 S 10,634.68
Muebles y Equipos de Oficina $10,634.68 $10,634.68 $10,634.68 $10,634.68 $10,634.68
Equipo de Computacién S 40,490.47 S 40,490.47 S 40,490.47
DEPRECIACION ACUMULADA (15,622.41) (31,244.82) (46,867.23) $  (8,507.74) (10,634.68)
Muebles y Equipos de Oficina (2,126.94) (4,253.87) (6,380.81) (8,507.74) (10,634.68)
Equipo de Computacién (13,495.47) (26,990.95) (40,486.42)

TOTAL ACTIVOS $ 584,742.09 $ 591,922.84 $ 601,713.52 $ 591,345.48 $ 607,285.09

PASIVOS
PASIVO CIRCULANTE $ 257,300.77 264,248.06 277,379.30 $ 315,083.04 $ 349,735.57
Cuentas por Pagar S 176,320.00 179,846.40 183,443.33 S 187,112.19 S 190,854.44
Otros Pasivos Circulantes S 80,980.77 84,401.66 93,935.97 S 127,970.85 S 158,881.13

125




VALORES ACUMULADOS POR PAGAR $ 39,690.59 $ 46,795.95 $ 50,329.02 $ 45,678.60 $ 47,299.84
Aporte Patronal IECE y Secap S 6,154.80 S 6,154.80 S 6,277.90 S 6,277.90 S 6,403.45
Décimo Tercero S 4,600.00 S 4,600.00 S 4,692.00 S 4,692.00 S 4,785.84
Décimo Cuarto S 2,544.00 S 2,544.00 S 2,594.88 S 2,594.88 S 2,646.78
Fondo de Reserva S - S 4,418.99 S 4,507.37 S 4,503.68 S 4,593.75
Utilidades al Personal S 21,391.75 S 23,978.12 S 27,054.83 S 22,304.06 S 23,457.81
Publicidad $ 5,000.04 $ 5,100.04 $ 5,202.04 $ 5,306.08 $ 5,412.20
PASIVO A LARGO PLAZO S 86,515.93 $ 68,358.86 $ 48,060.51 $ 25,368.32 $ 0.00
Préstamos Bancarios S 86,515.93 S 68,358.86 S 48,060.51 S 25,368.32 S 0.00
TOTAL PASIVOS $ 383,507.29 $ 379,402.87 $ 375,768.82 $ 386,129.97 $ 397,035.40
CAPITAL $ 102,757.58 $ 102,757.58 $ 102,757.58 $ 102,757.58 $ 102,757.58
CAPITAL SOCIAL S 102,757.58 S 102,757.58 S 102,757.58 S 102,757.58 S 102,757.58
RESERVA DE CAPITAL $ 5,137.88 S 5,137.88 S 5,137.88 S 5,137.88 S 5,137.88
Reserva Legal S 5,137.88 S 5,137.88 S 5,137.88 S 5,137.88 S 5,137.88
RESULTADOS S 93,339.35 $ 104,624.51 $ 118,049.24 S 97,320.06 $ 102,354.23
Resultado Presente Afio S 93,339.35 S 104,624.51 S 118,049.24 S 97,320.06 S 102,354.23
Utilidades retenidas
TOTAL PATRIMONIO $ 201,234.80 $ 212,519.97 $ 225,944.69 $ 205,215.52 $ 210,249.68
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO $ 584,742.09 $ 591,922.84 $ 601,713.52 $ 591,345.49 $ 607,285.09

Elaboracion:

El autorFuente:
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5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

» Se concluye que existe un nicho de mercado que no ha sido satisfecho, y
el presente proyecto cubre las necesidades de capacitaciones de los

jovenes ecuatorianos en la ciudad de Guayaquil.

» Se concluye que el proyecto es rentable mediante el analisis de los
métodos de VAN y la TIR. La TIR generada por el proyecto es del
40.54%, mientras que la tasa del mercado es del 11.20%, razon

suficiente para decir que se acepta el proyecto.

» Se determiné la factibilidad del disefio de un plan de formacién inicial
didactico en ventas para bachilleres y estudiantes universitarios de la
ciudad de Guayaquil, y mediante la investigacion de mercados, plan de
mercadeo y andlisis financiero se obtuvo la informacion necesaria que

fundamente esta factibilidad y sostenibilidad del proyecto en el tiempo.

5.2 Recomendaciones

» Se recomienda que para la implementacion, comercializacion vy
promocién de este servicio, es de gran importancia realizar alianzas
estratégicas con las principales universidades y colegios de la ciudad de
Guayaquil, en donde radica el mercado objetivo de este estudio.

» Se recomienda adecuar las instalaciones del ICARV bajo estandares de
calidad, con la finalidad de brindar un servicio con alto valor agregado,
con software de dultima generacién, y herramientas que faciliten el

aprendizaje por parte de los jévenes que requieran el servicio.
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» Se recomienda en el largo plazo buscar mecanismos que permitan
disminuir costos, con la finalidad de incrementar el flujo operacional y por
ende obtener mayor utilidad. Una de las alternativas es elaborar los
materiales de los cursos dentro de las instalaciones, mediante la

adquisicién de maquinas de imprenta.

» Llevar un seguimiento de los clientes, generar una base de datos y estar
en constante comunicacion con los mismos, ofreciéndoles descuentos,
promociones, innovando en el servicio, en los cursos, todo esto con la
finalidad de generar fidelidad por parte de los clientes, y a su vez poder

cubrir nuevas necesidades que se presentasen en el mercado.

128



6. Bibliografia

Referencias bibliograficas:

Cérdoba. (2006). Formulacion y Evaluacion de Proyectos. Bogotd: Ecoe

Ediciones.
Covey, S. R. (1989). Los 7 habitos de la gente altamente efectiva. Paidoés.

Ediciones Diaz de Santos. (1990). Marketing Mix: Concepto, estrategia y

aplicaciones. Madrid: Ediciones Diaz de Santos.

Fonseca, M. (2000). Comunicacién Oral Fundamentos y Practica Estratégica.
En M. Fonseca, Comunicacion Oral Fundamentos y Practica Estratégica.

Pearson.

Friedman, J. (2007). Planificacion. Ministerio de Administraciones Publicas
(MAP).

Hair, J. F. (2010). Investigacion de Mercados. En J. F. Hair, Investigacion de
Mercados (pag. 4). McGraw Hill.

Hernandez, S. F. (2004). Metodologia de la investigacion. En S. F. Hernandez,

Metodologia de la investigacion. Santiago: McGraw Hill.

Ivonne Antezana, T. B. (Octubre de 2008). Enfoque Participativo en Cadenas

Productivas. Guia para capacitadores.
Kotler. (2003). Fundamentos de Marketing. México: Pearson Educacion.

Ledn, V. y. (2004). “Promocion de exportaciones, liberalizacion comercial y
pobreza en el Ecuador: desafios para una economia dolarizada.

Guayaquil: Alfaomega.

Ortiz, F. (2013). El Pib del Ecuador seria del 4.5% en el 2013. El Financiero
digital, 1-3.

129



Ramirez, C. (2004). Proyectos de Inversion Competitivos. Palmira: Universidad

Nacional.

Ross, W. (2009). Finanzas Corporativas. En W. Ross, Finanzas Corporativas.

México: McGraw Hill.

Stanton. (2007). Fundamentos de Marketing. En W. J. Stanton, M. J. Etzel, & B.
J. Walker, Fundamentos de Marketing (pag. 568). Mc Graw Hill.

Stanton, W. (2007). Fundamentos de Marketing. En W. Stanton, Fundamentos
de Marketing (pags. 6-528-600). McGraw Hill.

Direcciones web:

Coaching, T. I. (Enero de 2012). TISOC. Recuperado el 05 de Marzo de 2013,

de https://tisoc.com/coaching-generator/TISOC-Coaching-Generator.pdf

Educastur. (15 de Abril de 2009). IncluyeTIC. Recuperado el 01 de Marzo de
2013, de http://blog.educastur.es/incluyetic/2009/04/15/proyecto-

comunica/

Espafiola, R. A. (2010). Real Academia Espafiola. Recuperado el 2013, de Real

Academia Espafiola: http://lema.rae.es/drae/?val=empresa

Falco, A. (2008). Slideshare. Recuperado el 20 de Marzo de 2013, de

http://www.slideshare.net/Alistercrowe/presentacion-bsg

Glo-Bus. (2013). Business Strategy game. Recuperado el Abril de 2013, de

http://www.bsg-online.com/

HispaGEST. (2012). HispaGEST. Recuperado el 1 de Marzo de 2013, de
http://hispagest.programas-gratis.net/

130



INEC. (1 de ENERO de 2011). Recuperado el 2013, de
http://www.inec.gob.ec/estadisticas/index.php?option=com_content&view
=article&id=278&Itemid=57&lang=es

INEC. (1 de Marzo de 2012). INEC. Recuperado el 2013, de
http://www.inec.gob.ec/estadisticas/?option=com_ content&view=article&i
d=92&Itemid=57&TB_iframe=true&height=600&width=1455

INEC. (15 de Abril de 2013). INEC. Recuperado el 2013, de INEC:
http://www.inec.gob.ec/estadisticas/?option=com_content&view=article&i
d=92&Itemid=57&TB_iframe=true&height=600&width=1455

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (s.f.). Fasciculo Provincial Guayas,

Censo 2010 de Poblacién y Vivienda. Guayaquil.

MultimediaGroup. (17 de Enero de 2013). Entérate Ecuador. Obtenido de

Entérate Ecuador: http://www.enteratecuador.com/archivos/22125

Organizacion Internacional del Trabajo. (1996 - 2013). CINTERFOR.
Recuperado el 08 de Febrero de 213, de OIT:

http://www.oitcinterfor.org/general/or%C3%ADgenes-e-historia

SETEC. (2012). SETEC. Recuperado el 2013, de SETEC:
http://www.setec.gob.ec/index.php?option=com_content&view=article&id
=31&Itemid=20

Treyder. (2012). Treyder. Recuperado el 1 de Marzo de 2013, de

http://www.treyder.es/gestioncomercial.html

Zendesk. (2013). Zendesk. Recuperado el Marzo de 2013, de

http://es.zendesk.com/producto

131



7. Glosario de términos

Administracién: La Administracion es la ciencia social y técnica encargada de
la planificacion, organizacion, direccion y control de los recursos (humanos,
financieros, materiales, tecnoldgicos, del conocimiento, etc.) de
una organizacion, con el fin de obtener el maximo beneficio posible; este
beneficio puede ser econdémico o social, dependiendo de los fines perseguidos

por la organizacion.

Capacitacién: La capacitacion es un proceso continuo de ensefanza-
aprendizaje, mediante el cual se desarrolla las habilidades y destrezas de los
servidores, que les permitan un mejor desempefio en sus labores habituales.
Puede ser interna o externa, de acuerdo a un programa permanente, aprobado

y que pueda brindar aportes a la institucion.

Coaching: es un método que consiste en dirigir, instruir y entrenar a una
persona o0 a un grupo de ellas, con el objetivo de conseguir alguna meta o de

desarrollar habilidades especificas.

CRM: CRM es una estrategia de negocios dirigida a entender, anticipar y
responder a las necesidades de los clientes actuales y potenciales de una

empresa para poder hacer crecer el valor de la relacion.

Marketing: Segun Philip Kotler es el proceso social y administrativo por el que
los grupos e individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar
bienes y servicios. También se le ha definido como una filosofia de la direccion
gue sostiene gue la clave para alcanzar los objetivos de la organizacion, reside
en identificar las necesidades y deseos del mercado objetivo y adaptarse para
ofrecer las satisfacciones deseadas por el mercado de forma mas eficiente que

lacompetencia.
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Plan de Mercadeo: Es un documento escrito que detalla las acciones
necesarias para alcanzar un objetivo especifico de mercado. Puede ser para
un bien oservicio, una marca o una gama de producto. También puede hacerse
para toda la actividad de una empresa. Su periodicidad puede depender del tipo

de plan a utilizar, pudiendo ser desde un mes, hasta 5 afios

Servicio: Los servicios son actividades, beneficios o satisfacciones que se
ofrecen en renta 0 a la venta, y que son esencialmente intangibles y no dan

como resultado la propiedad de algo

Ventas: Estoda actividad que incluye un proceso personal o impersonal
mediante el cual, el vendedor 1) identifica las necesidades y/o deseos del
comprador, 2) genera el impulso hacia el intercambio y 3) satisface las
necesidades y/o deseos del comprador (con un producto, servicio u otro) para
lograr el beneficio de ambas partes.
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8. Anexos

8.1 Anexo de Formato de Encuesta

Buenos dias / tardes, somos una nueva compafia que desea brindarles un plan
de formacion en ventas. Estamos realizando esta encuesta con el objetivo de
medir la aceptacion del servicio que deseamos ofrecer.

1.- Edad:

O 18- 20 afos
O 21-23afnos
O 24 en adelante

2.- Genero:

Femenino O Masculino O

3.- ¢ Estaria usted dispuesto a adquirir los servicios de capacitacion en ventas
en los proximos doce meses?

Si O No O

(En caso de gue su respuesta sea no, pla encuesta finaliza)

4.- ¢ En qué areas desearia capacitarse? (Puede seleccionar mas de una
respuesta)

Atencion al cliente O Ventas O
Comunicacion m Coaching %
Marketing m Liderazgo y relaciones interpersonales %

O

5.- ¢ Al momento de elegir un curso de capacitacion, cuales la variableme

considera Ud. de mayor importancia?
Precio Horarios

O O
Lugar ml Duracion del curso ﬂ
O O
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Nivel de educacion de los capacitadores [

O

6.- ¢ En qué lugar le gustaria recibir nuestras capacitaciones?

Universidades (m] En las empresas (m]

Centro propio (m] Colegios (m]

7.- ¢ Qué tipo de metodologia desearia recibir por parte de nuestra empresa?

Presencial O

Semi-presencial ﬂ

Online EJ:'
O

8.- ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por?

Conferencias (1 dia) $25 O $35 O ss50 =
Talleres (2 dias) $20 O $35 O $50 o
Seminarios (3 dias) $30 O $50 O 475 =
Capacitaciones (Imes) $100 0O $150 O $200 (m

9.- ¢ Cual seria el horario que se ajuste a sus necesidades para recibir una
capacitacion?

Matutino a
Vespertino O
Nocturno O

Muchas gracias por su colaboracion.
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8.2 Anexo de Formato de Cuestionario de motivacion laboral

. DATOS GENERALES

TRABAJADOR: EDAD: SEXO:
Jornada laboral:
TIEMPO DE TRABAJO EN LA INSTITUCION.. ..o antigiedad

II. INFORMACION ESPECIFICA

1. ¢Harecibido Usted incentivos y/o reconocimientos (resolucion, carta de
felicitacion,o beca de capacitacién), durante los ultimos 6 meses que
viene laborando en laEmpresa?

a. Mas de uno () b. Uno () c. Ninguno ()

2.Laremuneracion que percibe Usted ¢responde al trabajo realizado?

a. Siempre () b. Aveces () c. Nunca ()

3. ¢De qué manera las condiciones del ambiente fisico de su trabajo
influyen en laforma que desempefa su trabajo?

a. Me ayuda mucho () b. Me ayuda poco () c. Ni una cosa ni otra()

4. ¢ Considera Usted que la disposicién de equipos y recursos materiales
qgue emplea suinstitucién para la atencion es apropiada?

a. Siempre () b. Aveces () c. Nunca ()

5.¢Coémo considera la relacion entre Usted y su Jefe inmediato?

a. Buena () b. Regular () c. Mala ()

6. ¢Como considera la relacion entre Usted y sus compafieros de trabajo?

a. Buena () b. Regular () c. Mala ()
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7. ¢ Considera Usted que la capacitacion recibida por su institucion para el
desempefiode sus funciones ha sido?

a. Buena () b. Regular () c. Mala ()

8. ¢ Cuéntas capacitaciones ha percibido en los dos ultimos afios?
a.Masde4 ()b.De2a4()c.DeOal()

9. ¢Actualmente como considera Usted su desempefio laboral?

a. Bueno () b. Regular () c. Malo ()

10. ¢En su situacién personal, que tendria que mejorarse en la
organizacion?
a. Relaciones interpersonales () b. Remuneraciones () c. Reconocimiento ()

d. Ambiente fisico/disposicion de recursos () e. Capacitacion ()
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8.3 Anexo de tabla de Amortizacién del préstamo

Tabla 27: Amortizacion del préstamo

Monto 102,757.58 | PERIODOS 60
TASA ANUAL 11.20% CUOTA $2,244.46
TASA MENSUAL 0.93% ANOS 5
TABLA DE AMORTIZACION DEL PRESTAMOS
ABONO AL SUMA GASTO
PERIODO CUOTA INTERES SALDO INTERES POR
CAPITAL ANO

0 102,757.58

1|$S 224446 | S 1,285.39 | § 959.07 | S 101,472.18

2| S 224446 | S 1,297.39 | § 947.07 | S 100,174.80

3|S 2,244.46 | S 1,309.50 | $ 93496 | S 98,865.30

4| S 224446 | S 1,321.72 | $ 92274 | S 97,543.58

5/S 224446 | S 1,334.05 | § 91041 | S 96,209.53

6|S 224446 | S 1,346.51 | S 897.96 | S 94,863.02

7|5 224446 | S 1,359.07 | S 885.39 | S 93,503.95

8|S 2,244.46 | S 1,371.76 | § 87270 | S 92,132.19

9| S 224446 | S 1,384.56 | S 859.90 | S 90,747.63
10| S 2,244.46 | S 1,397.48 | S 846.98 | S 89,350.14
11| S 2,244.46 | S 1,41053 | $ 83393 | S 87,939.62
12| S 2,244.46 | S 1,423.69 | S 820.77 | S 86,51593 | S 10,691.89
13| S 2,244.46 | S 1,436.98 | S 807.48 | S 85,078.95
14| S 2,244.46 | S 1,45039 | S 79407 | S 83,628.55
15| S 2,244.46 | S 1,46393 | $ 780.53 | S 82,164.63
16| S 2,244.46 | S 1,47759 | S 766.87 | S 80,687.03
17| S 2,24446 | S 1,491.38 | $ 753.08 | S 79,195.65
18| S 2,244.46 | S 1,505.30 | § 739.16 | S 77,690.35
19| S 2,244.46 | S 1,51935 | § 72511 | S 76,171.00
20| S 2,244.46 | S 1,533.53 [ § 71093 | S 74,637.47
21| S 2,244.46 | S 1,547.85 | S$ 696.62 | S 73,089.62
22| S 2,244.46 | S 1,562.29 | $ 68217 | S 71,527.33
23| S 224446 | S 1,576.87 | S 667.59 | S 69,950.46
24| S 224446 | S 1,591.59 | $§ 65287 | S 68,358.86 | S 8,776.48
25| S 2,244.46 | S 1,606.45 | S 638.02 | S 66,752.42
26| S 224446 | S 1,621.44 | S 623.02 | S 65,130.98
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27|$ 224446 |$ 163657 | $  607.89 |$ 63,494.41
28| $ 224446 |$ 165185 | $ 59261 |$ 61,842.56
29| $ 224446 |$ 166726 | $ 57720 | $ 60,175.30
30| $ 224446 |$ 168283 | $ 56164 | 58,492.47
31| $ 224446 |$ 169853 | $ 54593 |$ 56,793.94
32| $ 224446 |$  1,71438 | $ 53008 |$ 55,079.55
33| $ 224446 |$  1,73039 | $ 51408 |$ 53,349.17
34| $ 224446 |$  1,74654 | $ 49793 |$ 51,602.63
35| $ 2024446 |$  1,762.84 | $ 48162 |$ 49,839.80
36| $ 2024446 |$  1,779.29 | $ 46517 |$ 48,060.51 | $  6,635.18
37|$ 224446 |$  1,79590 | $ 44856 | $ 46,264.61
38| $ 2024446 |$  1,812.66 | $ 43180 |$ 44,451.95
39|$ 224446 |$ 1,82958 | $ 41488 |$ 42,622.37
40| $ 224446 |$  1,846.65 | $ 39781 | $ 40,775.72
41| $ 224446 |$ 1,863.89 | $ 38057 |$ 38,911.83
42|$ 224446 |$ 1,881.28 |$ 36318 |$ 37,030.55
43| $ 224446 |$ 189884 |$ 34562 |$ 35,131.71
44| $ 224446 |$ 191657 |$ 32790 | $ 33,215.14
45| $ 224446 |$ 193445 | $ 31001 |$ 31,280.69
46| $ 224446 |$ 195251 |$ 29195 |$ 29,328.18
47|$ 224446 |$ 197073 |$ 27373 |$ 27,357.45
48| $ 224446 |$ 198913 |$ 25534 |$ 2536832 | $ 424135
49| $ 224446 |$  2,007.69 | $ 23677 |$ 23,360.63
50| $ 2,24446 | $  2,02643 | $ 21803 |$ 21,334.20
51| $ 224446 |$  2,04534 | $ 19912 |$ 19,288.86
52| $ 224446 |$  2,06443 | $ 180.03 | $ 17,224.43
53| $ 224446 |$  2,083.70 | $ 16076 | $ 15,140.73
54| $ 224446 |$ 210315 | $ 14131 |$ 13,037.58
55| $ 224446 |$ 212278 |$ 12168 |$ 10,914.80
56| $ 224446 | $ 214259 | $ 10187 |$ 8,772.21
57| $ 224446 |$  2,16259 | $ 8187 |$ 6,609.62
58| $ 224446 |$ 218277 |$  61.69 | $ 4,426.85
59| $ 224446 |$ 220314 |$ 4132 |$ 2,223.71
60| S 224446 |$ 222371 |$ 2075 |$ 000|$  1,565.22

Elaboracion: El autor
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8.4 Anexo de la Tasa de interés referencial

Tabla 28: Tasa de interés preferencial

Marzo 12 de 2013

Custom Search |

Buzcar

Contactenos

T
Ayudas | Arceso Directo ¥

ElBanco Central Estadistica Mercados Financieros Senicios Bancarios Publicaciones de Banca Central
Numismatica Bibliotecas Comunicacion y Medios Certificacion Electronica Comercio Exterior

’
Tasas de Interes
MARZ0 2013 (*)
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual
para el segmento: para el segmento:

Productivo Corporativo 8.17 Productivo Corporativo 933
Productivo Empresaria 953 Productivo Empresaria 10.21
Productivo PYMES 1120 Productivo PYMES 1183
Consumo 1591 Cansuma 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 1133
Microcrédito Acumulacion Ampliada 2244 Microcrédito Acumulacion Ampliada 2550
Microcrédito Acumulacion Simple 2520 Microcrédito Acumulacion Simple 2750
Microcrédito Minorista 28.82 Microcrédito Minorista 30.50

Fuente: http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000061
Elaboracién:http://www.bce.fin.ec/frame.php?CNT=ARB0000061
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8.5 Anexos de los costos de publicidad

Los siguientes costos son los proyectados anualmente para el gasto en
publicidad que nos permitira posicionarnos en el mercado y llegar a nuestros
potenciales clientes, por lo cual tenemos el siguiente detalle:

Tabla 29: Costos de Publicidad

Descripcion Precio

Elaboracion y mantenimiento de
pagina web

Publicidad en Metros

Total $5000

Fuente: El autor
Elaboracion: El autor
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