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RESUMEN EJECUTIVO

PROGESTION CIA. Ltda. Es una empresa dedicada a ofertar servicios de
capacitacion en las areas administrativas financieras, que se ha creado en
respuesta a la creciente demanda de este servicio por parte de las empresas

privadas ubicadas en la ciudad de Quito.

El propdsito fundamental que persigue el desarrollo del presente proyecto es
identificar las necesidades de capacitacion gue tienen las distintas empresas en la
ciudad de Quito, para de esta manera poder desarrollar programas de
capacitacion que cubran sus necesidades ayudando a sus empleados a

desarrollar habilidades, ampliar o profundizar conocimientos.

Los procesos de capacitacion pueden considerase como herramientas que
facilitan una adecuada administracion del talento humano y por lo tanto le
permiten a la empresa involucrarse en programas de mejora continua, logrando
asi una calidad total dentro de sus procesos técnicos, operativos Yy

administrativos.

PROGESTION CIA. Ltda., al ser una empresa que se dedicara a la prestacion de
los servicios antes sefialados, buscara satisfacer las necesidades de sus clientes
con contenidos de actualidad en sus programas de capacitacion, con personal
altamente calificado y con instructores de reconocida experiencia en las areas que

estén bajo su responsabilidad.

En el desarrollo del presente proyecto se analiza la factibilidad de que
PROGESTION CIA Ltda se pueda implementar como un proyecto rentable y de
aporte para el desarrollo econémico y social de las empresas a las que este
proyecto se enfoca, a través de programas de capacitacion desarrollados en base

a las necesidades del mercado.



Para empezar sus operaciones, la empresa requerird una inversion de USD
65.237,34, los cuales seran financiados por el aporte de tres socios; quienes

tendran una participacion del 33,33% cada uno.

Al finalizar el primer afio, se proyecta una utilidad retenida después de impuestos
de USD 81.667,85, para el segundo afio de USD 87.761,99, para el tercer afio de
USD 94.038,45, para el cuarto afio de USD 100.502,68 y para el quinto afio de
USD 107.165,49.

La Tasa Interna de Retorno Financiera (TIRF) para este proyecto es de 214,09%
anual, el VAN resultante es USD 383.579,21 con una tasa de descuento del 12%,
con el cual se habra recuperado la inversion inicial en menos de un afio, lo cual

demuestra las bondades de este proyecto.



1.1.

1.2.

CAPITULO | INTRODUCCION

Definicion del Tema

“Estudio de factibilidad para la creacion y desarrollo de una empresa de
servicios de capacitacion administrativa y financiera para las entidades

privadas ubicadas en quito.”

Planteamiento del Problema

En la actualidad, los avances cientificos y el constante desarrollo de la
tecnologia, impulsan a las empresas a generar programas que
posibiliten a su personal, profundizar los conocimientos, desarrollar
habilidades y adecuar comportamientos, con el objetivo de mejorar el
desempefio y por lo tanto incrementar en forma progresiva los niveles
de productividad empresariales en un mercado cada vez mas

competitivo.

La preocupacion por atraer y retener talentos humanos es una actividad
incesante de las empresas, sin embargo no se ha abordado el tema
con actividades que reflejen dicha preocupacion. Los niveles de
competitividad son una constante a la que tienen que enfrentarse dia a
dia las empresas, por lo tanto el desafi6 actual es contar con
estrategias consistentes que permitan fortalecer las capacidades

organizacionales para enfrentar los retos del futuro.

En el ambito de estos planteamientos, el propdsito del presente
proyecto es el de establecer una empresa que oferte programas de
capacitaciéon administrativa y financiera de alto nivel para fortalecer las
competencias del personal directivo, ejecutivo y operativo, a fin de que
los resultados de la gestion institucional, respondan a las exigencias del

mercado.



1.3. Sistematizacién del Problema

¢La capacitacibn constituye un mecanismo efectivo para que la
empresa disponga de personal competente para generar resultados de
acuerdo a los indicadores de eficiencia y calidad requeridos?

¢ldentificar las demandas de las empresas en cuanto al sentido y
alcance de capacitacion administrativa y financiera, posibilitarq
determinar programas de capacitacion que contribuyan a un
mejoramiento continuo de las competencias de los funcionarios de

estas areas?

¢ Es posible ofrecer servicios de capacitacion administrativa y financiera
de alto nivel que contribuyan a mejorar las competencias del personal
responsable de la direccion, ejecucion, control y evaluacion de

proyectos administrativos y financieros de las empresas?

¢ Es posible ofrecer servicios de capacitacion administrativa y financiera
gue contribuyan a fortalecer la estrategia de mercadeo y mejorar los
indices de rentabilidad de las empresas?

1.4. Objetivos de la Investigacion
a) Objetivo General
Establecer la factibilidad técnica, financiera y comercial para constituir

una empresa de servicios de capacitacion administrativa y financiera,

gue responda a las demandas del mercado de Quito.

b) Objetivos Especificos

» Determinar el mercado objetivo de la empresa.



> Establecer la viabilidad técnica, vinculando los objetivos del
proyecto con los requerimientos de capacitacion administrativa y
financiera demandados por el mercado y los servicios ofertados

por la competencia.

»  Establecer la viabilidad financiera, vinculando los objetivos del
proyecto con los demandados por el mercado local, las
condiciones de la competencia, los requerimientos de los

proveedores y las expectativas del personal.

> Establecer la viabilidad comercial, estableciendo estrategias

innovadoras sobre la base de las aplicadas por la competencia.

» Disenfar el sistema de organizaciéon de la empresa.

1.5. Justificacion del Proyecto

a) Justificacion Teorica

El presente proyecto busca, mediante la aplicacion de la teoria y los
conceptos basicos de investigacion de mercados, marketing y finanzas,
establecer la factibilidad técnica y financiera de la creacién y desarrollo
de una empresa de servicios de capacitacion en las areas

administrativa y financiera en Quito provincia de Pichincha.

b) Justificacion Practica

Desde el punto de vista de la calidad de gestion institucional, la
creacion y desarrollo de una empresa que oferte servicios de
capacitacion administrativa y financiera, es una oportunidad que se
brinda a las comparfiias de Quito para generar productos o servicios

con valor agregado, como consecuencia de trabajar con personal



altamente calificado y en consecuencia, desarrollarse de manera

competitiva.

Desde el punto de vista de calidad de vida, la empresa posibilitara a los
inversionistas y personal de la misma, la generacion de ingresos

econdmicos que les permita un estatus social medio.

1.6. Hipotesis de Trabajo

» Los costos actuales de las ofertas de capacitacion administrativa y
financiera, ha incidido para que en general las empresas no tengan

acceso a este servicio.

> El requerimiento de las empresas en relacién con la capacitacion
administrativa y financiera es de que esta afiance y amplie los
conocimientos técnicos, legales y reglamentarios sobre los
sistemas, procesos y procedimientos que deben ser aplicados en

las areas indicadas.

» El nicho de mercado que cubrira el centro de capacitacion
administrativa y financiera y los precios de venta de este servicio,
permitira cubrir los gastos de operacibn que incluyen
remuneraciones, publicidad, marketing, oficinas, equipos,

materiales, servicios, ejecucion de eventos y obtener rentabilidad



CAPITULO Il ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Importancia de la Capacitacion en el Ecuador

La capacitacion era considerada como una actividad que simplemente
generaba gastos para la empresa, sin embargo en la actualidad ésta se
considera como una inversion que posibilita ampliar los conocimientos y
desarrollar las habilidades con la finalidad de mejorar el desempefio y

por lo tanto incrementar los niveles de productividad empresariales.

La ventaja competitiva de las empresas en el mundo actual, viene dada
por la capacidad que tienen para atraer, retener y sobre todo desarrollar
su capital intelectual, para de esta manera diferenciarse de su
competencia y ser reconocidas como organizaciones lideres en sus

respectivas areas de negocio.

En este a&mbito uno de los desafios que actualmente deben enfrentar
todas las organizaciones, consiste en identificar y desarrollar sistemas y
herramientas que les faciliten una adecuada administracion de su

talento humano.

La atraccion, desarrollo y retencion de talentos es sin duda el tema mas
importante de la gestion de recursos humanos. Entendemos como
talentos humanos a los individuos que aportan una porcion de
beneficios muy importantes a la gestion del negocio de la compaiiia,
gue generan valor por encima del promedio para clientes y accionistas,
gue poseen destrezas de alto valor y un conocimiento profundo no solo

del trabajo si no de como hacer que las cosas pasen
1

1
Ing. Diego Hidalgo — Consultor Empresarial.



Segun un estudio realizado por la empresa consultora internacional
Deloitte and Touch a mas de 1300 empresas de diferentes areas de
negocio, el 50% de los Gerentes de Recursos Humanos considera que
el desarrollo del capital intelectual es un tema critico en sus empresas.
Al mismo tiempo el estudio revela una preocupante escasez de
talentos, en Latinoamérica, el 53% de los encuestados considera que
habra escasez moderada de talentos en los proximos 3 a 5 afios y un

19% opina que existira una alta escasez.

Esta falta de profesionales capacitados se considera producto de
modelos educativos obsoletos y desalineados con la gran diversidad de
desafios de competitividad a los que las empresas se ven enfrentadas
tales como la globalizacion, la competencia de los mercados asiaticos,
la necesidad de desarrollo de industrias sofisticadas o tan simple como
contar con especialistas en marketing que entiendan por ejemplo el

mercado chino.

Por otro lado, existen vacios en la generacion de estrategias efectivas
para desarrollar talentos, que respalden aspectos claves tales como: la
realizacion de un trabajo que los motive, el aprendizaje orientado a
desarrollar las mejores capacidades, el enfrentamiento a nuevos
desafios y la capacidad para interactuar con las personas de manera
positiva. Se requiere por lo tanto desarrollar las competencias del
personal involucrado en la organizacion, entendiéndose como tales al
conjunto de comportamientos, conocimientos, habilidades y experiencia
que deben poseer los trabajadores, para lograr un desempefio

superior?.

En este ambito, la capacitacion puede incidir en el fortalecimiento y
adecuacion de comportamientos y ademas para ampliar o profundizar
conocimientos y desarrollar habilidades con el propésito de que los

trabajadores cumplan exitosamente las responsabilidades a ellos

2 Ing. Diego Hidalgo — Consultor Empresarial.



asignadas y como consecuencia se incrementen los niveles de
productividad de los equipos de trabajo, que en Uultima instancia

redundaran en una empresa altamente competitiva y rentable.

2.2. Caracteristicas del Macro Entorno

Las caracteristicas del macro entorno se establecen para el periodo

2005 - 2007 en funcién de los siguientes aspectos:

2.2.1 Poblacion, Desempleo y Subempleo
2.2.2 Inflacion

2.2.3 Tasas de Interés

2.2.4 Canasta Basica Familiar

2.2.5 Balanza Comercial

2.2.6 Remesas Migrantes

2.2.7 Producto Interno Bruto

2.2.8 Riesgo Pais

2.2.1. Poblacién, Desempleo y Subempleo

Segun datos del ultimo censo realizado por el Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC) del afio 2001, Ecuador registra
una poblacion total de 12.156.608 habitantes, lo cual significa un
crecimiento del 2,10%, respecto del crecimiento obtenido en el
periodo anterior 1081 1990 en el cual se registré un total de

9.697.979 habitantes con un crecimiento del 2,25%.
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CUADRO 2.3. TASAS DE DESEMPLEO Y SUBEMPLEO 2007
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De acuerdo con los graficos presentados se deduce que:

a. Los niveles altos de desempleo tienden a crecer, lo cual
incide en una oferta alta de mano de obra calificada a precios

bajos.

b. La tasa de subempleo tiende a decrecer, sin embargo los

niveles se mantienen altos.

c. En el periodo indicado la economia formal no ha sido capaz
de generar suficientes plazas de trabajo para reducir los

niveles de informalidad y subempleo.

d. La realidad sefialada seguramente esta incidiendo para que
los indices de migracién se incrementen, por cuanto ante la
dificultad de encontrar trabajo en el Ecuador, las personas
buscan en otros paises la oportunidad de prestacion de sus

servicios, aun en condiciones de desventaja frente a los
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ciudadanos residentes, que les permita un ingreso econémico

tendiente a solventar las necesidades del nlcleo familiar.

Para los propésitos de la capacitacion esto podria constituir
una oportunidad en el sentido de que, las actividades podrian
orientarse a desarrollar distintas habilidades y ampliar los
conocimientos, a efecto de que los ciudadanos puedan
ofertar sus servicios en distintas ramas de la actividad
econdémica. Sin embargo esto no asegura que las entidades y
empresas, publicas y privadas, estén en capacidad de
absorber la totalidad de la oferta de mano de obra

capacitada.

2.2.2. Inflacién
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CUADRO 2.7. INFLACION ANUALIZADA
3,40%
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3,30%
3,20%

M |nflacion

2005 2006 2007

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Banco Central del Ecuador

De acuerdo con los graficos presentados se deduce que:

a. En el periodo 2005-2007, los indices de inflacion anualizada
demuestran una tendencia decreciente, lo cual favorece a las
empresas proveedoras de bienes y servicios y a los consumidores de
los mismos, por cuanto se produce un efecto de mayor demanda
debido a que el aumento general de precios de la economia, si bien

es continuo no es sustancial.

. En el mismo periodo, en el afio 2005 el indice mensual mas bajo fue
de 0,21%, en el 2006 fue de 0,03% y hasta diciembre del 2007 el
indice mas bajo fue de 0,03%.

Los indices mensuales mas altos fueron: en el 2005, 0,79%:; en el
2006, 0,79%; vy, 0,71%; en el 2007.

. De acuerdo con estos indicadores la inflacion tiende a decrecer tal
como se lo demuestra en el grafico de inflacion anualizada.
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Durante 2006 la inflacibon anual se mantuvo estable en niveles
menores al 4%, cerrando el afio en 2.87% lo que implica una
desaceleracion en el ritmo de crecimiento de los precios en relacion a
2005.

En el 2007 la inflacion se mantuvo en niveles inferiores al 3,50%,
cerrando el ano en 3,32% lo que implica una aceleracion en el ritmo

de crecimiento de los precios en relacion al 2006.

Existe una percepcion de estabilidad econdémica, lo cual permite que
tanto para los ciudadanos como para las empresas los indices de

seguridad de sus inversiones sean estables.

Al no existir variaciones substanciales de los indices de inflacion,
permite que las proyecciones financieras derivadas de los planes
estratégicos y operativos, tengan una alta probabilidad de

cumplimiento.

La incidencia de estos indicadores en relacion con los precios de los
servicios de capacitacion seria la de que estos se mantendrian
estables o con muy poca variacion al alza.

2.2.3. Tasas de Interés

Los indicadores de las tasas activa y pasiva referenciales para el

periodo son:
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CUADRO 2.8.TASAS DE INTERES REFERENCIALES 2005
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Elaborado por:
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Fuente: Banco Central del Ecuador
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CUADRO 2.9. TASAS DE INTERES REFERENCIALES 2006

1316% 1383%
14,13%

12,90% 085%

8,90% 853%  871%

8,29%

4,21%

4,16%

4,13%

4,13%

4,26% 3,.93%

4,28%

4,36%

4,35%

0, W/O T T T T T T T T T T T 1

=¢=TasaActiva ==TasaPasiva

TasaMaxima

Elaborado por:

Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Banco Central del Ecuador



15

0, 0,
1497% 14,76 /i 092%
10,12%

14.27% 13,04%

9,98%

) .
10,00% R 0 10,70% —4—Tasa Activa

8,00% - oagy 1020 99Tk 1082% 5 TasaPasva

) _EQU% J0070 g 523% 5,53% 5,63%
6,00% W ~ TasaMaxima
4,00%
*Ta79%  53% 400 507%  90L%
2,00%
0,00% T T T T T T T T T T T 1
0 o O L 0 90 0 O ¢ @ & ¢
<é‘e} ‘o‘é RN @’?3 N ‘?Q?‘) .0@9 €§) ,Q}(‘v &
& & 0 & 0-\0
(,)Q:

* Datos a Octubre 2007

Elaborado por:

Fuente: Banco Central del Ecuador

Diana Paola Hidalgo Murgueytio

10,06%

2005

2006

* Datos a Octubre 2007

*2007

Elaborado por:

Fuente: Banco Central del Ecuador

Diana Paola Hidalgo Murgueytio



16

De acuerdo con los graficos presentados se deduce que:

a. En el afio 2005 la tasa activa de interés mensual mas baja
fue de 8,07%, en el 2006 fue de 8,11% y hasta octubre del
2007 la tasa activa de interés mas baja fue de 8,90%. En
cuanto a la tasa pasiva los indices mas bajos son: para el
2005 3,48%, para el 2006, 3,93% y hasta octubre del 2007,
4,79%.

b. Las tasas activas de interés mensuales mas altas fueron: en
el 2005, 10,65%; en el 2006, 9,42%; y, hasta octubre del
2007, 10,92%. En cuanto a la tasa pasiva los indices mas
altos fueron: para el 2005, 4,30%; para el 2006, 4,87%; v,
hasta octubre del 2007, 5,63%.

c. En el periodo 2005-2007 las tasas activas de interés
referenciales demuestran una tendencia creciente. La
misma tendencia se mantiene en cuanto a las tasas de

interés pasiva.

d. El crédito es caro y los intereses por ahorro son bajos, por lo
tanto no constituyen un fuerte atractivo para los depositantes.

e. La incidencia especialmente de los indices de las tasas
activas, puede traer como consecuencia que las inversiones
para infraestructura de capacitacion se reduzcan

precisamente por el costo elevado del crédito.



2.2.4. Canasta Basica Familiar

CUADRO 2.13. VARIACION % DE PRECIOS E INGRESOS
DEL 2005 AL 2006 Y DEL 2006 AL 2007
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Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
Fuente: INEC

CUADRO 2.13. VARIACION % DE PRECIOS E INGRESOS
DEL 2005 AL 2006 Y DEL 2006 AL 2007
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Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
Fuente: INEC
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De acuerdo con los graficos presentados se deduce que:

a. En el periodo 2005-2007 los precios de la canasta basica se
incrementaron de afio a afo, e igualmente el crecimiento del

ingreso familiar.

b. El porcentaje de crecimiento del precio de la canasta basica
del 2006 con respecto al 2005 fue de 3,60% Yy en la relacion
2006-2007 un crecimiento igual al 2,57%.

c. El porcentaje de crecimiento del ingreso familiar del 2006 con
respecto al 2005 fue de 6,67% y en la relacion 2006 - 2007

un crecimiento igual al 6,25%.

d. Los indices de crecimiento de ingreso familiar han sido
superiores a los indices de crecimiento del costo de la

canasta basica familiar.

e. Los ingresos familiares en ninguno de los tres afios cubre el

costo de la canasta basica.

f. En el ambito de la capacitacion, las consecuencias de estos
indicadores es de que individualmente las personas no
realizaran inversiones para capacitacion, puesto que la
prioridad es solventar la necesidad de alimentacion, por lo
tanto el acceso a los servicios de capacitacion estara
supeditado a que los costos sean asumidos por las
instituciones o0 empresas a las cuales pertenecen los

trabajadores
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2.2.5 Balanza Comercial

CUADRO 2.14. BALANZA COMERCIAL EN MILLONES VALOR
FOB
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Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Banco Central del Ecuador

De acuerdo con los graficos presentados se deduce que:

a. En el afio 2005 se registré un superavit comercial de USD
912 millones, como consecuencia de un crecimiento del
26.7% de las exportaciones en ese afo, las cuales
alcanzaron un valor FOB de USD 9.824.7 millones; y de las
importaciones que alcanzaron una anual de crecimiento del
22.0% registrando un valor FOB de USD 8.912.8 millones.

b. La balanza comercial petrolera en el 2005 se ubico en USD
4.805 millones, principalmente por el elevado precio del
petréleo registrado en el afio 2005. El déficit comercial no
petrolero ascendié a USD 3.893 millones.



20

c. La balanza comercial en el 2006 alcanz6 USD 1,147.8
millones, superior en 236 millones al registrado en el 2005,
como consecuencia del aumento del superavit de la balanza
petrolera en un 25.88% y del aumento del déficit de la

balanza no petrolera en un 4.29%.

d. En el primer semestre del afio se obtuvo un superavit
comercial de USD 83.1 millones; resultado inferior al mismo
periodo del 2006 que registr6 un saldo de USD 1,082.6
millones, por la reduccion del superavit de la balanza
petrolera en 25.2% y el aumento del déficit de la balanza no
petrolera en 16.5%.

e. El volumen de exportacion de petrdleo crudo durante el
primer semestre de 2007, con relacion a enero - junio del
2006, se redujo en —13.1%, de igual forma, el valor unitario

de este rubro disminuy6 en —2.6%.

f. En el ambito de la capacitacion, los indices de la balanza
comercial de los productos no petroleros, constituyen
indicadores para desarrollar las competencias de
productores y comerciantes para la generacion y venta de

productos.

2.2.6. Remesas de Migrantes

a. Las remesas en el 2006, representaron el 7,1% del PIB, el
32,7% de la Formacion Bruta de Capital Fijo (Inversion), el
21,4% de las exportaciones de bienes y servicios, y el 11.0%
del Consumo Final de los Hogares.
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. El flujo de remesas que ingresé al pais durante el primer
trimestre de 2007 (USD 670.0 millones), significé un
incremento del 3.0% con respecto al registrado en el primer
trimestre de 2006 (USD 650.6 millones) y 16.0% inferior al
recibido durante el cuarto trimestre de 2006 (USD 798.5

millones).

Los recursos que por remesas de trabajadores ingresaron al
pais durante el segundo trimestre de 2007 sumaron USD
769.5 millones, cifra que significd un incremento de 14.9 por
ciento con respecto al primer trimestre del mismo afio y 8.7 %

en relacion al segundo trimestre de 2006.

. Las principales ciudades receptoras de remesas, durante el
segundo trimestre de 2007 son: Quito, Cuenca, Guayaquil,
Azogues, Cafar, Ambato, Gualaceo, Santo Domingo de los
Colorados, Riobamba, La troncal, Loja, Machala y Biblian,
gue representan el 59.8%, del total de remesas recibidas en

el pais.

Igualmente, las principales provincias receptoras de remesas
durante este periodo, son: Azuay, Cafiar, Guayas, Pichincha,
El Oro y Zamora que representan en conjunto el 73.8% del

total recibido.

En el ambito de la capacitacion esta puede orientarse hacia
las familias de los migrantes, a fin de generar competencias
para que un porcentaje de las remesas recibidas se destine a

la ejecucién de actividades productivas.
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2.2.7. Producto Interno Bruto (PIB)

6,00%
5,00% -
400%
300% |
200%

100%

0,00% -

*Datosprevisgos
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Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Banco Central del Ecuador

De acuerdo con el grafico presentado se deduce que:

a.

Después del afio 2004 en el que se registro un crecimiento
del 6,95 %. Se observa una reduccion constante del mismo,
segun los siguientes indicadores de crecimiento: 2005 el 6%,
2006 el 3,90% y la proyeccién para 2007 es del 2,65%

El pais en términos globales, no es atractivo para la
inversion, exceptuando aquellos sectores que mantuvieron

una tasa de crecimiento constante.

Este decrecimiento genera una desaceleracion de la
economia, lo cual a su vez dificulta el ajuste de sueldos y
salarios y reduce por lo tanto la capacidad adquisitiva

individual y familiar.
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2.2.8. Riesgo Pais

Generalmente se conceptua que el Riesgo Pais esta asociado a
la probabilidad de incumplimiento en el pago de la deuda publica

de un pais, expresado como una prima de riesgo.

CUADRO 2.16. UBICACION RIESGO PAIS 2005
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Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
Fuente: Banco Central del Ecuador
CUADRO 2.17. UBICACION RIESGO PAIS 2006
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Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Banco Central del Ecuador
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CUADRO 2.18. UBICACION RIESGO PAiS2007
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Elaborado por:

Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Banco Central del Ecuador

De acuerdo con los graficos presentados se deduce que:

a. Si se realiza una correlacion con los indices del PIB que
como ya se indico ha ido decreciendo, se podria concluir que
la capacidad de pago del pais es reducida, lo cual incrementa
el riesgo pais lo que a su vez trae como consecuencia una
gran dificultad para atraer inversiones extranjeras y a su vez

se incrementan los indices de desconfianza empresarial.

b. Lo sefialado se convalida al constatar que en diciembre del
2005 la puntuacién de riesgo era de 631, en enero del 2006
se inicio con 667 y en diciembre del mismo afio fue de 674,

en enero del 2007 de 922 y en septiembre 676.

Impacto Social

El an

alisis del impacto social de la capacitacion, se realiza desde dos

perspectivas, la primera desde el punto vista del impacto de la

capacitacion en la gestibon empresarial y su incidencia en los

trabajadores y la segunda, en cuanto a la incidencia de

la
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capacitacion en la poblacion desempleada y subempleada.

2.3.1. Gestion Empresarial y Capacitacion

Dia a dia con mayor conviccion las empresas verifican que los
recursos humanos son el activo mas importante y la base cierta

de la ventaja competitiva en un plan de desarrollo estratégico.

Si bien la capacitacion posibilita que los miembros de la
organizacion desempefien mejor su trabajo actual, sus
beneficios pueden prolongarse a su carrera y para manejar

responsabilidades futuras distintas de las actuales.

La capacitacion a todos los niveles constituye una de las mejores
inversiones en recursos humanos y una de las principales

fuentes de bienestar para el personal de toda organizacion.

La organizaciéon invierte en capacitacion de su personal como
una estrategia que posibilita optimizar sus competencias,
mejorar el desempefio y prepararlo para asumir posiciones de
mayor jerarquia y responsabilidad, lo cual posibilita incrementar
los niveles de productividad individual y de los equipos de trabajo

y en consecuencia mejorar los niveles de rentabilidad.

2.3.1.1. Beneficios para la Empresa

La capacitacion en relacion con la gestion empresarial

posibilita:

a. Evitar la obsolescencia de los conocimientos del
personal y por lo tanto, disponer de mano de obra
calificada. Los estandares de calidad que son

impuestos para formar parte de los mercados
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nacionales o internacionales requieren de personal

altamente capacitado.

b. Disminuir la tasa de rotacion de personal y entrenar
sustitutos que puedan ocupar nuevas funciones rapida

y eficazmente.

c. Adaptarse a los rapidos cambios sociales, como la
situacion de las mujeres que trabajan, el aumento de
la poblacion con titulos universitarios, la mayor
esperanza de vida, las continuas modificaciones de
productos y servicios, el avance de la informatica en
todas las areas, y las crecientes y diversas demandas
del mercado.

d. Crecer, varias empresas han demostrado que su
cambio de pequefios negocios a lideres del mercado,
se debid al hecho de contar con personas que saben
mas que el promedio.

e. Mejorar el uso de los recursos y el control de los

costos de produccion

f. Entregar productos finales de mejor calidad,
incrementar la productividad, generar mayor

rentabilidad y aumentar las utilidades

g. Fortalecer la relacién jefes-colaboradores y contribuir a

la formacion de lideres

2.3.1.2. Incidencia en el Trabajador

De acuerdo con lo planteado, las consecuencias en el

trabajador serian:
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a. Desarrollo de sus habilidades y ampliacion de sus
conocimientos, por lo tanto con mejores posibilidades
para acceder a funciones de mayor jerarquia y
responsabilidad dentro de la empresa o para buscar
una mejor ubicacion dentro del mercado laboral de

trabajo.

b. Incremento de sus niveles de seguridad personal y

profesional.

c. Incremento de las posibilidades de mayores ingresos y
por lo tanto mejora de su calidad de vida y de su

nucleo familiar.

2.3.2. Capacitacién, Empleo y Subempleo

La capacitacion, aunque esta pensada para mejorar la
productividad de la organizacion, tiene importantes efectos
sociales. Los conocimientos, destrezas y aptitudes adquiridos
por cada persona no solo lo perfeccionan para trabajar, sino
también para su vida, dado que al haber desarrollado sus
competencias y alcanzar un grado mayor de conocimientos

permite su "empleabilidad".

2.3.2.1. Objetivos

Aplicado a este campo los objetivos de la capacitacion

serian:

1. Preparar a las personas para la ejecucion de las

diversas actividades.

2. Proporcionar oportunidades para el continuo desarrollo
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personal en funciones para las cuales la persona

puede ser considerada.

3. Impulsar y desarrollar las actitudes de las personas,
para que estén abiertas a desarrollar sus
competencias 'y adquirir o profundizar sus
conocimientos, de manera que les permita ampliar sus

posibilidades de trabajo.

2.3.2.2. Contenidos

En el ambito de los objetivos enunciados, los contenidos
de la capacitacion deben involucrar los siguientes

campos:

1. Transmisién de informacion, la cual deberia referirse a
las areas y posibilidades de trabajo y de las
condiciones requeridas para acceder a los mismos.

2. Desarrollo de habilidades y conocimientos, sobre todo
aquellos que amplien las posibilidades de insertarse

en el mercado laboral.

3. Desarrollo o modificacién de actitudes que favorezcan
aumentar la autoestima, la motivacion y la seguridad

en si mismos.
2.3.2.3. Incidencia en la Personas

De acuerdo con lo planteado, las consecuencias en el

plano individual serian:

a. La persona habra desarrollado sus competencias y

ampliado sus conocimientos y por lo tanto tendra
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mejores posibilidades para ubicarse dentro del
mercado laboral de trabajo.

b. Un incremento de sus niveles de seguridad personal y
laboral.

c. Incremento de las posibilidades para obtener ingresos
constantes que, les posibiliten satisfacer o al menos
cubrir en un buen porcentaje las necesidades
individuales y familiares, lo cual en dUltima instancia

posibilitara mejorar la calidad de vida.

2.3.3. Beneficios Globales

A manera de conclusién los beneficios de la capacitacion para el

individuo serian:

1. Fortalecimiento de su capacidad para solucionar problemas y

tomar decisiones.

2. Aumento de la confianza en si mismo.

3. Manejo de competencias de liderazgo.

4. Desarrollo de aptitudes comunicativas.

5. Incremento del nivel de satisfaccion individual.

6. Logro de metas individuales.

7. Eliminacién del temor a la incompetencia o la ignorancia individual.
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CAPITULO IIl LA EMPRESA

3.1. Bases

3.1.1. Nombre

Se ha definido el nombre de la empresa como PROGESTION
CIA. Ltda.

3.1.2. Logo

PROGESTION

3.1.3. Mision

Somos una organizacién que ofrecemos servicios de capacitacion en
gestion administrativa financiera enfocados al desarrollo de nuestros

clientes, garantizdndoles calidad y costos de acuerdo a sus
requerimientos.
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3.1.4. Mercado Objetivo

Empresas privadas financieras, de servicios y de produccion,
ubicadas en la ciudad de Quito y cuya utilidad en el afio 2006 haya
sido al menos de un millon de ddlares. ANEXO 1: 222 Mejores

Empresas de Quito °.

3.2. Sistema Organizacional

3.2.1. Organico Estructural y de Posicion

GERENCIA GENERAL

="Gerente General
mAsistente Ejecutivo

GERENCIA

ADMINISTRATIVA FINANCIERA
=Gerente Administrativo Financiero [

=Analista Financiero

=Analista Administrativo

GERENCIA DE
DESARROLLO

GERENCIA DE
MARKETING Y VENTAS
mGerente de Marketing y Ventas

mGerente de Desarrollo
mEjecutivo Planificacidn y Ejecucion

3 500 Mayores Empresas del Ecuador. Revista Vistéa®61. Pag. 54-72
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3.2.2. Objetivo, y Funciones de las Gerencias

A. Gerencia General

B.

Objetivo

Implantar un sistema de gestién que posibilite cumplir con la

mision y vision de acuerdo con los valores corporativos.

Funciones

1. Dirigir y supervisar la gestion administrativa financiera y
comercial de la empresa.

2. Establecer politicas administrativas y financieras, controlar
y evaluar su aplicacion.

3. Dirigir la formulacion de planes de la empresa, controlar y
evaluar su aplicacion.

4. Establecer el costo de los servicios.
Establecer las remuneraciones del personal de la

empresa.

Gerencia Administrativa Financiera

Objetivo

Formular un sistema de gestion administrativa financiera que

posibilite obtener incrementos progresivos de utilidades y

mantener personal de alta calificacion.

Funciones

1. Mantener actualizada la base de datos de proveedores.

2. Analizar los precios de venta del mercado y proponer los
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precios de venta de los servicios de la empresa.
Formular proyecciones financieras
Realizar andlisis de costos

Identificar las remuneraciones del mercado de

competencia

Elaborar la propuesta de remuneraciones del personal de

la empresa

Elaborar la propuesta del sistema de administracion de

personal

. Gerencia de Marketing y Ventas

Objetivo

Formular un sistema de gestion marketing y ventas que

posibilite obtener incrementos progresivos de clientes y

ventas.

Funciones

a M w0 D

Diseflar y ejecutar programas promocionales de la

empresa
Realizar andlisis y seleccién de clientes
Identificar mercado objetivo

Identificar el mercado de competencia

Mantener costos actualizados del mercado de

competencia
Realizar proyecciones de ventas

Realizar cobranzas
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D. Gerencia de Desarrollo

Objetivo

Formular un sistema de gestibn de planificacion para el
desarrollo de la empresa y la ejecucidon de programas de

capacitacion.

Funciones

Disefar politicas de desarrollo de la empresa

2. Conducir los procesos para la formulacion de los planes
estratégico y operativo de la empresa

3. Determinar las necesidades de capacitacion de los
clientes

4. Elaborar, ejecutar, controlar y evaluar los programas de
capacitacion

5. Seleccionar instructores

3.2.3. Perfiles de Puestos

A. Gerente General

1. Descripcion del Puesto

1.1. Supervision

Supervisado por: Junta de Accionistas

Supervisa a:

» Gerente Administrativo Financiero

» Gerente de Marketing y Ventas
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> Gerente de Desarrollo

» Asistente Ejecutivo

1.2. Objetivo del Puesto

Implantar un sistema de gestion que posibilite
cumplir con la mision y visibn de acuerdo con los
valores corporativos y controlar y evaluar su

efectividad.

1.3. Resultados Esperados

1. Sistema de gestion de la empresa conforme a la
normativa vigente, los requerimientos internos y las

necesidades de los clientes.

2. Personal de la empresa, competente vy

comprometido con los objetivos institucionales.

3. Involucramiento efectivo de los gerentes en el
disefio, implementacién y evaluacion del sistema

de gestion de la empresa.

4. Incremento progresivo de utilidades

5. Posicionamiento de la empresa en el mercado
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1.4. Funciones Esenciales

. Planifica, programa, controla y evalla en

coordinacion con los gerentes, el disefio y aplicacion

del sistema de gestion de la empresa.

. Establece politicas administrativas, financieras, de

marketing y ventas y para la planificacion de la

empresa.

. Dirige la elaboracién, ejecucién y evaluacion de

proyectos de las gerencias.

. Establece indicadores de gestion de la empresa.

5. Asesora a los gerentes en la aplicacion del sistema

de gestidn de la empresa.

. Establece redes de comunicacién con clientes

internos y externos.

2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de Posesion
N° Descripcion Dominio
12 |3 |A|AD |D
1 | Mision, vision, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.
2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones de X X
las gerencias.
3 | Regulaciones de contratacion laboral X X
4 | Estatuto constitutivo de la empresa X X

Nivel de Dominio:
Posesion:

(1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

(A) antes del desemperio del puesto; (AD) antes y durante el desempefio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto




2.1.2. Conocimientos Técnicos
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Nivel de Posesion
N° | Descripcion Dominio
112 |3 |A|AD |D
1 | Sistemas de gestibn empresarial X | X
2 | Métodos y técnicas para planificar, controlar y x | x
evaluar proyectos
3 | Establecimiento de indicadores de gestion X | X

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion:

(A) antes del desemperio del puesto; (AD) antes y durante el desempefio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.2. Destrezas y Habilidades

pd
o

Nombre

Posesion

>

AD

D

Compromiso con la empresa

X

Orientacion al logro

Trabajo en equipo y cooperacion

Administracion del cambio

Construccion de relaciones

Gestion empresarial

Orientacién de servicio

Liderazgo

OO (N OO WIN(F

Toma de decisiones

10 | Negociacion

11 | Planificaciéon

XXX XXX XX X XXX

Ver Anexo 2: Descripcion de Competencias  *

3. Requisitos de Formacion, Capacitacion y Experien

3.1. Formacién Académica

cia

Titulo universitario de tercer nivel en Administracién de

Empresas o Ingenieria Comercial.

4 Diccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoongultor Empresarial.
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3.2. Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefiado durante cuatro (4) afios un puesto

gerencial con responsabilidades de gestion empresarial.

B. Asistente Ejecutivo

1. Descripcion del Puesto

1.1

1.2.

1.3.

1.4

Supervision

Supervisado por: Gerente General

Objetivo del Puesto

Brindar apoyo logistico y administrativo a la Gerencia

General.

Resultados Esperados

1. Agenda ejecutiva al dia.

2. Base de datos laborales y profesionales de
principales clientes al dia.

3. Inventario de la empresa actualizado.

Funciones Esenciales

Programa la agenda ejecutiva.

2. Disefia y mantiene la base de datos laborales y

profesionales de los principales clientes.

Realiza los inventarios de la empresa.

4. Coordina la logistica para las reuniones de gerencia.



2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

39

2.1.1 Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de Posesion
N° Descripcion Dominio
123 |A|AD |D
1 | Paquetes utilitarios X | X
2 | Sistemas de archivo X | X
3 | Relaciones publicas X | X

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion:

(A) antes del desemperio del puesto; (AD) antes y durante el desempefio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.2. Destrezas y Habilidades

Nombre

Posesion

>

AD

D

Compromiso con la empresa

X

Orientacion al logro

Trabajo en equipo y cooperacion

Construccion de relaciones

Orientacién de Servicio

Liderazgo

OO (N TOIW(IN|F-

Recopilacion y manejo de informacion

XX XX XX

Ver Anexo 2: Descripcion de Competencias

® Diccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoongultor Empresarial.
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3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacion Académica

Tecnologia en asistencia de gerencia.

3.2.

Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefiado durante dos (2) afios un puesto de

asistencia de gerencia.

C. Gerente Administrativo Financiero

1. Descripcion del Puesto

1.1.

1.2.

Supervision

Supervisado por: Gerente General
Supervisa a:

» Analista Financiero

» Analista Administrativo

Objetivo del Puesto

Obtener incrementos progresivos de utilidades vy

mantener personal de alta calificacion.

1.3. Resultados Esperados

1. Sistema de gestién administrativa financiera conforme
a la normativa vigente y requerimientos internos.

2. Incremento progresivo de utilidades



1.4.
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3. Reduccion de costos
4. Proyecciones financieras

5. Precio de servicios a ofertar, competitivo con el

mercado

6. Remuneraciones para el personal de la empresa,

competitivas con el mercado

7. Personal competente y comprometido

Funciones Esenciales

1. Planifica, programa, controla y evalia el disefio y
aplicacion del sistema de gestion administrativo

financiero de la empresa.
2. Formula politicas administrativas y financieras.

3. Formula indicadores de gestibn administrativa

financiera.

4. Dirige la elaboracion, ejecucién y evaluacion de

proyectos administrativos financieros.

5. Analiza los resultados efecto e impacto de la gestién
administrativa financiera de la empresa y genera

recomendaciones.

6. Formula propuestas de precios de venta de los

servicios de la empresa.

7. Elabora la propuesta de remuneraciones del personal

de la empresa

8. Asesora al personal de la gerencia para la aplicacién

del sistema administrativo financiero.
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2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de
N° Descripcién Dominio
| |1[2[3]A[AD|D|
1 | Mision, vision, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.

2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones de la
gerencia administrativa financiera.

Posesioén

| 3| Regulaciones de contratacion laboral ] [ x| x| |
| 4| Reglamento Interno de Personal || [ x| | | X |
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion:
(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempefio del
puesto; (D) durante el desempefio del puesto
2.1.2. Conocimientos Técnicos
Nivel de Posesion
N° Descripcién Dominio
| 1 [2 |3 [A[AD [D |
| 1| Sistemas de gestion administrativa financiera | | | X | X | |
2 | Métodos y técnicas para planificar, controlar y X | X
evaluar proyectos
3 | Establecimiento de indicadores de gestion X | X
administrativa financiera
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion: (A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y

durante el desempefio del puesto; (D) durante el

desempefio del puesto



2.2. Destrezas y Habilidades
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pd
o

Nombre

Posesion

>

AD | D

Compromiso con la empresa

X

Orientacion al logro

Trabajo en equipo y cooperacion

Administracion del cambio

Construccion de relaciones

Gestion empresarial

Orientacién de Servicio

Liderazgo

OO N0 WIN|F

Desarrollo de los recursos humanos

Toma de decisiones

Negociacion

Manejo de recursos financieros

13

Planificacion

XXX XX XXX XX X | X

Ver Anexo 2: Descripcion de Competencias

3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacion Académica

Carrera universitaria en Administracion de Empresas,

Economia o afines.

3.2. Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefado durante cuatro (4) afios un puesto

gerencial con responsabilidades

administrativa financiera.

® biccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoongultor Empresarial.

de gestion
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D. Analista Financiero

1. Descripcion del Puesto

11

1.2

1.3.

1.4.

. Supervision

Supervisado por: Gerente Administrativo Financiero

. Objetivo del Puesto

Generar sistemas de analisis financiero y contable que
posibilite obtener incrementos progresivos de utilidades y

una vez aprobados aplicarlos.

Resultados Esperados

1. Proyecciones financieras
2. Propuestas de precios de servicios a ofertar
3. Andlisis de indicadores de gestion financiera

4. Estados financieros consolidados

Funciones Esenciales

1. Analiza los precios de venta del mercado y propone
precios de venta de los servicios de la empresa

. Elabora presupuestos de las gerencias

. Elabora el presupuesto consolidado

. Identifica puntos de equilibrio

a b~ W N

. Formula propuesta de precios de los servicios que
oferta la empresa

6. Elabora y analiza estados financieros



7. Realiza proyecciones financieras

8. Realiza declaraciones de impuestos

9. Realiza analisis de escenarios

2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos
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2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de

N° Descripcion Dominio Posesion
1123 |A|AD |D
1 | Mision, vision, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.
2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones del
e . . . X X
departamento de administrativo financiero
3 | Regulaciones tributarias X | X
4 | Regulaciones Super Intendencia de X | x
Compaiiias

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion:

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempeiio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.1.2. Conocimientos Técnicos

Nivel de Posesion
N° Descripcion Dominio
1123 |A|AD |D
1 | Sistemas de analisis Financiero X | X
2 | Métodos y técnicas para planificar, controlar y x | x
evaluar proyectos
3 | Manejo de Indicadores financieros X | X
4 | Contabilidad General y de Costos X | X

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion:

(A) antes del desempeiio del puesto; (AD) antes y

durante el desempefio del puesto; (D) durante el

desempefio del puesto
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2.2. Destrezas y Habilidades

Posesioén

N° Nombre

>

AD | D

Compromiso con la empresa X

Orientacion al logro

Trabajo en equipo y cooperacion

Construccion de relaciones

Orientacion de Servicio

Manejo de recursos financieros

Recopilacion y manejo de informacion

OINO|O|RWIN|F

XX XXX XX

Liderazgo

Ver Anexo 2: Descripciéon de Competencias '

3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacién Académica

Titulo universitario de tercer nivel en Finanzas.

3.2. Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefiado durante tres (3) afios un puesto con

responsabilidades de gestion financiera contable.

E. Analista Administrativo

1. Descripcion del Puesto

1.1. Supervision

Supervisado por: Gerente Administrativo Financiero

" Diccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoongultor Empresarial.



1.2.

1.3.

1.4.

a7

Objetivo del Puesto

Generar y aplicar, segun los requerimientos de la
empresa, sistemas de clasificacion y perfiles de cargos,
seleccibn de personal, evaluacibn de desempefio,
remuneraciones y de compras de insumos y equipos.

Resultados Esperados

1. Perfiles de puestos conforme a requerimientos de la
empresa.

2. Personal seleccionado para el desempefio de los
puestos, segun perfiles de los puestos.

3. Personal evaluado por desempefio y segun resultados.

4. Propuestas de remuneraciones competitivas con el
mercado.

5. Empresa con los insumos y equipos requeridos.

Funciones Esenciales

1. Disefia y aplica manuales de administracion de
personal.

2. Mantiene actualizados los perfiles de los puestos de la
empresa.

3. Realiza seleccion de personal

4. Coordina la evaluacién de desempefio y resultados de
los empleados.

5. Formula y ejecuta el plan de capacitacion de los
empleados.

6. Mantiene informacion actualizada de las
remuneraciones del mercado de competencia

7. Formula escalas de remuneraciones por desempefio y

resultados
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8. Mantiene actualizado el archivo de los expedientes de
los empleados.
9. Realiza compras de insumos y equipos
2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de

L . Posesion
N° Descripcion Dominio

1/ 2|3|A|AD D

1 | Mision, vision, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.

2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones del

departamento de administrativo financiero X X
3 | Regulaciones laborales X | X
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion:

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempeiio del
puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.1.2. Conocimientos Técnicos

Nivel de Posesion
N° Descripcién Dominio
1123 ]|A|AD |D
1 | Sistemas de administracion de personal X | X
2 | Métodos y técnicas para planificar, controlar y x | x
evaluar proyectos
3 | Manejo de Indicadores de  gestidn X | x
administrativa y de personal
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion: (A) antes del desempeiio del puesto; (AD) antes y

durante el desempefio del puesto; (D) durante el
desempefio del puesto

2.2. Destrezas y Habilidades
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Posesioén
N° Nombre

>

AD | D

Compromiso con la empresa X

Orientacion al logro

Trabajo en equipo y cooperacion

Construccion de relaciones

Orientacion de Servicio

Recopilacion y manejo de informacion

N oMW NE
XXX XX | X

Liderazgo

Ver Anexo 2: Descripcién de Competencias

3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacion Académica

Carrera universitaria en ingenieria empresarial o afines

3.2. Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefado durante tres (3) afios un puesto con
responsabilidades de gestion administrativa y de personal.

F. Gerente de Marketing y Ventas

1. Descripcion del Puesto

8 biccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoongultor Empresarial.
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1.1. Supervision

Supervisado por: Gerente General

Supervisa a:

» Ejecutivo de Marketing

> Ejecutivo de Ventas

1.2. Objetivo del Puesto

1.3.

Formular y aplicar un sistema de gestion marketing y

ventas que posibilite obtener incrementos progresivos

de clientes y ventas.

Resultados Esperados

o 0k~ w

Sistema de gestiébn de ventas y promocién de la
empresa en aplicacion.

Proyecciones de ventas establecidas

Propuestas de servicios a ofertar formuladas
Reduccion de los indices de cartera vencida

Incremento progresivo de clientes y de ventas

1.4 Funciones Esenciales

Planifica, programa, controla y evalta el disefio y
aplicaciéon del sistema de marketing y ventas de la
empresa.

Formula politicas de marketing y ventas.

Formula indicadores de gestion de marketing y
ventas.

Dirige la elaboraciéon, ejecucion y evaluacién de

proyectos de marketing y ventas



5. Analiza los resultados efecto e impacto de la gestidon
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de marketing y ventas y formula recomendaciones.

6. Asesora al personal de la gerencia para la aplicacion

del sistema de marketing y ventas.

2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de Posesion
N° Descripcién Dominio
1123 ]A|AD |D
1 | Misién, vision, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.
2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones de la
. . X X
gerencia de Marketing y Ventas.
3 | Regulaciones de mercado X | X

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion:

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempeiio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.1.2. Conocimientos Técnicos

Nivel de Posesion
N° Descripcién Dominio
1123 |A|AD |D
1 | Sistemas de gestion de marketing y ventas X | X
2 | Métodos y técnicas para planificar, controlar y X | x
evaluar proyectos
3 | Establecimiento de indicadores de gestion de x| x
ventas y promocion

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion:

durante el desempefio del puesto; (D) durante el

desempefio del puesto

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y




2.2. Destrezas y Habilidades

52

o Posesion
N Nombre ATAD | D
1 | Compromiso con la empresa X
2 | Orientacioén al logro X
3 | Trabajo en equipo y cooperacion X
4 | Administracion del cambio X
5 | Construccion de relaciones X
6 | Gestion empresarial X
7 | Orientacién de Servicio X
8 | Liderazgo X
9 | Toma de decisiones X
10 | Negociacion X
11 | Planificacion X

Ver Anexo 2: Descripcién de Competencias

3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacion Académica

Carrera universitaria en Marketing o afines.

3.2. Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefiado durante cuatro (4) afios un puesto

gerencial con responsabilidades de gestion de marketing

y ventas.

G. Ejecutivo de Marketing

1. Descripcion del Puesto

® Diccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoongultor Empresarial.
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1.1. Supervision

Supervisado por: Gerente de Marketing y Ventas

1.2. Objetivo del Puesto

Generar sistemas de analisis de mercados que posibilite
obtener incrementos progresivos de clientes y ventas y

una vez aprobados aplicarlos.

1.3. Resultados Esperados

2. Proyecciones de ventas

3. Propuestas de servicios a ofertar
4. Plan promocional de la empresa
5. Planes de mercadeo

6. Base de clientes actualizada
1.4. Funciones Esenciales
. Identifica el mercado objetivo

. Identifica el mercado de competencia
. Propone planes promocionales y de mercadeo

A W DN PP

. Analiza los precios de venta del mercado y propone

precios de venta de los servicios de la empresa

ol

. Realiza proyecciones de ventas
6. Realiza andlisis y seleccién de clientes
7. Realiza analisis de escenarios

2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos



2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

54

Nivel de Posesion
N° Descripcion Dominio
1123 |A|AD |D
1 | Mision, vision, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.
2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones del
. X X
departamento de marketing
3 | Regulaciones de mercado X | X

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion:

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempeiio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.1.2. Conocimientos Técnicos

Nivel de Posesion
N° Descripcién Dominio
1/2|3|A|AD |D
1 | Técnicas de andlisis de indicadores X | X
2 | Métodos y técnicas para planificar, controlar y X | x
evaluar proyectos
3 | Sistemas de marketing X | X

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion: (A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y
durante el desempefio del puesto; (D) durante el
desempeiio del puesto

2.2. Destrezas y Habilidades
N° Nombre Posesion
A|AD | D
1 | Compromiso con la empresa X
2 | Orientacion al logro X
3 | Trabajo en equipo y cooperacion X
4 | Construccion de relaciones X
5 | Orientacién de Servicio X
6 | Negociacion X
7 | Recopilacion y manejo de informacion X
8 | Liderazgo X

Ver Anexo 2: Descripcion de Competencias

10

19 biccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoons§liltor Empresarial.
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3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacién Académica

Titulo universitario de tercer nivel en Marketing.

3.2. Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefnado durante tres (3) afios un puesto de

ejecutivo con responsabilidades de marketing y ventas.

H. Ejecutivo de Ventas

1. Descripcion del Puesto

1.1. Supervision

Supervisado por: Gerente de Marketing y Ventas

1.2. Objetivo del Puesto

Generar y aplicar sistemas de gestion de ventas que

posibilite incrementos progresivos de utilidades.

1.3. Resultados Esperados

1. Incremento de la cartera de clientes

2. Disminucién de cartera vencida

3. Base de clientes actualizada
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1.4. Funciones Esenciales
1. Capta cartera de clientes
2. Desarrolla y aplica estrategias de ventas
3. Realiza cobranzas
4. Disefia y mantiene la base de clientes
2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de
N° Descripcion Dominio
|| [1[2[3[ATAD D]
1 | Mision, visién, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.

2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones del
departamento de marketing

| 3| Regulaciones de mercado | | [ x| Xx] | ]
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion

X X

Posesion:

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempeiio del
puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.1.2. Conocimientos Técnicos

‘ . ‘ Nivel_ c!e ‘ Posesion ‘
N° Descripcion Dominio

| |1 [2[3[A[AD|[D|
| 1| Estrategias de ventas ] [ x| x| |
| 2| Investigacién y andlisis de mercados ] [ x| x| |
| 3| Sistemas de mercadeo | | [ x| Xx] ||

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
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Posesion: (A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y
durante el desempefio del puesto; (D) durante el

desempefio del puesto

2.2. Destrezas y Habilidades*

N° Nombre Posesion

>

AD | D

Compromiso con la empresa X

Orientacion al logro

Trabajo en equipo y cooperacion

Construccion de relaciones

Orientacién de Servicio

Negociacion

Recopilacion y manejo de informacion

OIN[O|OB[WIN|F-

XX XXX XX

Liderazgo

Ver Anexo 2: Descripciéon de Competencias '

3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacion Académica
Tecnélogo en marketing o ventas, o cursando quinto
semestre en carreras de ingenieria comercial, ingenieria
empresarial o marketing.

3.2. Experiencia Laboral Especifica

Haber desempefiado durante dos (2) afios un puesto con

responsabilidades en ventas.

1 biccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoons§liltor Empresarial.
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|.Gerente de Desarrollo

1. Descripcion del Puesto

1.1. Supervision

Supervisado por: Gerente General
Supervisa a:

> Ejecutivo de Planificacion y Ejecucion

1.2 . Objetivo del Puesto

Dirigir la formulacién y aplicacién del sistema de gestion

de planificacion y desarrollo de la empresa.

1.3. Resultados Esperados

1. Propuestas de politicas de desarrollo de la empresa

formuladas
2. Planes Estratégico y operativo en ejecucion

3. Plan y programas de capacitacion para clientes

externos en aplicacion

1.4. Funciones Esenciales

1. Dirige la elaboracion, ejecucion y evaluacion de
proyectos de planificacion y capacitacion
2. Formula politicas de planificacién y capacitacion.

3. Formula indicadores de gestion de planificacion y

capacitacion.
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4. Analiza los resultados efecto e impacto de la gestién
de planificacibn 'y capacitacion y formula
recomendaciones.

5. Asesora al personal de la gerencia para la aplicacién

de los sistemas de planificacion de la

2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de Posesion
N° Descripcion Dominio
1/2|3|A|AD |D
1 | Mision, vision, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.
2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones de la X X
gerencia de desarrollo.
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion:
(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempeiio del
puesto; (D) durante el desempefio del puesto
2.1.2. Conocimientos Técnicos
Nivel de Posesion
N° Descripcién Dominio
1/2|3|A|AD |D
1 | Sistemas de planificacion X | X
2 | Sistemas de capacitacion X | X
3 | Sistemas de control y evaluacién de proyectos X | X
4 | Establecimiento de indicadores de gestion X | X
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion: (A) antes del desempeiio del puesto; (AD) antes y

durante el desempefio del puesto; (D) durante el
desempefio del puesto
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2.2. Destrezas y Habilidades*

o Posesion
N Nombre ATAD | D
1 | Compromiso con la empresa X
2 | Orientacioén al logro X
3 | Trabajo en equipo y cooperacion X
4 | Administracion del cambio X
5 | Construccion de relaciones X
6 | Gestion empresarial X
7 | Orientacién de Servicio X
8 | Liderazgo X
9 | Toma de decisiones X
10 | Negociacion X
11 | Planificacion X

Ver Anexo 2: Descripcién de Competencias

12

3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1.

3.3.

Formacién Académica

Titulo universitario de tercer nivel en Administracion de

Empresas, Ingenieria Comercial o afines.
Experiencia Laboral Especifica
Haber desempefiado durante cuatro (4) afios un

puesto gerencial con responsabilidades de gestion de

planificacion y capacitacion.

12 biccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoons§liltor Empresarial.
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J. Ejecutivo de Planificacién y Desarrollo

1. Descripcion del Puesto

1.1. Supervision

Supervisado por: Gerente de Desarrollo

1.2. Objetivo del Puesto

Formular y aplicar un sistema de gestion de

planificacion y desarrollo de la empresa.

1.3. Resultados Esperados

1. Metodologias de planificacion estratégica y
operativa disefiadas
Programas de capacitacion elaborados y ejecuciéon
3. Necesidades de capacitacion de los clientes
identificadas

4. Banco de instructores actualizado

1.4. Funciones Esenciales

2. Disefia metodologias de planificacion de la
empresa.

3. Elabora vy controla la ejecucién de programas de
capacitacion.

4. Realiza estudios de efecto impacto de Ila
planificacion de la empresa y de los servicios de
capacitacion.

5. Realiza seleccioén de instructores.



62

6. Disefia y mantiene actualizado el banco de

instructores.

2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1.Conocimientos Organizacionales y Legales

Nivel de
N° Descripcion Dominio
| [172]3[AJAD D]
1 | Mision, visién, factores clave de éxito,
politicas, objetivos, estrategias, planes vy X X
prioridades de la empresa.

2 | Objetivo, sistemas, procesos y funciones de la
gerencia de desarrollo.

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion

X X

Posesion:

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempefio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto

2.1.2. Conocimientos Técnicos

Nivel de Posesion
N° Descripcion Dominio
| |1 [2]3[A[AD]D|
| 1| Metodologias de planificacién y capacitacion | | | X | X | ]
| 2| Disefio de proyectos ] [ x| x| |

3 Formulacién de indicadores de planificacién y X | x
capacitacion

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion: (A) antes del desempeiio del puesto; (AD) antes y

durante el desempefio del puesto; (D) durante el

desempefio del puesto
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2.2. Destrezas y Habilidades

NO

Posesion
Nombre

>

AD | D

Compromiso con la empresa X

Orientacion al logro

Trabajo en equipo y cooperacion

Construccion de relaciones

Orientacién de Servicio

Recopilacion y manejo de informacion

OINOO|TI|W (N |-

XX XX [ XX

Liderazgo

Ver Anexo 2: Descripcion de Competencias

13

3. Requisitos de Formacion y Experiencia

3.1. Formacion Académica

Titulo universitario de tercer nivel en Administracion de

Empresas, Ingenieria Comercial o afines.
3.2. Experiencia Laboral Especifica
Haber desempefiado durante dos (2) afios un puesto con
responsabilidades de gestion de planificacion vy
capacitacion.

K. Facilitador

1. Descripcion del Puesto

1.1. Supervision

Supervisado por: Gerente de Desarrollo

13 biccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoons§liltor Empresarial.
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1.2. Objetivo del Puesto

Potenciar las capacidades de los capacitandos en los

temas asignados bajo su responsabilidad.

1.3. Resultados Esperados

1. Capacitados aplicando los conocimientos métodos y

técnicas impartidos por el facilitador.
1.4. Funciones Esenciales
1. Programar la capacitacion a ser impartida (objetivos,
contenidos, metodologia y duracion)
2. Evaluar el aprendizaje logrado por los capacitandos
3. Formular recomendaciones para mejorar el proceso
de ensefanza aprendizaje
2. Competencias Requeridas

2.1. Conocimientos

2.1.1. Conocimientos Organizacionales y Legales

o Nivel de Posesion
N° Descripcion Dominio
1123 |A|AD |D
1 | Mision, vision, politicas y objetivos de la X X
empresa

Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto

Posesion:

(A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y durante el desempeiio del

puesto; (D) durante el desempefio del puesto
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2.1.2. Conocimientos Técnicos

Nivel de Posesion
N° Descripcién Dominio
1/2|3|A|AD D
1 | Programacion de eventos de capacitacion X | X
2 | Métodos y técnicas de ensefianza aprendizaje X | X
3 Métodos vy técnicas de evaluacién del X | x
aprendizaje
Nivel de Dominio: (1) Bajo; (2) Medio; (3) Alto
Posesion: (A) antes del desempefio del puesto; (AD) antes y

durante el desempefio del puesto; (D) durante el

desempefio del puesto

2.2. Destrezas y Habilidades*

o Posesion
N Nombre ATAD | D

1 | Orientacién al logro X

2 | Trabajo en equipo y cooperacion X

3 | Construccion de relaciones X

4 | Orientacion de Servicio X

5 | Liderazgo X

Ver Anexo 2: Descripcion de Competencias **

3. Requisitos de Formacion y Experiencia
3.1. Formacion Académica
Titulo universitario de tercer nivel en carreras
relacionadas directamente con los temas de
capacitacion asignados bajo su responsabilidad.
3.2. Experiencia Laboral Especifica
a. Haber desempefiado al menos durante dos (2)

afos un puesto relacionado con los temas de

capacitacion asignados bajo su responsabilidad.

14 biccionario de Competencias. Ing. Diego Hidalgoons§liltor Empresarial.
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b. Haberse desempefiado al menos durante dos (2)
afios como profesor de centros de educacion
superior o facilitador de eventos de capacitacion en

empresas de reconocido prestigio.

3.3. Plan Estratégico

3.3.1. Visiéon

En los proximos cinco aflos seremos una de las empresas lideres
en servicios de capacitacibon administrativa y financiera y
estaremos comprometidos a largo plazo con nuestros clientes

superando sus expectativas de calidad y servicio.

3.3.2. Valores Corporativos

a. Pertenencia

Nos sentimos parte de nuestra empresa y contribuimos con nuestras

mejores capacidades para el logro de los objetivos.

b. Talento Humano

Consideramos y respetamos a la persona como sujeto y objeto
de su propio crecimiento y desarrollo, con capacidad para
generar con vocacion, creatividad e innovacion valores

agregados.
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c. Comunicacion Corporativa

La informacion corporativa la manejamos como un proceso
dinamico de dar y recibir y la consideramos como un derecho

de los clientes.

d. Transparencia

Nuestro trabajo se sustenta en procesos y procedimientos
claros conocidos por los clientes y que no dan lugar a duda o

doble interpretacion.

e. Confidencialidad

f.

Se mantiene discrecion y celo sobre documentos e informacion

con sujecién a las disposiciones de ley y de la empresa.

Calidad

Brindamos a los clientes servicios conforme a sus expectativas
y requerimientos, de acuerdo a pardmetros de calidad
previamente establecidos.

g. Trabajo en equipo

El logro de resultados de calidad y con la oportunidad
requerida, se sustenta en un trabajo de colaboracion,

integracion y evaluacion compartidos.
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h. Solidaridad y Respeto

La colaboracién interpersonal e interprofesional y el respeto a
los criterios individuales y de equipo constituyen nuestra

manera predominante de actuacion.

3.3.3. Analisis FODA

3.3.3.1. Fortalezas

Iniciativa comercial
Ambiente de trabajo

c. Recurso humano profesional, capacitado vy
comprometido

d. Calidad en el trabajo y atencion al cliente

e. Imagen de excelencia

f.  Precios competitivos

3.3.3.2. Debilidades

a. Limitada capacidad de inversion
b. Empresa nueva en el mercado

c. Red primaria de contactos empresariales

3.3.3.3. Oportunidades

Politica estatal para eliminacion de tercerizadoras
Posibilidad cierta de realizar alianzas estratégicas
Precios de la competencia

Servicios de la competencia

® 2 0o T o

Oferta de mano de obra calificada para hacer
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capacitacion
f. Demanda de las empresas para desarrollar las

competencias de sus empleados

3.3.3.4. Amenazas

a. Preferencia del mercado para empresas de larga
trayectoria

b. Organizaciones que brindan servicios de capacitacion
a sus afiliados a bajo costo

c. Posibilidad de contratacion por parte de las empresas
usuarias de servicios de capacitacion ofertados por

personas naturales

3.3.4. Objetivos Estratégicos

a.

Fortalecer la capacidad de gestion para el disefio, ejecucién
y evaluacion de planes, programas y proyectos de

marketing, ventas y capacitacion administrativa financiera.

Disponer de personal y un cuerpo de facilitadores
profesionalizado y comprometido con los fines, objetivos y
politicas de la empresa y con las competencias requeridas
para el cumplimiento de los programas, proyectos Yy

funciones asignados bajo su responsabilidad.

Ofrecer un servicio de calidad que llegue al consumidor final

en las mejores condiciones.

Alcanzar prestigio y representacion importante en el sector
de prestacion de servicios de capacitacion administrativa

financiera.
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Estar posicionada entre las 20 primeras empresas de

capacitaciéon administrativa financiera de la ciudad de Quito

y lograr un incremento anual progresivo de numero de

eventos y capacitados.

Obtener incrementos progresivos de utilidades por afio

Lograr alianzas estratégicas para ampliar la cobertura de

mercado

3.3.5. Relacion FODA y Objetivos Estratégicos

Fortalez Obj. Oportunida Obj. Debilida Obj. Amenaz Obj.
a d d a
A ab a acb a fg a a
b |abde b g b d b |abc
C b C f C e C abc
d C d C d abc
e d e b
f f f C
3.3.6. Programas y Proyectos
Objetivos Programa 1 Pgrlodo_ ple
Ejecucion
acdef Capacidad de Gestion Ano Ao
Inicio Termino
Proyectos
1.1 [ Marketing
Meta
Empresa posicionada entre las 20
primeras empresas de la ciudad de 1 5
Quito
1.2 | Ventas
Meta
Sobre la base del volumen de ventas y
namero de clientes del primer afo, 1 5
obtener un incremento progresivo del
3% anual
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| 1.3 | Capacitacion

| Meta

Programas de capacitacion derivados

de la identificacion de las necesidades 1 5
de los clientes.
Objetivo Programa 2 FSQSSSC,?:
Personal y Facilitadores I'ral\irc];?o ‘ Tepr\rrrll(i)no
| | Proyectos | | |
| o | 1.1 | Personal de la Empresa | | |
| | Meta | | |
Personal seleccionado de acuerdo con 1 1
los perfiles de puestos
| | 1.2 | Facilitadores | | |
| [ Meta | | |
Facilitadores seleccionados de 1 1
acuerdo al perfil establecido
Objetivo Programa 3 FI)E?QSSS;I:
Alianzas Estratégicas If\‘iré?o TeAr\rr:i)no
| Proyectos
| 1.1 | Seleccién de Empresas
g

| Meta

| Haber seleccionado tres empresas

| 1.2 | Formulacion de Alianzas

| Meta

Convenios de alianzas formulados,
suscritos 'y en ejecucion, con las
empresas seleccionadas
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CAPITULO IV ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Descripcion del Servicio

El servicio comprende capacitacion in company y capacitacion abierta.

4.1.1 Capacitacion in Company

Este servicio de acuerdo a los requerimientos de los clientes puede abarcar los

siguientes aspectos:

a. Deteccidon de necesidades de capacitacion

El servicio se orienta a determinar a nivel individual de grupos o de éareas los
aspectos o temas en los cuales se debe realizar capacitacion para mejorar el
desempeiio de los trabajadores o para que estos tengan las compentencias técnicas
requeridas para asumir cargos de mayor jerarquia y responsabilidad. Esta actividad

se realiza conjuntamente con un equipo contraparte de la empresa cliente.

b. Planificacion y programacion de la capacitacion

El servicio se orienta a determinar los programas de capacitacion a ser impartidos
durante un periodo generalmente de doce meses o de acuerdo al requerimiento de

la empresa cliente.

El servicio de programaciéon comprende la especificacion del contenido de cada uno
de los programas los cual comprende: nombre del evento, objetivos generales y
especificos, temario, metodologia de ensefianza aprendizaje, formas de evaluacion,

duracion, horario, fechas de ejecucion y facilitadores o instructores.
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C. Ejecucion y evaluacion de la capacitacion

En lo que se refiere a la ejecucion el servicio comprende el control de la aplicacién
del desarrollo de los eventos de capacitacion de acuerdo con su correspondiente
programa asi como la vigilancia concerniente a la calidad de salones, equipos,

ayudas didacticas y refrigerios.

El servicio de evaluacién puede estar orientado a evaluar cada evento en particular o

a evaluar el plan de capacitacion.

La evaluacion de los eventos comprende la asesoria a los instructores o facilitadores
para evaluar a los participantes, la evaluacion de la calidad de los instructores o

facilitadores y la evaluacion de la logistica implementada para la ejecucion.

La evaluacion del plan posibilita determinar el nivel de impacto de la capacitacion en

la gestion de la empresa.

4.1.2 Capacitacion Abierta

Este servicio comprende la oferta de programas de capacitacion (cursos,
seminarios, talleres) al mercado en funcién de lo cual los potenciales clientes
solicitan participar en los mismos. Ver Anexo 3: Seminarios de Capacitacion

por Areas a Ofertar

4.2 Andlisis de la Oferta del Servicio de Capacitac  i6n

“Existe una relacion directa o positiva entre la cantidad ofrecida de un bien y su

precio permaneciendo otros factores constantes” (Millar 1996:34)

El desplazamiento positivo 0 negativo de la curva de la oferta se ve influenciado

por:
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= | os precios de los factores e insumos utilizados para producir el servicio.

» Tecnologia

» Impuestos y subsidios

= Expectativas de precios

4.2.1 Nivel de la Oferta del Servicio de Capacitaci 6n

Con el proposito de determinar el nivel de oferta del servicio de capacitacion en la
ciudad de Quito se ha tomado en consideracion la cartera de institutos y centros de
capacitacion que estan acreditados al Consejo Nacional de Capacitacién y formacion
Profesional (CNCF), las empresas que se encuentran registradas en la base de
datos del Servicio de Rentas Internas bajo el Clasificador Industrial Unico CIU de
educacion de adultos y otros tipo de ensefianza y las registradas en la Secretaria
Nacional Técnica de Desarrollo de Recursos Humanos y Remuneraciones del Sector
Publico (SENRES) como operadoras de capacitacion.

Segun esta informacion en la ciudad de Quito existen 47 empresas que ofertan
servicios de capacitacion en temas administrativos financieros. Ver Anexo 5

Operadoras de Capacitacion *°

En el grupo de empresas detallado en el Anexo 4 las &reas comunes sobre las

cuales se desarrolla capacitacion son:

Administracion

= Comercio, Marketing y Ventas

Finanzas

Procesos Industriales
Contabilidad

15 eNneF Consejo Nacional de Capacitacion y FormaciafieBional
Servicio de Rentas Internas
SENRES Secretaria Nacional Técnica de DesamiellRecursos Humanos y Remuneraciones del Sedibcd
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= |mpuestos - Leyes

4.2.2 Parametros de la Oferta del Sector

Segun los datos del Servicio de Rentas Internas, el Concejo Nacional de
Capacitacion y Formacion Profesional (CNCF) y la Secretaria Nacional Técnica de
Desarrollo de Recursos Humanos y Remuneraciones Publicas (SENRES):

« El 2,13% de las empresas dedicadas a la capacitacion administrativa
financiera tienen una experiencia superior a los 20 afos.

* EI4,26% representa empresas con menos de 20 afios en el mercado.

* EI 19,15% fue creada en el 2003, el 12,77% en el 2004 y 2005 y el 4,26%,

fueron creadas en los afios 2006 y 2007.

Por otra parte segun los datos del Servicio de Rentas Internas, y en relacion con
las empresas dedicadas a ofertar servicios de capacitacion administrativos

financieros en la ciudad de Quito, se observa que:

» EI 27% de reportan ingresos inferiores a los 40000 dolares.

* EI 23% de la muestra reporta ingresos entre los 60000 y 10000 ddlares.

« EI 25% se encuentran en el rango de ingresos entre los 100000 y 180000
dolares.

» EIl 25% tienen ingresos superiores a los 230000 ddlares.

4.2.3 Oferta por Sectores y Areas Productivas

En los siguientes graficos se puede observar el desglose porcentual de la

capacitacion recibida por actividad econdmica y por area.



Gréfico 4.1. PROGRAMAS DE CAPACTACON
DESARROLLADOS POR ACTIVIDAD ECONOMICA

Actividades de

- : o Agricultura
Servicios Socialesy OtrasActividades _ goy
de Salud Comunitarias
1% Socialesy Personale Explotacion de Minas

y Canteras
1%
Activiades Ensefianza Industrias
Inmobiliarias, empres 10% Manufl;cu:reras
arialesy de alquiler 22%
29%
Intermediacion Qministros de
Fnanciera Hectricidad, gasy
10% Agua
Transporte, Almacen QGonstruccion 0%
amientoy 1%
Comunicaciones Hotelesy Comerdio
3% Restaurantes

206 12%

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Consejo Nacional de Capacitacion y Formacién Profesional

Gréfico 4.2. PROGRAMAS DE CAPATAQON
DESARROLLADOSPOR AREA

2%

| Transporte y Comunicaciones M Tributaria, laboral y Soluciones Alternativas
® Administracion H Alimentacion, Gastronomia y Turismo
m Agricultura, Ganaderia y Agronomia m Comercializacion, Marketing y Ventas
m Comercio y Servicios Fnancieros m Computacion e Informatica
Ecologiay Medio Ambiente m Educacion y Capacitacion
m Hectricidad y Hectronica Mecanica Automotriz
Mecanica Industrial y Mineria Procesos Industriales

Servicios Socioculturales y ala Comunidad

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Consejo Nacional de Capacitacion y Formacién Profesional
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En lo que corresponde a grupos por actividad econOmica, las referentes a
inmobiliarias, empresariales y de alquiler poseen el mayor porcentaje de
requerimiento del servicio con un 28%, seguida por un 13% perteneciente a

comercio y un 10% para las actividades de intermediacion financiera y ensefianza.

En cuanto a las areas que mas han solicitado el servicio en primer lugar se
encuentran las administrativas con el 40% seguida de comercializacién, marketing

y ventas con un 15% y finalmente comercio y servicios financieros con el 6%.

4.2.4 Empresas y Caracteristicas de la Competencia

4.2.4.1 Empresas

Las caracteristicas de la competencia, se determinaron en funcion de cinco centros
gue tienen como actividad principal la capacitacién en areas administrativas y

financieras, las cuales son:

= Instituto de Desarrollo Gerencial INDEG
= Corporacion PEER

= Desempres

= Centro de Formacion Empresarial CEFE

= Corporacion Lideres para Capacitacion y Formacion Empresarial
4.2.4.2 Objetivo, Metodologia y Precios
a. Instituto de Desarrollo Gerencial INDEG
Objetivo
Proporcionar formacion integral y preparacion profesional a sus participantes para

contribuir al mejoramiento de las personas que dedican sus actividades al

desarrollo empresarial.

Metodologia
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Participativa basandose en el Sistema de Aprendizaje Razonado, que incluye
actividades como estudio y andlisis de casos y situaciones reales de empresas,
conferencias-coloquio, asesoria personal y coaching. A través de esta
metodologia el INDEG busca que el participante desarrolle su capacidad de juicio
y adquiera conocimientos que le permitan establecer sus propios criterios basados

en convicciones propias en un legitimo pluralismo.

Servicios

El INDEG ofrece tres programas de capacitacion principales los cuales son

requeridos por los clientes de acuerdo a sus necesidades.

PDG Programa de Desarrollo en Gerencia de Empresas , esta orientado a
gerentes divisionales, subgerentes y ejecutivos de niveles equivalentes, que
dirijan personas dentro de la organizacién. Este programa ha sido disefiado para
fomentar una actitud positiva y responsable en el trabajo, tanto hacia la empresa
como respecto a las personas, mediante la profundizacion en el conocimiento de
de la empresa y de cada una de las areas funcionales y el desarrollo de
capacidades y habilidades gerenciales relativas a la toma de decisiones, uso del

tiempo, trabajo en equipo y manejo de conflictos.

PDA Programa de Desarrollo Administrativo , esta dirigido a jefes
departamentales, asistentes de gerencia con mando en la organizacion y
supervisores con amplia experiencia. Este programa esta orientado a desarrollar
capacidades y habilidades de mando que permita a los participantes ejercer un
papel protagonico y responsable en las acciones y directrices de la gerencia de la
empresa y fomentar actitudes responsables y positivas en el trabajo.

SIC Programas y Seminarios in Company, son disefilados de acuerdo a los
requerimientos particulares de las empresas, los cuales son de formacion o de
efecto inmediato.

a. Programas y Seminarios de Formacion: tienen un alto impacto en el

fortalecimiento de valores y virtudes combinando conceptos y practicas
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administrativas actuales, cuyos resultados se veran reflejados en la

organizacién o fuera de ella a largo plazo.
b. Programas y Seminarios de Efecto Inmediato: se utiliza un esquema que
incluye herramientas, elementos, técnicas y una participacion mas dinamica

con el objetivo de lograr aplicacién puntual con resultados inmediatos.

Precios

Programas Duracion Horas Inversion US
9 Total Por Hora
Desarrollo Gerencial de 170 $2.450 $14
Empresas
Desarrollo Administrativo 180 $2.250 $13
Internacionales 60 $720 $12
Seminarios Abiertos 16 $ 256 $16

Fuente: Instituto de Desarrollo Gerencial INDEG

Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

b. Corporacion @ PEER  (Planificacion = Economica Empres arial vy
Representaciones)

Objetivo

Preparar y capacitar por competencias al Talento Humano de las empresas
productivas y de servicios, publicas y privadas, contribuyendo al mejoramiento
continuo de las mismas, de manera que la produccién de bienes y servicios
alcance altos niveles de productividad y competitividad, sustentados en valores y
principios que se relacionen con el desarrollo y crecimiento de las personas, de

las empresas y del pais.

Metodologia

La metodologia que se describe corresponde a los procesos de programacion,

ejecucion y evaluacion y seguimiento de la capacitacion
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1. Programacion de la Capacitacion

Este proceso comprende principalmente la ejecucién de las siguientes

actividades:

= Determinar las necesidades técnico — profesionales

= Investigar y consultar sobre problemas a resolver con capacitacion
= Levantar los perfiles profesionales basados en competencias

= Establecer los objetivos especificos" de la capacitacion

= Disefiar el curriculo de capacitacion

= Establecer la metodologia de capacitacion de competencias

= Elaborar la propuesta de programa de capacitacion
2. Ejecucion de la Capacitacion

Este proceso comprende principalmente la ejecucion de las siguientes
actividades:

= Integrar los conocimientos, habilidades y valores
= Propiciar la creatividad
= Relacionar el saber, el saber hacer y el saber ser con los conocimientos, las

habilidades y los valores respectivamente.

= Ser practicay realista

= Evitar generalizaciones

= Ser originales en la busqueda de alternativas

= Buscar la participacion y contribucion de todo el equipo de capacitandos
3. Evaluacion y seguimiento de la capacitacion

Este proceso comprende principalmente la ejecucion de las siguientes

actividades:

= Evaluacion de resultados alcanzados en relacion con los planificados
= Certificacion de los conocimientos y habilidades adquiridas o desarrolladas por el

personal.
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= Evaluaciones del programa o curso de capacitacion, 30 dias después de su

ejecucion
= Elaboracion informe de cursos para la empresa.

= Evaluacion interna de PEER y mejoramiento de programas.

Servicios

La empresa ofrece los servicios de capacitacion in company de acuerdo a los
requerimientos de la organizacién contratante, Programacioén Abierta — Mediante
la exposicion de seminarios, cursos, talleres planificados mes a mes, con el

objetivo de cubrir requerimientos exactos.

Precios

Programas Duracion Horas Inversion US

g Total Por Hora

Plan Estratégico 8 $ 140 $18
Gerencia Efectiva
Habilidades Gerenciales 15 $160 $11
Liderazgo y Coaching 10 $ 140 $14
Presupuesto _ Anual- 15 $160 $11
Modelo y Premisas
In_terprgtamon de Estados 10 $140 $14
Financieros
Ggstlon de Cobranza 10 $140 $14
Eficaz
Contabilidad Basica 20 $ 160 $8
Operacién Renta 10 $ 140 $14
SeIeCC|or,1 de Personal y 16 $160 $10
Grafologia
Valoracion de Cargos 12 $150 $13
Noémina y Beneficios 8 $ 140 $18
Administracion de 12 $140 $12
Procesos

Fuente: Corporaciéon PEER

Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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c. Centro de Formacion Empresarial CEFE

Objetivo

Apoyar en el incremento y desarrollo competitivo y productivo de una
organizacion, a través del mejoramiento en las capacidades, conocimientos,

habilidades, destrezas y actitudes del talento humano que posee.

Metodologia

Metodologia participativa basandose en el Sistema de Aprendizaje Razonado, que
incluye actividades como estudio y andlisis de casos y situaciones reales de
empresas. Adicionalmente se empleara clases expositivas foros abiertos y

desarrollo de actividades grupales.

Servicio

La empresa ofrece los servicios de capacitacion in company de acuerdo a los
requerimientos de la organizacion contratante con la ventaja de que estos
programas permiten enfocar los recursos humanos y econémicos al logro de los
objetivos de la organizacion, Programacion Abierta — Mediante la exposicion de
seminarios, cursos, talleres planificados mes a mes, con el objetivo de cubrir

requerimientos exactos.
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Precios

Programas Duracion Horas Inversion US

9 Total Por Hora

Elaboracpn ' de Manuales 12 $115 $10
de Procedimientos
Asistente de Recursos 15 $140 $9
Humanos
Seleccion por 16 $ 160 $10

Competencias

Como Realizar una
Medicién y Diagnoéstico del 15 $ 140 $9
Clima Organizacional

Cobranzas y Recuperacion

15 140 9
Efectiva de Cartera $ $
Conciliacion Tributaria 9 $ 100 $11
Manejo de

Remuneraciones y Roles 9 $90 $10
de Pago

AFimlnlstraC|on Efectiva del 9 $90 $10
Tiempo

Elaboracion, Seguimiento y 12 $115 $10

Control de Cash Flow

Fuente: Centro de Formacion Empresarial CEFE

Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

d. Corporacion Lideres para Capacitaciéon y Formaci6  n Empresarial

Objetivo

Implementar Procesos Integrados de Desarrollo Empresarial con garantia de
resultados mediante capacitacion y asesoria presencial y virtual de clase mundial,
sustentados en las Ultimas innovaciones Yy herramientas tecnoldgicas vy
pedagogicas, con personas altamente calificadas, que permitan el logro de los

objetivos estratégicos de nuestros clientes.

Metodologia

Metodologia practica en la que se combinan métodos interactivos de ensefianza

gue incluyen presentaciones graficas y discusiones de temas aplicados a la
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experiencia de los participantes ademas se hace uso de casos corporativos reales.

Servicios

En lo referente a capacitacion Corporacion Lideres ofrece al publico en general
seminarios abiertos los cuales consisten en abordar requerimientos puntuales
sobre un tema particular, adicionalmente ofrecen el servicio de capacitacion in

company adecuandose a las necesidades especificas del cliente.
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Precios

Programas Duracion Horas Inversion US

g Total Por Hora
Liderazgo y Desarrollo de
Habilidades Directivas 12 $140 $12
Administracion por 16 $155 $10
Procesos
Elaboracion,
Administraciéon y Control de 16 $160 $10
Presupuestos
Gerencia Financiera 12 $ 140 $12
Actualizacion Tributaria 8 $ 100 $13
Desarrqllo de Habilidades 12 $140 $12
Gerenciales
Herramientas para el
16 160 10

Control de Presupuestos $ $

Fuente: Corporacion Lideres

Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

e. Desempre S.A.

Objetivo

Ser efectivos y superar las expectativas en todo lo que hagamos, para formar
personas de excelencia que hagan empresas de excelencia. Los cursos y
seminarios se enfocan en proveer al liderazgo de la compairiia de las herramientas
necesarias para establecer un Ambiente Organizacional de Alto Desempefio

desarrollando las siguientes caracteristicas:

= Empowerment o Facultamiento
» Transparencia

= Enfoque en el cliente

= Trabajo en Equipo

= Enfoque en el mejoramiento continuo
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Metodologia

El programa incluye en todos sus modulos talleres de filmacion a los participantes,
asi como ejercicios practicos que garanticen el aprendizaje de una manera
vivencial.

El programa se puede realizar In Company exclusivo para su Empresa o puede

enviar a su personal a nuestros seminarios Abiertos organizados durante el Afo.

Servicios

Desempre S.A. maneja un grupo de programas de capacitacion cada uno de ellos
conformado por tres médulos de formacion y un modulo de certificacion, en total 4
modulos de 16 horas cada uno. Cada programa incluye en todos sus moédulos
talleres de filmacion a los participantes, asi como ejercicios practicos que

garanticen el aprendizaje de una manera vivencial.

Estos programas se pueden realizar in company exclusivo para una determinada

empresa o a traves seminarios Abiertos organizados durante el Afo.

Programas;

» Programa de Formacion Gerencial

*» Programa de Desarrollo de Instructores
= Programa de Servicio al Cliente

* Programa de Team Building

= Programa de Ventas.
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Programas Duracion Horas Inversion US
9 Total Por Hora

A.naI|S|§ Financiero para no 12 $145 $12
Financistas
Gestion de Crédito 12 $ 140 $12
Desarrollq de Habilidades 16 $160 $10
en Coaching
Como Realizar una
Medicién y Diagndstico del 15 $ 160 $11
Clima Organizacional
Supervisoin y Liderazgo 12 $140 $12
Integral
Gerencia de RRHH 12 $130 $11
Disefio, ' Elaboracion vy 16 $160 $10
Evaluacion de Proyectos

Fuente: Desempres S.A.

87

Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

4.2.4.3 Sistema Promocional y de Publicidad

Existen tres grandes sistemas promocionales y de publicidad que emplean las

operadoras de capacitacion para aproximarse sus clientes:

Mailing o Mercadeo Directo: a través de este medio se llega a los diferentes
consumidores por medio de correo electronico, folleterias o cartas dirigidas.

Paginas Web: las diferentes empresas oferentes del servicio emplean este
medio como una ventana donde se presenta toda la informacién posible sobre

la operadora de capacitacion y los servicios que ofrece.

Medios Masivos: constituyen radio, prensa y television

En su mayoria las operadoras de capacitacion hacen énfasis en los beneficios
gue un consumidor puede tener si contrata el servicio con determinada entidad.

Un beneficio muy comdn en las operadoras de Capacitacion es el
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cofinanciamiento que otorga el Consejo Nacional de Capacitaciéon y Formacién
Empresarial (CNCF) a las empresas que reciben capacitacion con centros
acreditados a dicha organizacion. Otro de los beneficios que se suele
promocionar son los descuentos especiales por pronta inscripcion o por cumplir

con un namero determinado de capacitandos por empresa.
4.2.4.4 Infraestructura y Ubicacion
Las operadoras de capacitacion cuentan con instalaciones perfectamente
acondicionadas para la actividad. Los centros poseen aulas con capacidad para
quince o veinte y cinco personas, centros de computo y oficinas para atencion
al publico. Adicionalmente y dependiendo del tipo de capacitacion las empresas
oferentes hacen uso de hoteles, hosterias o las propias instalaciones de la
entidad contratante.
En lo referente a la ubicacion, los centros de capacitacion estan localizados
entre las zonas de la carolina y la mariscal, lo que hace posible su facil acceso.
4.3 Andlisis de la Demanda
4.3.1 Demanda del Producto
El desplazamiento mayor o menor de las curvas de la demanda del servicio de
capacitacion administrativa financiera, dependera de los cambios que se
presenten en los siguientes factores que las determinan:
» Ingresos de los consumidores.

= (Gustos y preferencias.

* Precios de los servicios relacionados: sustitutos y complementarios.
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= Cambios en las expectativas de los precios relativos y futuros.

= Precio del servicio

Un cambio en el precio del servicio causa un movimiento a lo largo de la curva de
la demanda, esto se conoce como un cambio en la cantidad demandada. El
cambio en otras variables diferentes al precio causa el desplazamiento de la curva

de la demanda, esto se conoce como cambio de la demanda.

Para analizar la demanda del servicio de capacitacién administrativa financiera, se
utilizara fuentes primarias a través de encuestas, ya que no existe informacién

estadistica sobre la comercializacion de este servicio.

4.3.1.1 Segmentacion del Mercado

Para realizar adecuadamente la segmentacion, manejaremos un Sistema de
Informacién de Marketing (SIM), ya que a través de esta se podran conocer las
percepciones de los potenciales clientes, asi como también las oportunidades y
los problemas que se presenten en el mercado, de esta manera sera posible
posteriormente plantear una serie de estrategias y encontrar una fuente potencial
de ventaja competitiva que nos permita actuar y competir exitosamente dentro del

mercado.

Para definir la segmentacion hemos considerado los siguientes aspectos:

» Variable Geografica: Ciudad de Quito

» Variable Demografica: 222 mejores empresas privadas ubicadas en la ciudad
de Quito segun el estudio realizado en el afio 2007 por la Super Intendencia
de Compafiias y publicado en la revista vistazo. Ver Anexo 1: 222 Mejores

Empresas de Quito *°

%500 Mayores Empresas del Ecuador. Revista Vistaz86d. Pag.54-72
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= Variable por Beneficios: Beneficios que esperan los compradores del servicio

- Potenciar las capacidades del personal mediante el desarrollo de sus
competencias que conllevaria a un incremento de la productividad

individual y de los equipos de trabajo y en consecuencia de la empresa.

En términos de nuestro mercado potencial centraremos nuestro estudio en las 222
mejores empresas ubicadas en Quito segun el estudio realizado por la Suaper
Intendencia de Compaifiias en el afio.
4.3.1.2 Objetivo General y Objetivos Especificos
Objetivo General
Determinar la aceptaciéon del servicio de capacitacion administrativa y
financiera y cuantificar la demanda que podria existir si el servicio se

introdujera en el mercado meta seleccionado.

Objetivos Especificos

Confirmar si se definié correctamente el segmento de mercado objetivo.

= Determinar si las empresas privadas de Quito, contratan servicios de
capacitacion administrativa y financiera y si asignan presupuesto para esta

actividad.

= Determinar si ofrecen a sus empleados capacitacion en las areas

administrativa y financiera.

= Pronosticar la demanda existente de servicios de capacitacion

administrativa y financiera.
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= Determinar los criterios que aplican las empresas para la contratacion de

servicios de capacitacion.
4.3.1.3 Guién de Preguntas para el Mercado de Consu  midores
Para elaborar la encuesta aplicada a los clientes potenciales se tomé como base
las necesidades de informacion detalladas anteriormente, asi como los objetivos
de la investigacion. En el Anexo 6, se presenta el formato de encuesta que fue
aplicada.
4.3.1.4 Técnicas de Investigacion
Para realizar la investigacion de la demanda se realizaron encuestas en forma
presencial, via correo electronico y via telefénica a todos los responsables de area
de capacitacion en las diferentes empresas. Ver Anexo 6: Modelo de Encuesta
Para la aplicacion de la encuesta, se utilizo el criterio de que cualquier elemento
de la poblacion tiene la misma probabilidad de ser seleccionado como muestra,
por lo cual se aplico muestreo aleatorio simple.
En atencion a las variables de tiempo y costos se escogié como muestra de este
estudio al grupo de empresas identificadas en el afio 2007 por la Super

Intendencia de Compafiias como las 500 mejores del pais.

La ciudad de Quito cuenta con el 44.40% de este total; en consecuencia la
poblacién objeto de estudio esta compuesta por 222 empresas privadas.

4.3.1.5 Tamario de la Muestra

El tamafio de la muestra se establecié segun lo siguiente:

a. Nivel de confianza: 95%
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b. Estimaciéon de caracteristicas del evento a investigarse: como no tenemos
informacion previa, consideramos p y g como la probabilidad de que se
contrate 0 no servicios de capacitacion administrativa y financiera,

asignandoles los maximos valores (0,50 a cada uno).

c. Determinacién del tamafio de muestra para una poblacion finita:

Formula:

:22 N'p'q
TiI*(N-1)+ZZ2.pq

En donde:
n = Tamafio muestra
N = Tamaiio de la poblacion
Z = Valor correspondiente a la distribucion de Gauss 1,96 para a=0,05
p = Probabilidad a favor
g = Probabilidad en contra

i = Error que se preveé cometer (i=0,1)

Por tanto:

n=67

Segun el 95% del nivel de confianza establecido, se determino que el nUmero

de empresas para ser encuestadas es de 67.
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4.3.1.6 Anélisis de los Resultados

Preguntas de Identificacion

Pregunta 1. ¢ A que sector productivo pertenece su empresa?

Grafico 4.3.- EMPRESAS POR SECTOR PRODUCTIVO
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

Treinta y tres (33) empresas que representan el 49,26% del total desarrollan
actividades de comercio e industria; el 22,39% (15) corresponden a las actividades de
minas y servicios; el 13,44% (9) realizan actividades de telecomunicaciones, agricultura
y electricidad; la actividad de construccion es cubierta por el 2,99% (2); vy, el 4,47% (3)

cubren las actividades de comercio de lubricantes, petréleo y hoteles y restaurantes.

De acuerdo con los datos nicho prioritario de mercado estaria direccionado hacia las
empresas cuyas actividades se refieren a comercio, industria, minas, servicios,

telecomunicaciones, agricultura y electricidad.



Pregunta 2. ¢ La empresa considera que la capacitacion posibilita?
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

incidencia de la capacitaciéon en las capacidades de los empleados.
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Grafico 4.5. OPINION DE LAS EMPRESAS
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa
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Este resultado refleja la confianza que tienen las distintas empresas respecto de la
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Las respuestas a esta pregunta refuerzan las opiniones expresadas en el grafico
anterior, el 100% opinan positivamente sobre los efectos de la capacitacion y el 92%
opinan que la productividad individual por efectos de la capacitacion, se incrementa en

mediano o alto grado.

Grafico 4.6. OPINION DE LAS EMPRESAS
Incrementa el Nivel de Productividad de los Equipos
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

Nuevamente la tendencia se mantiene al correlacionar los resultados de los graficos 23
y 24, en este ultimo, el 85% considera que la productividad de los equipos, por efectos

de la capacitacion, se incrementa en mediano o alto grado.
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Grafico 4.7. OPINION DE LAS EMPRESAS
Incrementa el Nivel de Productividad de la Empresa
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

La consistencia de los resultados presentados en los gréaficos 23, 24 y 25 se ratifica al
comprobar que el 77% considera que la capacitacion incide en la productividad de la

empresa en mediano o alto grado.
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Pregunta 3. ¢ La empresa realiza capacitacion en?

Grafico 4.8. AREAS EN LAS QUE LA EMPRESA REALIZA

CAPACITACION
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

La oferta de servicios de capacitacion que se propone generar a través de la
empresa objeto de este proyecto, de acuerdo con los resultados de este grafico es
factible que sea comercializada con altas probabilidades de compra.

Desde otro punto de vista los resultados reflejan la necesidad de las empresas por

actualizar a sus empleados en temas administrativos y financieros
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Pregunta 4. ¢Los aspectos mas importantes que considera la empresa para

contratar servicios de capacitacion son?

LA CONTRATACION
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

El 69% de las empresas (201) considera que los factores mas importantes para la

contratacién de servicios de capacitacibn son en el costo de los programas,

contenidos de los programas ofertados y la calidad del servicio. El restante 91%

(90) ubican en segundo rango de importancia a los horarios de los programas de

capacitacion y las facilidades de pago.

Los indicadores correspondientes al 69% sefialado constituiran por lo tanto

aspectos relevantes a ser considerados por la empresa para la oferta de sus

servicios.
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Pregunta 5. ¢ La empresa contrata profesionales externos para determinar los
programas de capacitacion que se requieren?

Grafico 4.10. FRECUENCIA DE CONTRATACION
DE PROFESIONALES EXTERNOS PARA
DETERMINAR PROGRAMAS DE CAPACITACION
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

Los datos obtenidos indican que la mayoria de empresas estan dispuestas a recibir
ayuda externa para cubrir sus necesidades de capacitacion, lo cual permite

proyectar que los servicios a ofertarse en este campo, igualmente tienen altas
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Pregunta 6. ¢En el presupuesto global de la empresa existe un rubro especifico
destinado para capacitacion?

Grafico 4.11. EMPRESAS CON RUBRO ESPECIFICO
PARA CAPACITACION DETRO DE SU PRESUPUESTO
GLOBAL
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

Este resultado posibilita que la empresa oferte los servicios sobre una base cierta

de disponibilidad financiera de las empresas para actividades de capacitacion.



101

Pregunta 7. ¢La empresa en cuanto a jornadas de capacitacion prefiere?

Grafico 4.12. PREFERENCIA DE HORARIOS PARA
LAS JORNADAS DE CAPACITACION
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Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Fuente: Investigacion Directa

La oferta de servicios a ser comercializada, en cuanto a horarios considerara
principalmente que las jornadas se realicen en horas de trabajo o en una

combinacién de estas y fuera de estas.
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Pregunta 8. ¢ Nombre tres operadoras de capacitacion (empresas) con las cuales

su empresa haya trabajado?

O Corporacion Lideres

@ INDEG Instituto de

Desarrollo Gerencial
ODesempre

@ Priticewaterhouse

B CEFE Centro de

FQrmaci(')n Empresarial
OCamara de Comercio de

Quio
B CEDEM

O Alfredo Paredes &
Asociados

B Gestion Humana Formar

@ Corporacion 3D Calidad

OITESM

Grafico 4.13. EMPRESAS DE CAPACITACION

CONTRATADAS

12%

@ 34
9%

O 18
5%

@ 20
5%

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

4.4 Mercado Objetivo

variables tales como:

el INDEG Instituto de Desarrollo Gerencial.

= Situacion Geogréfica

= Sector de Produccion

= Necesidades de la Demanda

En su orden las empresas que configuran la mayor competencia con los servicios a ser
comercializados son: Camara de Comercio de Quito, Corporacion Lideres, Centro de

Formacion Empresarial CEFE, la Corporacion de Estudios para el Desarrollo CEDEM y

Para determinar el mercado objetivo de este proyecto es necesario considerar algunas
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4.4.1. Segmentacioén Geografica

El proyecto se enfoca en captar un porcentaje del mercado de capacitacion de la

ciudad de Quito.

4.4.2. Segmentacion por Sectores de Produccion

Con la informacion obtenida del estudio de mercado se definido que los sectores

productivos para ser tomados en cuenta son:

= Comercio
* Industria
= Minas

= Servicios

= Telecomunicaciones
= Agricultura

= Electricidad

4.4.3. Segmentacion por Necesidades de la Demanda

Segun los datos obtenidos de las encuestas realizadas a las 67 empresas
ubicadas en la ciudad de Quito, todas muestran interés de recibir programas de

capacitacion en las areas administrativas y financieras.
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CAPITULO V. MERCADEO

5.1. Enfoque para el Desarrollo de la Estrategia de ~ Mercadeo

5.1.1. Definicién

Para los fines de mercadeo utilizaremos el sentido y alcance de
estrategia competitiva, la cual consiste en ser diferente y
significa escoger en forma deliberada ciertas actividades o
procesos que entreguen al cliente un valor agregado, de manera

sostenible.

5.1.2. Caracteristicas

Marca la forma como una entidad realiza sus particulares
actividades y organiza su cadena de valor, lo cual la hace Unica

y diferente

Significa desarrollar actividades diferentes a la competencia
con un valor exclusivo para el cliente o, en el peor de los casos,

desarrollar actividades similares pero mejor y en diferente forma

Sus resultados son medibles a través de indicadores de gestion.
Su impacto debe ser consistente con las necesidades de la
entidad

Significa desempefiar actividades similares a la competencia
pero de mejor forma, lo cual incluye la eficiencia y efectividad de
sus procesos. En la Estrategia Operativa se trata de mejorar la

operatividad

Se basa en un conjunto de herramientas gerenciales y

administrativas que buscan la productividad, la calidad y la
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rapidez; incluyen la calidad total, el benchmarking, el justo a

tiempo,

el outsourcing, el empoderamiento, la reingenieria

5.1.3. Enfoque de la Estrategia

La estrategia de mercadeo buscara satisfacer las necesidades de

los potenciales clientes y resaltar los beneficios del servicio a ser
brindado.

5.1.3.1. Satisfaccion de Necesidades

5.1.3.2.

Uno de los aspectos que contribuyen a la satisfaccion del
cliente es atender sus necesidades en cuanto a
facilidades de horario y de pago asi como descuentos
especiales por grupos iguales o superiores a 5
participantes por empresa. Para el efecto y hasta lograr
el posicionamiento de la empresa, aplicaremos una
tactica de acercamiento fisico a cada cliente dejando la
sensacion de que el proceso aplicado en cada caso es

exclusivo.

Beneficios

Se dard énfasis a resaltar los previsibles efectos e
impactos de la capacitacion tanto para la empresa y para

el capacitando en cuanto a productividad y rentabilidad.
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5.2. Plan de Mercadeo

El plan de mercadeo comprende:

5.2.1 El analisis FODA de mercadeo

5.2.2 Programa de Mercadeo

5.2.3 Implementacion del Programa de Mercadeo
5.2.4 Evaluacién del Programa de Mercadeo

5.2.5 Programacion Ciclica

5.2.1. Analisis FODA de Mercadeo

Fortalezas

a. Precios competitivos en el mercado
b. Garantia de los servicios

c. Instructores de reconocida solvencia y experiencia

Oportunidades

a. Potenciales clientes con necesidades manifiestas de

capacitacion en las areas administrativa y financiera.

b. Amplia oferta de servicios de instructores lo que posibilita

conseguir profesionales de alta calidad a precios competitivos.

c. Ingreso de nuevos competidores que impulsan a empresa para
generar creativamente nuevas acciones de mercadeo y ajustar

los precios de venta.
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Debilidades

a. Desconocimiento de la empresa por parte del mercado

b. Bajo nivel de relaciones empresariales

Amenazas

a. Alta capacidad de negociacion de los clientes potenciales

b. Empresas que brindan servicios de capacitacion a precios
bajos con los cuales no es posible competir, como por ejemplo

la Cadmara de Comercio de Quito.



5.2.2. Programa de Mercadeo
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Objetivos Peso Metas Indicadores
Promocionar a la 20 Totalidad de | Porcentaje  de
Empresa en el Clientes Clientes
Mercado Potenciales Potenciales que

Identifican a la | Identifican a la

Empresa Empresa
Captar Clientes 40 Incorporar al | Porcentaje  de

menos 30 | Empresas

empresas incorporadas

clientes con relacion al

total previsto

Lograr 40 Haber Porcentaje  de
Participantes en capacitado a | Capacitados con
los Eventos que 1800 empleados | Relaciéon al total
Oferta la provenientes de | Previsto
empresa las  empresas

clientes

Total 100

5.2.3. Implementacion del Programa de Mercadeo

Las acciones a emprenderse para implementar el programa de

mercadeo consideraran los siguientes aspectos:

5.2.3.1 Estrategias de Mercadeo

5.2.3.2 Mecanismos de Mercadeo
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5.2.3.1. Estrategias de Mercadeo

a. Promocion de los Servicios

La promocion de los servicios dara énfasis a los siguientes

aspectos:

La concepcion de integralidad que tienen los servicios de
capacitacion en las areas administrativa y financiera. En el
primer caso se analizan aspectos relacionados con la
conduccion de personal mediante la aplicacion de técnicas
especificas y el desarrollo de habilidades para direccion y
liderazgo; y, en el segundo el programa completo posibilitara el
disponer con personal con las competencias necesarias para
cumplir a cabalidad las diversas responsabilidades dentro de la

gestion financiera.

La calidad y experiencia laboral de los instructores en los
temas de capacitacion asignados bajo su responsabilidad
profesionales en cada una de las areas.

La promocioén de los servicios, estara bajo la responsabilidad
de personal calificado en materia de atencion al cliente y con
un muy buen conocimiento respectos de los servicios a ser
ofertados y de los valores en los que se sustenta la gestion de
la empresa. Cuando los casos ameriten el personal gerencial

de la empresa asumira labores de mercadeo.

La aplicacién de estas estrategias lograra que el cliente obtenga

una imagen corporativa de la empresa solidad y consistente.
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b. Politica de Precios y Venta

Los precios por los servicios guardaran relacion con los
establecidos por los oferentes identificados como competidores

directos de la empresa.

Adicionalmente y con el propésito de enfrentar los precios de la
competencia siguiendo el planteamiento desarrollado por Rao,
Bergen y Davis, en su ponencia “como combatir en una guerra
de precios” de la publicacion Nuevas Tendencias en Marketing
de la Harvard Business Review, aplicaremos una estrategia
para generar respuestas relacionadas y no relacionadas con

los precios, la cual consiste en lo siguiente:

a. Respuestas Relacionadas con los Precios

» Ofrecer precios bajos si aseguran la participacion de
personal de la empresa en mas de un evento o de cinco o

mAas personas en cada evento.

» Ajustar los precios en respuesta a los cambios de precios de
las empresas de competencia 0 en respuesta a la entrada

de nuevos competidores en el mercado

» Aplicar una estrategia de pago diferido

b. Respuestas no Relacionadas con los Precios

« Competir en calidad, lo que significa aumentar Ila
diferenciacion entre los servicios de la competencia y los de

la empresa.
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 Formar asociaciones estratégicas para lograr acuerdos

exclusivos

» Generar eventos ad-hoc para la empresa cliente

5.2.3.2. Mecanismos de Mercadeo

a.Canales y Formas

Las principales estrategias a ser aplicadas para captar clientes
son las siguientes: correo directo, llamadas en frio, anuncios en
prensa, internet, desayunos de trabajo, pagina web y ser

miembro activo de asociaciones profesionales.

Correo Directo

Consiste en enviar a los clientes potenciales una carta en la

cual se oferte de servicios. Ver Anexo 7

Llamadas en Frio

Consiste en llamar a clientes potenciales con quienes no ha
habido ningun contacto previo para informarles telefonicamente
sobre los servicios que se ofertan y conseguir al menos la
aceptacion para recibir informacion por escrito y en el mejor de

los casos para concertar visita personal.

* Anuncios en Prensa

Consiste en con al menos tres semanas de anticipacion a la
fecha prevista de iniciacion de cada evento realizar una

publicacion en el Semanario Lideres del Diario EI Comercio en
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la cual se presente los principales contenidos a desarrollar, los
facilitadores, las fecha de ejecucion, el horario y el costo. Ver

Anexo 7

Internet

Similar informacién a la publicada por prensa se remitira a los

correos especificos de los clientes potenciales.

Desayunos de Trabajo

Invitacion dirigida a los responsables de la capacitacion de los
clientes potenciales, con el propdsito de presentar a la
empresa, los servicios que oferta y las estrategias de
coordinacion para consolidar los procesos de compra y venta.
Adicionalmente se entregaran folletos que contengan la
descripcion completa de cada evento a ser ofertado y el perfil

de los instructores que desarrollaran los diferentes temas.

Pagina Web

La empresa contara con una pagina Web, con la siguiente

informacion:

. Misién

o o

. Vision
. Valores corporativos
. Alianzas Estratégicas

. Servicios gque se ofrece, en forma agregada y detallada

A O B © R o]

Cronograma de Eventos

g. Contactos
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b. Ser Miembro Activo de Asociaciones Profesionales

Asociarse a organizaciones profesionales posibilita promocionar la

empresa, realizar contactos y lograr clientes potenciales.

c. Imagen Empresarial

La capacidad y calidad de respuesta de la empresa a los
requerimientos de los clientes y proveedores activos y
potenciales, serad el indicador fundamental que permitird

fortalecer y consolidar la imagen de la empresa.

5.2.4. Evaluacién del Programa de Mercadeo

El programa establecido se evaluara a través de la siguiente
matriz:

| Programa | Evaluacion |
| Objetivo | Peso | indicador | Meta | Resultado | Logro | Ponderacion |

En donde:

» Resultado: Especifica en valores absolutos lo alcanzado

en el periodo del programa.

» Logro: Determina en valores porcentuales el nivel de

logro aplicando la siguiente formula.

Resultado Logrado
x 100

Meta Planificada
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» Ponderacion: Establece en valores porcentuales el nivel
de cumplimiento en funcion del peso del objetivo, segun la

siguiente formula.

Logro x Peso

5.2.5. Programacion ciclica de Mercadeo

De acuerdo con los resultados de la evaluacion del programa
de mercadeo y un nuevo andlisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas que tiene y enfrenta
la empresa, utilizando la matriz establecida en el numeral
5.2.1 Programa de Mercadeo se establecera el siguiente
programa anual de mercadeo y siguiendo este mismo

esquema cada uno de los programas anuales siguientes.

5.3. Seguimiento de Mercado

5.3.1. Mantenimiento de Cartera

Para mantener a los clientes y lograr su fidelidad, aplicaremos
politicas preferenciales de precios, ofreceremos capacitacion in
Company y mantendremos reuniones de informacion, consulta y
coordinacion para recibir reinformacion que posibilite mejorar
nuestra prestacion de servicios a efectos de incrementar los

niveles de satisfaccion de los clientes.

5.3.2. Ampliacion de Cartera

Con base en la cartera de clientes del primer afio de actividad de
la empresa se estableceran programas orientados a lograr un
incremento progresivo de clientes sin descuidar la calidad del

servicio.
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CAPITULO VI. ESTUDIO FINANCIERO
6.1. Inversiones

Inversién significa formacion de capital, entendiéndose por capital al conjunto de

bienes que sirven para producir otros bienes o servicios.*’

La inversion inicial comprende la adquisicion de todos los activos fijos o tangibles
y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la empresa,

con excepcion del capital de trabajo.®

El capital de trabajo se define contablemente como la diferencia aritmética entre el
activo circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de vista practico, esta
representado por el capital adicional con que hay que contar para que empiece a

funcionar una empresa.

Para este proyecto la inversion inicial estarA compuesta de Activos Fijos
Operativos como escritorios para aulas, bancas para aulas, pizarras y basureros;
mientras que los Activos Fijos Administrativos y de Ventas seran los muebles de

oficina y equipos de computacion.

6.1.1. Activos Fijos

A continuacion, se detalla las inversiones de los activos fijos operativos,

administracion y ventas.

g Manejo de Inversiones de Capital. Harvard Bussirtechool. 1984.
18 Evaluacion de Proyectos. Gabriel Baca Urbina. TarEglicion. 1997. Pag. 137.
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CUADRO 6.1. PLAN DE INVERSIONES ACTIVOS FIJOS OPERA TIVOS, ADMISTRATIVOS Y VENTAS

PLAN DE INVERSIONES ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS

MUEBLES Y ENSERES

CANTIDAD DESCRIPCION MEDIDA Uxﬁ'L%ED TO\'/I":II_OLTSD
2 Escritorios Aulas Unidad $ 250,00 $ 500,00
60 Bancas Aulas Unidad $ 25,00 $ 1.500,00
2 Pizarra Unidad $ 60,00 $ 120,00
2 Basureros Unidad $ 4,00 $ 8,00
TOTAL $2.128,00

PLAN DE INVERSIONES ACTIVOS FIJOS DE ADMINSTRACION Y VENTAS

MUEBLES Y ENSERES

< VALOR VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION MEDIDA UNIT. USD TOTAL USD

10 Escritorios Modulares Unidad $ 250,00 $ 2.500,00

20 Sillas de Escritorio Unidad $ 30,00 $ 600,00

1 Sillon de Tres Puestos Unidad $ 150,00 $ 150,00

10 Archivadores Unidad $ 100,00 $ 1.000,00

1 Mesa de Reunion Unidad $ 300,00 $ 300,00

1 Recibidor Unidad $ 300,00 $ 300,00

1 Pizarra Unidad $ 60,00 $ 60,00

12 Basureros Unidad $ 4,00 $ 48,00
TOTAL $4.958,00

EQUIPOS DE OFICINA
< VALOR VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION MEDIDA UNIT. USD TOTAL USD

10 Computadoras $ 500,00 $5.000,00

1 Fax $ 150,00 $ 150,00

1 Central Telefonica $ 500,00 $ 500,00

1 Impresora Scaner Unidad $ 180,00 $ 180,00

9 Telefonos Unidad $ 20,00 $ 180,00

2 Infocus Unidad $ 1.500,00 $ 3.000,00
TOTAL $9.010,00

SUBTOTAL $16.096,00

Elaborado por:

Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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Como se puede observar en el Cuadro 6.1, el valor de los activos
relacionados con el equipamiento de aulas, constituyen el 13,22% del total,
el referente a los activos de administracion y ventas el 30,88% vy, el de

equipos de oficina el 55,98%.

6.1.2. Activos Diferidos

Los Activos Diferidos son valores en los que se incurre para constituir la
empresa a fin de lograr el normal funcionamiento de la empresa, dentro de
ellos se ha considerado un 5% del total de los activos diferidos para

imprevistos.

CUADRO 6.2. PLAN DE INVERSIONES
ACTIVOS DIFERIDOS

VALOR

RUBRO USD
Gastos Preoperativos $35.756,66
Honorarios Legales $800,00
Cuenta de Integracion de Capital $400,00
Pago de Alcabalas en el Consejo Provincial $30,00
Publicacién extracto $120,00
Inscripciobn nombramiento GG en el Registro Mercantil $35,00
Inscripcion camara o gremio $300,00
Pago de Patente en el Municipio $50,00
SRI (Obtencién RUC) $0,00
Intereses Preoperativos $0,00
SUBTOTAL| $37.491,66
Imprevistos (5% de los Activos Diferidos) $1.874,58
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS| $39.366,24

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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6.1.3. Capital de Trabajo

A la totalidad del dinero que se acumula y estaciona en cada ciclo de
operacion se lo conoce como capital de trabajo, el cual pasa a formar parte
de las inversiones permanentes de la empresa. El detalle del capital de
trabajo se especifica en el cuadro 6.3 siguiente.

CUADRO 6.3. CAPITAL DE TRABAJO

Factor Caja (ciclo de caja) dias 15,00
VALOR
UsD
Materiales directos 7.603,20
Materiales indirectos 0,00
Suministros y servicios 4.068,00
Mano de obra directa 27.600,00
Mano de obra indirecta 46.380,00
Mantenimiento y seguros (activos fijos operativos) 138,32
Otros costos indirectos 22.161,30
SUBTOTAL | 107.950,82
Requerimiento diario 299,86
Requerimiento ciclo de caja 4.497,95
Inventario inicial 0,00
CAPITAL DE TRABAJO OPERATIVO 4.497,95
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS
Gastos administrativos que representan desembolso 71.513,32
Gastos de ventas que representan desembolso 91.829,43
SUBTOTAL | 163.342,75
Requerimiento diario 453,73
CAPITAL DE TRABAJO ADMINISTRACION Y VENTAS | 68.505,95
CAPITAL DE TRABAJO 11.303.90

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

En el Cuadro 6.4, se establece la inversion total requerida para el proyecto,
considerando para el efecto la inversion de activos fijos operativos, activos

fijos de administracion y ventas, activos diferidos y capital de trabajo.
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CUADRO 6.4. INVERSION TOTAL

Activos Fijos Operativos 2.128,00
Activos fijos de Administracion y Ventas 13.968,00
Activos Diferidos 39.366,24
Capital de Trabajo 4.497,95

TOTAL INVERSION| 59.960,19

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

6.2. Financiamiento

CUADRO 6.5. FINANCIAMIENTO

FINANCIAMIENTO PROPIO $ 66.766,14 100%
Socio | $ 22.255,38 33,33%
Socio I $ 22.255,38 33,33%
Socio Il $ 22.255,38 33,33%
TOTAL FINANCIAMIENTO $ 66.766,14

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

6.2.1. Recursos Propios
El 100% de la inversion sera financiado con recursos propios. La empresa
se constituira con tres socios, los cuales tendran cada uno una
participacion del 33,33% con un aporte de USD 21.745,78.
6.3. Presupuesto de Costos y Gastos
6.3.1. Depreciaciones
Para poder determinar las depreciaciones de los activos fijos tanto

operativos como de administracion y ventas, se especifica sus condiciones

en términos de vida util y de costos porcentuales por mantenimiento y
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seguros, segun el detalle del Cuadro 6.6 siguiente.

CUADRO 6.6. CONDICIONES DE LOS ACTIVOS FIJOS

VIDAUTIL | MANTENIMIENTO | SEGURO
ANO % %
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Muebles y Enseres | 5 | 5,00% | 1,50%
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS
Muebles y Enseres 5 5,00% 1,50%
Equipos de Oficina 3 5,00% 1,50%

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Para calcular las depreciaciones se aplica el método de linea recta, de
acuerdo con este, se determina que la vida util de los muebles de oficina y
de los muebles y enseres para la adecuacion de las aulas de capacitacion
es de 5 afos y la de los equipos de oficina 3 afios. El detalle del calculo de

depreciaciones se especifica en el Cuadro 6.7 siguiente.

CUADRO 6.7. CALCULO DE DEPRECIACIONES
(VALOR DE ADQUISICION)

INVERSIONES
DEPRECIACION | DEPRECIACION
% USsD
COSTO DE PRODUCCION
Muebles y Enseres 20,00% 425,6
Subtotal 425,60
Muebles y Enseres 20,00% 991,60
Equipos de Oficina 33,33% 3.003,33
Subtotal 3.994,93
TOTAL 4.420,53

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

El Cuadro 6.8., presenta el calculo de las depreciaciones proyectadas para

5 afios contados a partir de la culminacion del afio O.
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PERIODO
1 ) 3 1 5
Depreciaciones Actvos Fijos 125,60 125 60 12560 | 42560 | 425,60
Operativos
Depreciaciones Activos Fjos 3.994.93 399493 | 399403 | 3.99493 | 3.994.93
Administrativos y Ventas
TOTAL DEPRECIACIONES | 442053 142053 | 442053 | 442053 | 442053

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

6.3.2. Ventas e Ingresos del Proyecto

a. Todos los servicios ofrecidos por PROGESTION se comercializaran
en el mercado nacional. EI niumero total anual de eventos que se
requieren ejecutar, segun la informacion constante en el capitulo 1V,
es de 72, en promedio 6 por mes, con 30 participantes por evento. La

programacion de ejecucion se detalla en el cuadro 6.9 siguiente.

CUADRO 6.9. PROGRAMACION DE EJECUCION

Meses |A[B |C|DJE|[F |G JH|I [J |K]JL M [N [O |P]Q |[R [S ]Totl
Enero 1 1 1 1 111 6
Febrero 1 1 1 1 1 116
Marzo 1 1 1 1 1 1 6
Abril 1 1 1 1 1116
Mayo 111 1 111 1 6
Junio 1 111 111116
Julio 111 111 111 6
Agosto 1 1{1 1 1116
Septiembre 1 111 1 1 1 6
Octubre 1 1]1(1 1116
Noviembre 1 1 1{1 1{1 6
Diciembre 1 1 1 1 1 116

Toal| 5 5 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 5 5 6|72
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Seminario Cod Seminario Cod
Planificacion Estratégica A Reclamos Tributarios K
Planificacion Operativa B Precios de Transferencia L
Administracion de Procesos € Auditorfa Tributaria M
Administracion de RRHH y Perfiles de Cargos por Competencias D Contabilidad Il N
Seleccion de Personal por Competencias E Contabilicad | 0
Evaluacion del desempefio por competencias F Seminario Contabilidad de Costos P
Desarrollo basado en competencias G Administraci6n y Control de Costos Q
Cuadro de Mando para la Gestién del Talento Humano H Presupuesto Comercial y de Servicios R
Liderazgo y Motivacion para el Cambio | Finanzas para no Financieros S
Impuesto a la Renta y Conciliacion Tributara J
Seminarios 16h
Seminarios 24h

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

b. Para los propoésitos de andlisis, se clasifica a los seminarios en dos grupos
de acuerdo a su numero de horas: el primer grupo llamado EVENTO 1,
integra a los seminarios que duran 24 horas y el segundo grupo
denominado EVENTO 2, esta conformado por los seminarios de 16 horas,
segun el siguiente detalle: Ver Anexo 4: Clasificacion de Eventos y

Contenido

c. El costo de Ila hora por seminario se fijja en 10 dolares, lo cual permite

mantener precios competitivos con el mercado.

d. Elincremento anual del volumen de produccién se fija en 3%, por lo cual en
el quinto afo se ejecutarian 81 seminarios con un total de 2431

participantes.

De acuerdo con lo establecido en los literales anteriores, el detalle de ventas del

proyecto, se detalla en el cuadro 6.10 siguiente.
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Eventol | Evento?
% ventas en el mercado local 100,00% | 100,00%
% ventas en el mercado externo 0,0% 0,0%
% de desperdicios (prod. neta/prod. bruta) 0,00% 0,00%
2 3 4 5 6
PRODUCTOS UNIDAD TOTAL

periodo Numero de 1140 1174 1209 1246 1283
Produccion neta total Personas al Afio 1140 1174 1209 1246 1283
Precios mercado local usb 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Ventas mercado local usb 273.600,001 281.808,00| 290.262,24 | 298.970,11 [ 307.939,21

Total ventas [ 273.600,00( 281.808,00 | 290.262,24 | 298.970,11 | 307.939,21

Produccion bruta por periodo Numero de~ 1020 1051 1082 1115 1148
Produccidn neta total Personas al Ao ™01 101 | 1082 | 15 | 1148
Precios mercado local usD 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00
Ventas mercado local usDh 163.200,00{ 168.096,00{ 173.138,88 | 178.333,05 | 183.683,04

Total ventas [ 163.200,00] 168.096,00| 173.138,88 | 178.333,05 | 183.683,04

TOTAL ESTIMADOS POR VENTAS | 436.800,00| 449.904,00| 463.401,12 | 477.303,15 | 491.622,25| 2.319.030,52
CAPACIDAD INSTALADA
PERIODO
SERVICIO UNIDAD 2 3 4 5 6
Evento 1 =B11 1.140 1.174 1.209 1.246 1.283
Numero de

Evento 2 Personas al Afio 1.020 1.051 1.082 1.115 1.148

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

6.3.3. Costos de Produccioén

La determinacion de los costos directos e indirectos de produccion se

realiza sobre la base de que se ejecutaran 6 eventos por mes con 30

participantes en cada uno de ellos.
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PREMISAS PARA COSTOS DE PRODUCCION

# Personas a Ser Capacitadas por Evento 30
# Eventos por Mes 6
Costo Coffee Break por Persona $ 3,00
Costo Materiales Didacticos por Persona $ 3,52
Costo Hora Capacitador $ 30,00
# Horas de Capacitacion al Afio 1546

6.3.3.1 COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCION

» Materiales Directos

El material directo incluye todo lo referente a papeleria e insumos de
trabajo para el desarrollo de un seminario. El costo por participante

de estos materiales es de 3,52 por persona.

» Mano de Obra Directa

El personal responsable de desarrollar todos los programas de
capacitacion son el Gerente de Planificacion y Desarrollo y el
Analista de Planificacion y Desarrollo, trabajaran a tiempo completo
y percibiran un sueldo mensual de USD 1.500,00 y 800,00
respectivamente incluidos beneficios de ley, en consecuencia los
costos totales por mes y por afio seran los siguientes:



CUADRO 6.11. MANO DE OBRA DIRECTA
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NUMERO . C.TOTAL | C. TOTAL
TRABAJ. DESCRIPCION MEDIDA MENSUAL | ANUAL
1 Gerente de Planificacion y Desarrollo | Sueldo/Mes| 1500 18000
1 Ejecutivo de Planificacion y Desarrollo | Sueldo/Mes 800 9600
TOTAL| $2.300,00 | $27.600,00

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

6.3.3.2 COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION

> Mano de Obra Indirecta

Los instructores de capacitacion desempefaran sus actividades bajo

la modalidad de contrato de servicios profesionales, el pago se

realizara contra la presentacion de facturas y el valor a pagarse por

hora sera de USD 60,00. En consecuencia el costo promedio anual,

es el siguiente:

CUADRO 6.12. COSTO PROMEDIO ANUAL DE MANO DE OBRA | NDIRECTA

NUMERO ; N.PROMEDIO | SUELDO | C.TOTAL
TRABAJ. DESCRIPCION MEDIDA HORASANO | HORAUSD | ANUALUSD
6 Instructores de Capacitacion Sueldo/Hora 1546 $30,00]  $46.380,00
TOTAL|  $46.380,00

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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» Otros Costos Indirectos

Suministro y Servicios Basicos: Dentro de este item se consideran:
consumo de agua y energia eléctrica e insumos varios. El detalle

de estos costos seria:

CUADRO 6.13. SUMINISTROS Y SERVICIOS BASICOS

. COSTO C. TOTAL C. TOTAL
DESCRIPCION MEDIDA UNIT. USD | MENSUAL USD | ANUAL USD
Agua Consumo / Mes $70,00 $70,000  $840,00
Energia Eléctrical Consumo / Mes $120,00 $120,00(  $1.440,00
Insumos Consumo / Mes $123,11 $12311  $1.477,32

TOTAL $31311]  $3.757,32
Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
Servicios: El costo del servicio de Coffee Break es el siguiente:
CUADRO 6.14. COSTO PROMEDIO DE SERVICIOS ANUAL
PARTICIP.
, COSTO C.TOTAL
MEDIDA DESCRIPCION CANTIDAD ONIT.USD PR(;I\’QEDIO ANUAL USD
Unidad  [Requerimiento de Coffee Break 2 300{ 2294 13.764,00
TOTAL SERVICIO DE COFFEE BREAK

Elaborado por. Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Mantenimiento y Seguros: De acuerdo con los porcentajes
establecidos en el Cuadro 6.6., para mantenimiento y seguros sobre

los activos fijos, los costos proyectados para los 5 afios, serian:



CUADRO 6.15. MANTENIMIENTO Y SEGUROS PROYECTADOS

TOTAL MANTENIMIENTO Y SEGUROS

PERIODO

ANO 1 ANO?2 ANO 3 ANO4 | ANOS

Mantenimiento 804,80 804,80 804,80 804,80 804,80
Sequros 241 44 200,52 200,52 005 | 20952
104624 | 101432 | 101432 | 101432 | 101432

Elaborado por. Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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Imprevistos: Sobre el costo de mano de obra indirecta, suministros,

servicios, arriendo de

produccion, se considera para imprevistos el 5%.

Costos que no representan desembolso.-

local,

coffee break y otros costos de

» Depreciacion Operativa: Se refiere a la depreciacion de los

activos fijos operativos, su valor es de USD 425,60 anuales.

* Amortizacién: La amortizacion de los activos fijos operativos es

de USD 374,92 anuales. Se considera amortizacion fija durante

los 5 afos de vida del proyecto.

6.3.4. Gastos de Administracion y Ventas

ADMINISTRACION

Remuneraciones:

 Gerente General: Se asigna un sueldo mensual de USD 2.000

mensuales incluidos beneficios de ley, para un total anual de USD

24.000.
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Asistente Ejecutiva: Se asigna un sueldo mensual de USD 300

incluidos beneficios de ley, para un total anual de USD 3.600.

Gerente Administrativo Financiero: Se asigna un sueldo mensual de
USD 1.400 incluidos beneficios de ley, para un total anual de USD
16.800.

Analista Administrativo: Se asigna un sueldo mensual de USD 700
mensuales incluidos beneficios de ley, para un total anual de USD
8.400.

Analista Financiero: Se asigna un sueldo mensual de USD 700, para
un total anual de USD 8.400.

Otros Gastos: Por concepto de arriendo de oficina, el gasto mensual es de
USD 500 para un total anual de USD 6.000.

Imprevistos: Se considera un 5% adicional sobre gastos administrativos,

para prevenir futuros gastos.

Gastos que no representan desembolso:

Depreciacion Activos Fijos Administrativos: Se refiere a la
depreciacién de los activos fijos administrativos, se valor es de USD
2496,83 anuales.

Amortizacion Preoperacional: La amortizacion de los activos diferidos
es de USD 7.498,33 anuales. Se considera amortizacion fija durante

los 5 afios de vida del proyecto.
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VENTAS

Remuneraciones:

» Gerente de Marketing: Se considera un sueldo mensual de USD 1.500
mensuales incluidos beneficios de ley, para un total anual de USD
18.000.

* Sueldo de los vendedores: Se considera un sueldo mensual de USD
600 mensuales incluidos beneficios, para un total anual de a USD
7.200.

Comisiones sobre las ventas: Se considera el 2% de comision por ventas,

valor que en el primer afio de operacion serd de USD 5.808,00.

Publicidad: El valor que se asignara mensualmente para publicidad en el
primer afio sera de USD 798,05, para un total anual de USD 9.576,60. Para
los siguientes afos se ha considera un incremento del 3,32% que equivale

al promedio del indice inflacionario del afio 2007

1.1.1.1 Imprevistos: Se considera un 5% adicional sobre gastos ventas para

prevenir futuros gastos.
1.1.1.2 Gastos que no representan desembolsos:

» Depreciacion Activos de Ventas: El valor de la depreciacion de los
activos de ventas es de USD 1.498,10 anuales.

6.3.5. Consolidacion de Costos y Gastos

Los costos y gastos consolidados para la operacion de la empresa, se detallan en el

Cuadro 6.16 siguiente:



CUADRO 6.16.CONSOLIDACION DE COSTOS Y GASTOS
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PROMEDIO INFLACIONARIO 3,32%
PERIODOS
1 2 | 3 | 4 5
COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCION
Mano de obra directa 27.600,0 27.600,0 27.600,0 27.600,0 27.600,0
Materiales directos 7.603,20 7.831,30 8.066,23 8.308,22 8.557,47
Imprevistos % | 5,0% 1.760,2 1.771,6 1.783,3 1.795,4 1.807,9
Subtotal 36.963,36] 37.202,86] 37.449,55| 37.703,63] 37.965,34
COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCION
Costos gue representan desembolso:
Mano de obra indirecta 46.380,00f 46.380,00] 46.380,00] 46.380,00f 46.380,00
Materiales indirectos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros y servicios 4.068,00 4.198,18 4.332,52 4.471,16 4.605,29
Mantenimiento y seguros 138,32 138,32 138,32 138,32 138,32
Arriendo local capacitacion 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00
Coffe break 13.761,30 13.761,30 13.761,30 13.761,30] 13.761,30
Imprevistos % 5,0% 3.637,38 3.643,89 3.650,61 3.657,54 3.664,25
Parcial 76.385,00] 76.521,68] 76.662,74| 76.808,31] 76.949,15
Costos gue no representan desembolso:
Depreciaciones 425,60 425,60 425,60 425,60 425,60
Amortizaciones 374,92 374,92 374,92 374,92 374,92
Subtotal 77.185,51] 77.322,20| 77.463,26| 77.608,83| 77.749,67
%
GASTOS DE ADMINISTRACION depreciacion 62,50% 62,50% 62,50% 62,50% 62,50%
imputado
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 61.200,00] 61.200,00] 61.200,00f 61.200,00] 61.200,00
Arriendo oficina 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Mantenimiento y seguros 907,92 907,92 907,92 907,92 907,92
Imprevistos 5,0% 3.405,40 3.405,40 3.405,40 3.405,40 3.405,40
Parcial 71.513,32 71.513,32] 71.513,32| 71.513,32 71.513,32
Gastos que no representan desembolso:
Depreciaciones 2496,83 2496,83 2496,83 2496,83 2496,83
Amortizaciones 7498,33 7498,33 7498,33 7498,33 7498,33
Subtotal 81.508,48] 81.508,48| 81.508,48| 81.508,48| 81.508,48
%
GASTOS DE VENTAS depreciacion 37,50% 20,00% 20,00% 20,00% 20,00%
imputado
Gastos que representan desembolso:
Remuneraciones 34.200,00] 34.200,00] 34.200,00{ 34.200,00] 34.200,00
Comisiones sobre ventas 2,0% 43.680,00] 44.990,40|] 46.340,11| 47.730,32| 49.162,22
Publicidad 9.576,60 9.883,05| 10.199,31| 10.525,69] 10.862,51
Imprevistos 5,0% 4.372,83 4.453,67 4.536,97 4.622,80 4.711,24
Parcial 91.829,43] 93.527,12| 95.276,39| 97.078,80] 98.935,97
Gastos que no representan desembolso:
Depreciaciones | 1.498,10 1.498,10 1.498,10 1.498,10 1.498,10
Subtotal 93.327,53] 95.025,22| 96.774,49| 98.576,90| 100.434,07
GASTOS FINANCIEROS
TOTAL| 288.984,88| 291.058,76] 293.195,78| 295.397,84| 297.657,56

Elaborado por:

Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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6.4. Estados Financieros y Proyecciones

6.4.1. Balance General Proyectado

El Balance General Proyectado refleja los requerimientos de activos, los
pasivos y el capital contable que se generaran bajo operaciones normales y
sustrae los pasivos y el capital que se requeriran, lo cual permite estimar

los fondos adicionales necesarios. *°

El Cuadro 6.17 presenta la situacion del negocio en los 5 afios a los que se
proyecta. El Balance General indica cuales son los activos, pasivos y
capital contable con que cuenta la empresa, ademas de la situacion
financiera, es decir que se tiene, que se debe y que se pago.

En el Balance General se detalla los saldos iniciales del proyecto, el mismo
gue nos muestra que el total de los activos corrientes asciende a la suma
de USD 11.303,90, el total de los activos fijos netos es de USD 16096,00,
el total del activo diferido neto es de USD 39.366,24, por lo que el monto
total de los activos es de USD 66.253,99.

En lo referente a los pasivos y el patrimonio, el saldo inicial correspondiente
al pasivo corriente es de USD 0,00 ya que la empresa no tiene ningun tipo
de cuenta por pagar; en cuanto al patrimonio el valor es de USD 66.366,24,

por lo que el total de pasivo y patrimonio de USD 66.766,14.

Una vez analizados los valores totales de los activos, pasivos y patrimonio,
se puede concluir que se cumple con la ecuaciéon: Activo = Pasivo +

Capital.

19
Fundamentos de Administracién Financiera. J. Riéskton y Eugene F. Brigham. Décima Edicion. 1998;. B74.
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CUADRO 6.17. BALANCE GENERAL HISTORICO Y PROYECTADO

Usb
Saldos | 3 4 5 6
Iniciales
ACTIVO CORRIENTE
Caja y bancos 11.303,90] 171.412,80| 276.404 55| 387.820,43| 496.842,63| 621.698,47
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES| 11.303,90| 171.412,80| 276.404,55| 387.820,43| 496.842,63| 621.698,47

ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS

Muebles y Enseres | 2128000 212800 2128000 2.128,00] 2.128,00] 2.128,00
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS

Muebles y Enseres 4958000 4958,00] 4.958,00] 4.958,00] 4.958,00] 4.958,00

Equipos de Oficina 9.010,00] 901000 9.020,00 9.010,00 9.010,00[ 9.010,00

Subtotal activos fijos | 16.096,00] 16,096,000 16.096,00] 16.096,00 16.096,00] 16.096,00

(-) depreciaciones 442053  8.841,07] 13.261,60] 8.672,13] 13.092,67

TOTAL ACTIVOS FIJOS NETOS | 16.096,00] 1167547 7.25493] 2834400 7.42387] 3.003,33

ACTIVO DIFERIDO 39.366,24| 39.366,24] 39.366,24] 39.366,24 39.366,24] 39.366,24

Amortizacion acumulada 7.873,25| 15.746,50[ 23.619,74| 31.492,99( 39.366,24

TOTAL ACTIVO DIFERIDO NETO| 39.366,24] 31492,99 2361974 15.74650] 7.873,5 0,00

TOTAL DE ACTIVOS | 66.766,14| 214.581,26] 307.279,23] 406.401,33| 512.139,75] 624.701,81

PASIVO CORRIENTE

Gastos acumulados por pagar 0,00] 66.147,26| 71.083,24| 76.166,89] 81.402,63[ 86.799,20

TOTAL DE PASIVOS CORRIENTES 0,001 66.147,26] 71.083,24] 76.166,89] 81.402,63] 86.799,20

TOTAL DE PASIVOS 0,00 66.147,26] 71.083,24] 76.166,89] 81.402,63] 86.799,20

PATRIMONIO

Capital social pagado 66.766,14| 66.766,14] 66.766,14| 66.766,14| 66.766,14| 66.766,14
Reserva legal 0,00 0,00 8.166,79] 16.94298| ?26.346,83] 36.397,10
Futuras capitalizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Utilidad (pérdida) retenida 0,00 0,001 73.501,07) 152.486,86| 237.121,47) 327.573,88
Utilidad (pérdida) neta 0,00 81.667,85| 87.761,99] 94.038,45| 100.502,68| 107.165,49

TOTAL PATRIMONIO | 66.766,14] 148.433,99] 236.195,98] 330.234,44] 430.737,12] 537.902,61

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 66.766,14] 214.581,26 307.279,23| 406.401,33| 512.139,75 624.701,81

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

COMPROBACION 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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6.4.2. Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectado

La finalidad del andlisis del Estado de Resultados o de Pérdidas y
Ganancias es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del
proyecto, que son, en forma general, el beneficio real de negocio, que se
obtienen restando a los ingresos todos los costos en que incurrird
PROGESTION y los impuestos que deba pagar.?

El Estado de Pérdidas y Ganancias proyectado a 5 afios que se presenta
en el Cuadro 6.18., muestra que la empresa presenta una utilidad neta
positiva en todos los afos y esta se va incrementando de afio a afio, lo que

indica que el negocio genera rentabilidad.

Es importante mencionar que de afilo a afio se ha considerado un
incremento del 3% sobre el volumen de venta manteniendo el nivel de

precios.

Es este caso no se tienen ingresos no operacionales, es decir aquellos

ingresos provenientes de actividades no recurrentes con el giro de negocio.

2 Evaluacién de Proyectos. Gabriel Baca Urbina. TarEglicion. 1997. Pag. 144.
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CUADRO 6.18. ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECT ADO
IN),

2 3 4 5 6
MONTO | % | MONTO | % | MONTO | % | MONTO [ % | MONTO | %

Vientas Netas 436.800,00{  100,00f 449.904,00 100,00 463.401,12|  100,00| 477.303,15{  100,00] 491.622.25] 100,00
Costo de Ventas 11414887 26,13| 11452506  25,46| 11491280 2480 115.31246{  24,16| 115.71501] 2354

UTILIDAD BRUTAENVENTAS | 322.651,13| 7387 335.37894)  7454| 34848832  7520| 36199069  7584| 375.90724{ 76,46
Gastos de ventas 9332153 21311 9%5.02522( 2112 96.77449) 2088 9857690]  20,65( 10043407 2043
Gastos de administracion 8150848  1806{ 8150848 1812 8150848 1759 8150848 1708 8150848| 1658

UTILIDAD (PERDIDA) OPERACIONAL | 147.815,.12]  3384| 15884524  35,31| 170.20534]  36,73| 18190531  38.11) 193.964,68 3945
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES PARTICIPACION | 147.815,12|  33,84{ 158.845.24f  3531| 17020534 36,73 18190531  38,11| 193.964,68] 3945

Participacion utidades 15% 211221 508 2382679  530] 2553080 551 27285800 572 2000470 592
UTILIDAD (PERDIDA) ANTES MP.RENTA| 125,642,851 28,76| 13501845  3001| 144.67454]  3122( 15461951  32.39| 164.869.98] 3354
Impuesto ala renta 35% 43975,000  1007| 47.5646)  1050[ 50.636,09) 1093 5411683  1134] 5770449 1174

UTILIDAD (PERDIDA)NETA| 8166785  18,70] 87.76199] 1951 9403845  2029| 10050268  21,06] 107.16549] 21,80
Elaborado por. Diana Paola Hidalgo Murgueytio

6.4.3. Flujo de Caja Proyectado

Una vez que se han tomado en cuenta todos los ingresos y egresos del
proyecto, estos se combinan para obtener el flujo de entrada o salida neto
de efectivo para cada afo. El flujo de efectivo neto se suma al saldo de

efectivo inicial y se calcula la proyeccion de efectivo afio a afio.

La proyeccion del flujo de caja constituye uno de los elementos mas
importantes del estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo se

efectuara sobre los resultados que en ella se determinen.?*

Los flujos de efectivo en operacion son aquellos que provienen de las
operaciones normales y, en esencia, son iguales a la diferencia existente

entre el ingreso por ventas y los gastos erogados en efectivo.

Los flujos en operacion pueden diferir de las utilidades contables por dos

razones principales:

21 Preparacion y Evaluacion de Proyectos. Nassir S@pam y Reinaldo Sapag Chain. Tercera Edicion81P@g. 259.
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a. Los impuestos que se reportan en el estado de resultados pueden

no tener que ser pagados bajo ciertas circunstancias.

b. Las ventas pueden ser a crédito, por lo que pueden no representar
efectivo y algunos costos 0 gastos pueden no constituir costos en

efectivo.

El flujo de caja se proyectd para 5 afios, segun el detalle del Cuadro 5.19.
El flujo de caja anual elaborado, permite visualizar de forma més exacta

los ingresos y egresos en efectivo que requerira para su desarrollo.

El saldo final de caja en todos los afios proyectados muestra valores
positivos, consecuentemente el proyecto contara con la liquidez suficiente

para cubrir las obligaciones.



CUADRO 6.19. FLUJO DE CAJAPROYECTADO
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usb
[PREOP.| 2 | 3 | 4 | 5 6

A. INGRESOS OPERACIONALES
Recuperacion por ventas 0,00 436.800,00( 449.904,00] 463.401,12| 477.303 15[ 491.622,25

Parcial 0,00] 436.800,00| 449.904,00 | 463.401,12 | 477.303,15| 491.622,25
B. EGRESOS OPERACIONALES
Pago a proveedores 000] 1167120 1202947 12.398,75| 12.779,38| 13.162,76
Mano de obra directa e imprevistos 29.360,16] 2937156 29.38331| 29.39541] 29.407387
Mano de obra indirecta 46.380,00| 46.380,00] 46.380,00] 46.380,00| 46.380,00
Gastos de ventas 91.82943] 93527,12| 95.276,39| 97.078,80 98.93597
Gastos de administracion 7151332 7151332 7151332 7151332 7151332
Costos de fabricacion 25.937.00[ 25.94351] 2595023 25.957,16] 25.96387

Parcial 0,00 276.691,10( 278.764,98| 280.901,99| 283.104,06| 285.363,78
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) 0,00] 160.108,90( 171.139,02| 182.499,13| 194.199,09| 206.258 47
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Aportes de capital 66.766,14 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Parcial | 66.766,14 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago participacion de trabajadores 0,00{ 2217221 23826,19 2553080 27.28580
Pago de impuesto a la renta 0,00 0,00 4397500 47.25646| 50.636,09| 54.116,83
ACTIVOS FIJOS OPERATIVOS
Muebles y Enseres | 2128000 0000 000 000 000 0,00
ACTIVOS FIJOS ADMINISTRACION Y VENTAS
Muebles y Enseres 4.958,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Equipos de Oficina 9.010,00 0,00 0,00 000 9.010,00 0,00
Activos diferidos 30.366,24

Parcial | 55.462,24 000] 66.147,26] 7108324 85.176.89] 81.402,63
F. FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) 11.303,90 0,00] -66.147,26| -71.083,24] -85.176,89 -81.402,63
G. FLUJO NETO GENERADO (C+F) 11.303,90] 160.108,90 104.991,75| 111.41588| 109.022,20] 124.855,84
H. SALDO INICIAL DE CAJA 0,00] 11.30390] 171412,80| 276.404,55| 387.820,43) 496.842,63
|. SALDO FINAL DE CAJA (G+H) 11.303,90] 171.412,80| 276.404,55| 387.820,43| 496.842,63| 621.698,47
REQUERIMIENTOS DE CAJA 1152880 1161521 1170425 11.796,00( 11.890,16
NECESIDADES EFECTIVO (CREDITO CORTO PLAZO) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio



137
6.5. Punto de Equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio se clasifican los costos totales en costos
fijos y costos variables, considerando que los fijjos son aquellos que son
independientes del volumen de produccion y los variables son los que varian

directamente con el volumen de produccion.

En el siguiente cuadro se detalla los costos fijos, costos variables y las ventas

totales proyectadas para 5 afos:



CUADRO 6.20. COSTOS Y GASTOS
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ANOS
COSTOS Y GASTOS 1 5 3 1 3

COSTOS FlJOos
Mano de obra indirecta 46.380,00  46.380,00 46.380,00 46.380,00f  46.380,00
Mantenimiento y seguros 138,32 138,32 138,32 138,32 138,32
Depreciaciones 4.420,53 4.420,53 4.420,53 4.420,53 4.420,53
Amortizaciones 7.873,25 7.873,25 7.873,25 7.873,25 7.873,25
Gastos administrativos 7151332 7151332 7151332 7151332 7151332
Gastos de ventas 48.149,43| 48.536,72| 48.936,28| 49.348/49|  49.773,75
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL COSTOS FIJOS| 178.474,84( 178.862,14( 179.261,69( 179.673,90| 180.099,16
COSTOS VARIABLES
Mano de obra directa 29.360,16f 29.37156| 29.383,31| 29.39541] 29.407,87
Materiales directos 7.603,20 7.831,30 8.066,23 8.308,22 8.557 47
Materiales indirectos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suministros y servicios 4.068,00 4.198,18 4.332,52 4.471,16 4.605,29
Costos indirectos 25.798,68(  25.805,19( 25.811,91| 25.818,84|  25.825,55
Comisiones sobre ventas 43.680,00 44.990,40( 46.340,11| 47.730,32| 49.162,22
TOTAL COSTOS VARIABLES 110.510,04 | 112.196,63 | 113.934,08 | 115.723,95] 117.558,41

TOTAL COSTOS| 288.984,88| 291.058,76| 293.195,78| 295.397,84| 297.657,56

[VENTAS | 436.800,00] 449.904,00] 46340112 477.303,15| 491.622,25|
CANTIDAD DE EQUILIBRIO
(Qo) 1.181 1.178 1.175 1.172 1.170
PORCENTAJE DE LA
PRODUCCION 54,68% 52,94% 51,28% 49,66% 48,13%

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Para la determinacién del punto de equilibrio es necesario considerar las

siguientes variables:

PE: Punto de equilibrio

CF: Costos fijos totales

CV: Costos variables totales

VT: Ventas totales

P: Precio de venta



CVu: Costo variable unitario

lo: Ingreso del punto de equilibrio

Q: Cantidad de unidades

Qo: Cantidad de unidades del punto de equilibrio

En el siguiente cuadro, se detalla el punto de equilibrio anual proyectado:

CUADRO 6.21. PUNTO EQUILIBRIO PROYECTO
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. CVu= | VENTAS [, _ 0= |, _nen | %DELA
Mo| cF oV | ToCEyCV | Q T P=VIIQ|P-OW| e |77 |sroouccon
1 [ 1s47asd 11051004  28898488] 2.160 5116] 43680000 202 | 15106] 1181 | 23882444  54.68%
2 [ 1786204 11219663  29105876] 2225 5043] 4000400 202 | 15178] 1178 | 23819636 5294
3 [ 1796169 11393408 20310578 2202 72| s63a0012] 202 | 15250 1175 | osvernnt| 5108
4 17967300] 11572395 29530784 2.360 0] amass| 202 | 15320 12 | 23703360 49,66
5 [ 18000926 11755841 29765756 2431 1836] 20062225 202 | 15387] 1070 | 23660964 4813

Elaborado por. Diana Paola Hidalgo Murgueytio

Este cuadro nos muestra que en el primer afio se necesita un nivel de produccion

del 54,68% para que la empresa no incurra en pérdidas, en el afio 2 se requiere

53,94%, en el afio 3 el 51,28%, en el afio 4 el 49,66% y finalmente en el afio 5 el

48,13% de la produccion.

1.181, en los diferentes eventos que ofrecerda PROGESTION.

Esto implica que en el afio 1 se requiere capacitar a

El Cuadro 6.26. detalla el nimero de personas que la empresa deberia capacitar

en cada uno de los eventos que se ofrecen.
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CUADRO 6.22. CANTIDAD DEL PUNTO DE EQUILIBRIO POR PRODUCTO

ANOS
PRODUCTO 1 ) 3 2 5
Evento 1 622,00 622,00 620,00 619,00 618,00
Evento 2 557,00 556,00 555,00 554,00 553,00
Qo 1.179 1.178 1.175 1.173 1.171

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

En el Gréfico 6.23., se muestra la tendencia de los costos fijos, costos variables,

costos totales y las ventas correspondientes a los cinco afios del proyecto. Como

se puede observar, en todos los afios de produccion nuestros ingresos por ventas

superaran los costos totales de produccion.
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CUADRO 6.23. PUNTO DE EQULIBRIO

ANOS 1 2 3 4 5
TOTAL COSTOS FIJOS 17847484 | 178.862,14 | 179.261,69 | 179.673,90 | 180.099,16
TOTAL COSTOS VARIABLES | 110510,04 | 112.196,63 | 113.934,08 | 11572395 | 117.55841
TOTAL COSTOS 288.984,88 | 291.058,76 | 293.19578 | 295.397,84 | 297.657,56
VENTAS 436.800,00 | 449.904,00 | 463.401,12 | 477.303,15 | 491.622,25
CANTIDAD DE EQUILIBRIO (Qo 1.181 1.178 1.175 1172 1.170

GRAFICO 5.1. PUNTO DE EQUILIBRIO
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Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

6.6. Criterios de Evaluacion

La evaluacion financiera es la parte final de toda la secuencia del estudio de factibilidad
de un proyecto. Se ha encontrado un mercado potencial, se han determinado los
costos y la inversion necesaria, y se han sefialado las probables utilidades del
proyecto. Por tanto, el objetivo de la evaluacion financiera sera demostrar que el

proyecto sera econémicamente rentable.
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Para este fin se utilizaran los indices de retorno mas importantes para evaluar el

proyecto, los cuales son:

» Periodo de Recuperacion del Capital

» Valor Actual Neto (VAN)

* Tasa Interna de Retorno (TIR)

* Relacion costo / beneficio

6.6.1. indices Financieros

Periodo de Recuperacion del Capital

El periodo de recuperacion de una inversion es el periodo requerido para que las
entradas de efectivo acumuladas (flujo de efectivo netos) de un proyecto sean
iguales al desembolso de efectivo inicial (inversion neta). Cuando los flujos
anuales de efectivo no son iguales, se debe sumar los flujos de efectivo netos
anuales hasta que el total sea igual al monto de la inversion neta. El nimero de
afios transcurridos para que esto ocurra es el periodo de recuperacion del

capital.?

El periodo de recuperacion del capital invertido en este proyecto, es de menos de

un afno.

22 JAMES C. VAN HORNE, Fundamentos de Administraciémaciera, Octava Edicién, Pretice Hall, Estadd/dico — México, 1994.
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Valor Actual Neto (VAN)

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la
I 23

inversion inicia
Para determinarlo, se encuentra el valor presente de los flujos netos esperados de
efectivo de una inversion, descontados al costo de capital, y sustrayendo de él el
desembolso inicial del costo del proyecto. Si es positivo, el proyecto debe

aceptarse; si es negativo, debe rechazarse.?*

(< FNE | _
VAN—[Z(lH)jJ lo

Donde:
FNE: Flujo Neto Efectivo
I Tasa de descuento
j: Periodo

lo: Inversion

El VAN resultante es USD 383.579,21 Como podemos ver el saldo es positivo,

por lo tanto el proyecto debe aceptarse.

Tasa Interna de Retorno

Es la tasa de descuento que iguala el valor actual de los flujos de efectivo netos
de un proyecto, con el valor actual de la inversion neta. Se trata de la tasa de
descuento que provoca que el valor presente neto de un proyecto sea igual a
cero. Indica que un proyecto cuya tasa interna de retorno es mayor o igual al

costo de capital de la

23 JAMES C. VAN HORNE, Fundamentos de AdministracidmafRciera, Octava Edicion, Pretice Hall, Estadd/dsico — México, 1994.
24 Manual de Administracién Financiera. J. Fred Westdimomas Copeland. Tomo 1. 1994. P4ag. 116.
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compariia deberia aceptarse, mientras que un proyecto cuya tasa interna de

retorno es menor que el costo de capital de la compafiia, deberia rechazarse.?

La Tasa Interna de Retorno (TIR) para este proyecto es de 214,09% anual, esta

tasa es mayor que el costo de capital del proyecto, con el célculo de este indice

podemos concluir que el proyecto se deberia aceptar.

CUADRO 6.24. VALOR ACTUAL NETO (VAN)

TASA INTERNA DE RETORNO FINANCIERA (TIRF)

VIDAUTL 5  ANOS
FLUJO DE FONDOS PREOQPER. 1 2 3 4 5

Inversion fija 16.096,00 0,00 0,00 0,00 -9.010,00 0,00
Inversion diferida 30.366,24
Capital de operacion 10.791,75
Participacion de trabajadores 000 -2217221]  -23826,79]  -25.530,80|  -27.28580
Impuesto a la renta 000  -4397500[  -47.25646]  -50.636,09|  -54.116,83
Flujo operacional (ingresos - egresos) 000 16010890 17113902 18249913  194.19909|  206.258,47
Valor de recuperacion:

Inversion fija 0,00 0,00 0,00 0,00 3.003,33

Capital de trahajo 0,00 0,00 0,00 0,00 4.497 95
Flujo Neto (precios constantes) -66.25399 | 160.108,90 104.991,75| 11141588  109.022,20]  132.357,12
Flujo de caja acumulativo -66.253,99 9334276 | 198334 51f  309.75040| 41877259  551.129,72

TIRF precios constantes: |  214,09% |

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio

25

JAMES C. VAN HORNE, Fundamentos de AdministraciémaRciera, Octava Edicion, Pretice Hall, Estadd/dxico — México, 1994.
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Relacion Beneficio/Costo

La relacion beneficio/costo nos indica cuanto dinero recibe la empresa por cada

dolar invertido. Es indispensable que el indice sea mayor a uno.

Para este proyecto la relacion beneficio/costo es de 7.75. Como podemos ver
este valor es mayor a uno, lo cual nos indica que por cada dolar invertido en la
empresa, recibimos USD 6.75 adicional, esto quiere decir que es recomendable

invertir en el proyecto.

6.7. Andlisis de Sensibilidad

Este analisis tiene como finalidad, realizar simulaciones ficticias en base a la
variacion de ciertas variables de riesgo para creacion de un centro de capacitacion
para las empresas privadas de Quito; estas simulaciones permiten visualizar
escenarios pesimistas y optimistas que pueden darse al modificar las variables

que componen el proyecto.

Para este caso se modifico el volumen de produccion el cual para el escenario
pesimista tendra una reduccion del 33,33% y de igual manera un aumento del
33,33% en el escenario optimista. Cabe mencionar que no se ha modificado el

precio de venta para ninguno de los dos casos.

Escenario Pesimista

En el Cuadro 6.25., se detalla los resultados al presentarse este escenario, los
cuales indican que la Tasa Interna de Retorno es del 20,93% anual y a pesar de
gue no es una tasa alta sigue siendo superior a la tasa de descuento 12% ofrecida

por el
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sistemas financiero, el Valor Actual Neto es de USD 18.529,05 superior a 1 y por

lo tanto se debe aceptar el proyecto, y la relacion Costo / Beneficio es de 1.28 lo

gue implica que por cada dolar invertido se tiene 28 centavos de ganancia.

CUADRO 6.25. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ESCENARIO PESIMISTA
Resultados Sensibilizados:
TIRF VAN BIC
38,91% 53.460,69 1,81
2 3 4 5 6
Saldo final de caja 40.463,80 69.548,81 | 102.780,75| 131.27349| 173.183,99
Necesidades de nuevos recursos (flujo caja) - - - - -
Utilidad neta 9.670,47 13.604,69 | 17.656,43| 21.829,20 26.131,80
ROE 12,76% 15,22% 16,49% 16,94% 16,86%
ROA 11,56% 13,55% 14,55% 14,89% 14,83%
Utilidad/ventas 3,32% 4,54% 5,72% 6,86% 7,97%
Punto de equilibrio 91,04% 87,85% 84,81%
Resultados Originales:
TIRF VAN BIC
214,09% 383.579,21 6,75
2 3 4 5 6
Saldo final de caja 17141280 | 276.40455| 387.820,43| 496.842,63| 621.698,47
Necesidades de nuevos recursos (flujo caja) - - - - -
Utilidad neta 81.667,85 87.761,99 | 94.038,45| 100.502,68| 107.165,49
ROE 55,02% 37,16% 28,48% 23,33% 19,92%
ROA 38,06% 28,56% 23,14% 19,62% 17,15%
Utilidad/ventas 18,70% 19,51% 20,29% 21,06% 21,80%
Punto de equilibrio 54,68% 52,94% 51,28%

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio




Escenario Optimista
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En el Cuadro 6.25., se detalla los resultados al presentarse este escenario, los

cuales indican que la Tasa Interna de Retorno es del 100,61% visiblemente

superior a la tasa de descuento del 12% ofrecida por el sistema financiero anual,

el Valor Actual Neto es de USD 185.192,45 superior a 1 y por lo tanto se debe

aceptar el proyecto y la relacion Costo / Beneficio es de 2.56, lo que implica que

por cada délar invertido se tiene USD 1,56 de ganancia.

Resultados Originales:
TIRF VAN BIC
214,09% 383.579,21 6,75
2 3 4 5 6
Saldo final de caja 17141280 | 276.404,55| 387.820,43 | 496.842,63 621.698,47
Necesidades de nuevos recursos (flujo caja) - - - - -
Utilidad neta 81.667,85 87.761,99 | 94.038,45( 100.502,68 107.165,49
ROE 55,02% 37,16% 28,48% 23,33% 19,92%
ROA 38,06% 28,56% 23,14% 19,62% 17,15%
Utilidad/ventas 18,70% 19,51% 20,29% 21,06% 21,80%
Punto de equilibrio 54,68% 52,94% 51,28%
Resultados Sensibilizados:
TIRF VAN B/C
398,75% 713.664,71 11,59
2 3 4 5 6
Saldo final de caja 302.348,70 | 483.239,60 | 672.831,61| 862.375,22| 1.070.168,11
Necesidades de nuevos recursos (flujo caja) - - - - -
Utilidad neta 153.658,03 | 161.911,88| 170.412,84 | 179.168,30 188.191,07
ROE 69,51% 42,28% 30,79% 24,46% 20,44%
ROA 44,47% 31,49% 24,65% 20,41% 17,54%
Utilidad/ventas 26,38% 26,99% 27,58% 28,15% 28,71%
Punto de equilibrio 39,19% 38,00% 36,86% 0,00% 0,00%

Elaborado por: Diana Paola Hidalgo Murgueytio
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CAPITULO VIl CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

7.1. Conclusiones

. El estudio de mercado revel6 demanda insatisfecha en relacion con
la capacitacion en las areas administrativa y financiera, lo que
posibilita que PROGESTION CIA. Ltda. mediante la ejecucion de los
programas y proyectos planteados en su plan estratégico, pueda

competir con éxito en el mercado.

. La capacitacion puede convertirse en una efectiva estrategia que
coadyuve a incrementar la capacidad de gestion de las empresas, si
aguella se ajusta a requerimientos especificos y si los programas
privilegian la practica a la teoria a fin de lograr en forma cierta la
potenciacion de las competencias del personal.

. La implementaciéon de programas de capacitacién sustentados en
requerimientos especificos y con la participacion de instructores de
alta calificacion, ayudara a mantener actualizados los conocimientos

del personal y posibilitara disponer de mano de obra calificada.

. En el plano individual la capacitacion posibilitara fortalecer las
capacidades para solucionar problemas y tomar decisiones,
aumentar el nivel de conflanza en si mismo y manejar

adecuadamente el liderazgo y la comunicacion.

* Financieramente el proyecto, como se demostrd, es altamente
rentable, puesto que los ingresos previstos permitiran no solo cubrir

los costos, si no también lograr un alto margen de utilidad.
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» Desde una vision de conjunto mas amplia, se demuestra que la
capacitacion puede jugar un rol social de trascendencia, si a través
de los organismos pertinentes, esta se aplica para desarrollar las
habilidades y los conocimientos de la poblacion subempleada u
desempleada a fin de que estén en capacidad de desempefiarse en
diversas labores.

7.2. Recomendaciones

* Es indispensable fortalecer las estrategias que posibiliten afianzar en
las organizaciones el criterio de que la capacitacion es una inversion
y no un gasto.

* A fin de ampliar la incidencia de PROGESTION en el mercado, a
futuro ésta podria crear una fundacioén sin fines de lucro, a través de
la cual se podria acceder al financiamiento que otorga el Consejo
Nacional de Capacitacion y Formacion Profesional (CNCF),
posibilitando de esta manera que varias empresas brinden la
oportunidad de capacitar a su persona sin un egreso que afecte su
presupuesto.

*  Sobre la base de un sostenido y consistente estudio de los efectos e
impactos de la actividad de PROGESTION y de su rentabilidad
financiera, podria generarse un plan orientado a ampliar su cobertura
en dos perspectivas: la primera para ofrecer capacitacion en otras

areas y la segunda para lograr presencia a nivel nacional.

. De cumplirse los objetivos previstos en el aspecto financiero, se
recomienda capitalizar las utilidades para disponer en el futuro de

una infraestructura propia.

e Aprovechar las oportunidades de capacitacion que presente el
mercado a través de los distintos programas previstos en plan de

gobierno del actual presidente de la republica.
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