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RESUMEN EJECUTIVO
El presente proyecto contiene informacion de La Corporacion Forum del Ecuador, basado en
un estudio amplio en el cual se proponen varias estrategias para mejorar la situacion actual de
dicha corporacion, de tal manera que a continuacion se detalla un contenido breve de cada uno
de los capitulos que contiene este proyecto:
En el Capitulo I se encuentra la definicién del problema, es decir el motivo fundamental para
el desarrollo del Proyecto, dentro de las causas principales se encontro: la fuerza de ventas no
ha sido capacitada sobre el servicio que se oferta, no existe una estrategia de posicionamiento,
no se tiene bien definido el segmento de mercado, la falta de difusion de los servicios que la
corporacién posee, la marca estd contaminada, todos estos factores engloba en un nivel de
ventas muy bajo por lo tanto con dicho proyecto se tratara de solucionar el problema que
asecha a la corporacion.
En el Capitulo Il se analiz6 la Situacion actual de la organizacion, en el cual después de
realizar un andlisis completo de factores del Macro ambiente, y Factores Internos y Externos
se determino que Forum del Ecuador presenta los siguientes datos: El 44% de las debilidades
son vulnerables a las amenazas.
Las fortalezas de Forum superan en un 39% a las amenazas existentes.
El 42% de las debilidades de Forum no le permiten aprovechar las oportunidades externas del
entorno de tal manera que pueda diferenciarse de sus principales competidores, y pueda
ofrecer servicios de calidad.
En el Capitulo Il a través de la investigacion de mercados que se realizd para Forum del
Ecuador, se determino que la mayoria de personas encuestadas no conocen a dicha
corporacion (95%), sin embargo gran parte de los mismos estarian dispuestos a conocer y
adquirir los servicios de la Corporacion, por lo tanto existe un mercado amplio y dispuesto,
que la organizacion podria explotar y cubrir.
En el Capitulo IV se realizo la planeacion estratégica de la organizacion se tomo la Filosofia
Corporativa y se realizO mejoras a través de ideas que fueron propuestas por mi persona,
ademas de ello la organizacién debe utilizar estrategias competitivas, de crecimiento y de

desarrollo, de tal manera que pueda cumplir a corto y mediano plazo las estrategas planteadas.
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En éiMCapitqu V se planteo el Marketing Mix para la Corporacion, en el cual se detallan
costos de las respectivas estrategias que seran utilizadas para el servicio ( Cursos de
capacitacion), el precio, la promocion y los canales de distribucion, de tal manera que se
incluyen ideas o el mejoramiento de ciertas actividades que se cumplen, con el objetivo de
cumplir con las metas y perspectivas planteadas por la Corporacion.

En el VI Capitulo se realizo el Andlisis Financiero, en donde se determina la viabilidad o no
del proyecto. Para el analisis de este capitulo se realizo un presupuesto de egresos, es decir los
gastos en los cales se va a incluir para poner en marcha la propuesta planteada, se toma en
cuenta el presupuesto de ingreso, el capital de trabajo y una inversion inicial, para éste caso
también se tomd en cuenta que se financia una parte del proyecto, finalmente se determina la
rentabilidad o la recuperacion de la inversion calculando la TIR, el VAN, Beneficio/Costo,
periodo de recuperacion y analisis de sensibilidad. En conclusion el analisis arrojé un TIR de
158,54%%, lo cual es aceptable, ya que tiene un costo beneficio de 17,52 ddlares, con un
periodo de recuperacion de 2 afio con 4 meses y 2 dias.
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CAPITULO I
1. ANTECEDENTES
1.1. GIRO DEL NEGOCIO

1.1.1 MISION DE FORUM DEL ECUADOR
Contribuir con el desarrollo de la comunidad, mediante la generacion de programas de
capacitacion, asesoria y asistencia técnica, basados en principios de competitividad, calidad y

eficiencia; aportando al desarrollo socio-econémico del pais.

1.2. RESENA HISTORICA
FORUM del Ecuador gracias al auspicio de la CNCF pretende ser una herramienta para toda

clase de empresas que deseen capacitar a sus empleados y asi obtener calidad competitiva.

¢Qué es el CNCF?

CNCF

Creada, con sede en la ciudad de Quito, el Consejo Nacional de Capacitacion y Formacion
Profesional, (CNCF), como 6rgano regulador, coordinador, impulsador y Facilitador de las
actividades de capacitacion y formacién profesional del pais el mismo que sera una entidad de
derecho publico, con autonomia administrativa y financiera, con patrimonio y fondos propios

distintos de los del fisco.

En atencion a la demanda del sector productivo del pais y en concordancia con los objetivos
nacionales, debera formular politicas, normas y procedimientos; definir estrategias y ejecutar
acciones que regulen, faciliten, impulsen y fortalezcan la capacitacion y la formacion

profesional en el Ecuador.

Para efectos de la aplicacién se define como "capacitacion y formacion profesional” a la
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adquigicién y/o el mejoramiento de los conocimientos, habilidades y destrezas de los
trabajadores que dependan de un empleador que aporta regularmente al Consejo Nacional de
Capacitacion y Formacion Profesional (CNCF) y de aquellas personas del sector vulnerable,
que se encuentren en condicién de insertarse en el sector productivo nacional o puedan
convertirse en un ente autogenerador de empleo.

Su funcionamiento incorpora tecnologia de punta (Hardware y Software) para lograr sus

objetivos con eficiencia, agilidad y calidad.

MISION DE CNCF
Facilitar la capacitacion y la formacion profesional laboral para mejorar la calidad competitiva

de los sectores productivos privados del pais y la calidad de vida de los trabajadores.
A continuacion se presenta como se debe realizar el convenio para la obtencion del

financiamiento del CNCF.

CONVENIO PARA OBTENCION DEL FINANCIAMIENTO DEL CNCF PARA LOS
PROGRAMAS CONTRATADOS POR LOS EMPLEADORES A LOS CENTROS DE
CAPACITACION Y FORMACION PROFESIONAL
No.

Celebran el presente convenio, por una parte, la Ingeniera Irma Jara Ifiiguez, Directora

Ejecutiva y como tal representante legal del Consejo Nacional de Capacitacion y Formacion
Profesional, conforme lo acredita el nombramiento; y, por otra el Centro

, legalmente representado

por el sefior, , por sus

propios derechos y por los que representa. Para efectos del presente convenio se denominaran

simplemente como el “CNCF” y “El Centro” respectivamente.

CLAUSULA PRIMERA: ANTECEDENTES.-

1.- En cumplimiento con el Capitulo 1V del Reglamento de Financiamiento de la Capacitacion
formacion Profesional, el CNCF procede a suscribir el presente convenio que servird de
respaldo para el financiamiento de la capacitacion por él otorgado.

2.- EL Centro de Capacitacion y Formacion Profesional denominado

, fue acreditado por
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el CNCF mediante resolucién No. del de de

CLAUSULA SEGUNDA: OBJETO.- El presente convenio tiene por objeto determinar las
obligaciones mutuas entre el CNCF y el Centro, en relacion a los programas de capacitacion

por él brindados y parcialmente financiados con recursos econémicos del CNCF.

CLAUSULA TERCERA: PLAZO.- El plazo de duracion del presente convenio sera de dos
afios siempre y cuando la acreditacion del centro se encuentre vigente.

Si al momento de vencerse el plazo establecido en el inciso anterior existieren obligaciones
mutuas pendientes, éstas deberan ser cumplidas por las Partes, sin perjuicio del vencimiento
del plazo del presente convenio.

CLAUSULA CUARTA: OBLIGACIONES.- Ademas de las obligaciones establecidas tanto
en el reglamento de Acreditacion de Centros como el de Financiamiento de cursos del CNCF,
el mismo y el Centro deberan cumplir las siguientes obligaciones:

Para el Centro.-

1. El Centro que reciba financiamiento del CNCF debera tener en sus archivos como respaldos
de sus operaciones entre otros documentos los siguientes:

a) Un expediente para cada curso de capacitacion aprobado por el CNCF, con los documentos
de tramite.

b) Las evaluaciones de cada participante al curso aprobado por el CNCF y realizado por el
Centro, con el nombre completo, firma y copia de la cédula de ciudadania.

c) El contrato, convenio o cualquier documento que exprese relacion de responsabilidad mutua,
entre el Centro de Capacitacion y el instructor de cada curso.

d) Facturas vélidas que contendran firmas del emisor y del receptor sobre los montos
correspondientes al porcentaje cobrado a la empresa solicitante del financiamiento y al
porcentaje solicitado al CNCF.

e) Liquidacion de gastos por curso de capacitacion. Factura del o los instructores o en su

defecto el rol de pagos.
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2. El Centro deberé prestar las facilidades necesarias al CNCF para realizar auditorias a los
programas de capacitacion financiados con los recursos econdémicos del CNCF, los mismos
que se podran realizar bajo procedimientos aleatorios y sin previo aviso.

Para el CNCF:

1. Cumplidas las obligaciones, tanto las establecidas en el presente convenio como en los
Reglamentos de Financiamiento y de Acreditacion de Centros del CNCF, el Consejo debera
proceder al pago a los Centros por concepto de los cursos devengados y dentro del limite
establecido en la aprobacion otorgada por el CNCF.

2.- El incumplimiento por parte del Centro, dara lugar a que el CNCF adopte una o varias de
las medidas que a continuacion se detallan y que serdn notificadas: Anulacion de la aprobacion
de la solicitud o pago de la factura, solicitud de devolucion de los pagos realizados, suspension
del derecho de financiamiento; sin perjuicio de las demas establecidas en el reglamento de

Acreditacion de Centros de Capacitacion u otras acciones legales a las que hubiere lugar.

CLAUSULA QUINTA: PROCEDIMIENTO.-

1.- De no cumplirse con cualquiera de las condiciones estipuladas en este instrumento, el
CNCF notificara al Centro en 24 horas el inicio de su investigacion y posteriormente su
decision a cual contendra el detalle del incumplimiento (s) sobre la razon (s) por la cual adopt6
determinada(s) medida () .

2.- Para efectos del numeral anterior, el CNCF realizara inspecciones aleatorias o auditorias a

los centros.

CLAUSULA SEXTA: SOLUCION DE CONFLICTOS.- En caso de controversia que
pudiera resultar por incumplimiento del presente convenio, las Partes dejan constancia expresa
que, para su solucion se comprometen a acudir a los servicios de un Centro de mediacion
legalmente calificado. En caso de no llegarse a ningin acuerdo de la controversia por la
mediacion, las Partes renuncian su domicilio y se someteran al arbitraje de un Centro

legalmente calificado, inclusive el de la Procuraduria General del Estado en la ciudad de Quito.
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Dado en Quito, Distrito Metropolitano, a los

(No escriba en este campo. La fecha la pondréa el CNCF)

Ing. Irma Jara Ifiiguez
DIRECTORA EJECUTIVA EL CENTRO

SERVICIOS QUE LA CORPORACION FORUM OFRECE:

La Corporacion Forum del Ecuador presta servicios de capacitacion empresarial en temas de
Gestion empresarial dentro de las areas actuales estdn. Comercializacion, Mercadeo, Medio
Ambiente, Administracion, Procesos.

La Corporacion Forum desarrolla cursos de capacitacion segun las necesidades de la empresa

que requiere la capacitacion.

Cursos que se dictan en la actualidad:

COMERCIALIZACION, MARKETING Y VENTAS
ASPECTO
GENERAL | PREGUNTA DIRECCIONADORA RESPONDER
Guiar a los participantes hacia la
identificacién, el estudio y la satisfaccion
de las necesidades de los consumidores
apoyandose estrechamente con los
departamentos de la organizacién y con
Objetivo del otras organizaciones a lo largo de toda la
Area de Para qué desarrollé esta Area? |cadena de valor para ofrecer a sus
Capacitacion clientes un valor y una satisfaccion mayor.
Proporcionar al alumno los conocimientos
y habilidades necesarias para poder
gestionar, de forma integrada, la gestion
técnica en las diferentes &reas de la
empresa.
Pertenecer a la organizacion y de
. preferencia a las areas de
Enuggllado Qué debe ser, saber y saber Comercializacion.
Aprendizaje hacer el participante?
Contexto de | CON aué elementos (recursos) y Los métodos son la conferencia, mesa
Realizacion | Metodos de capacitacion vaa redonda, estudios de casos, interpretacion
desarrollar el aprendizaje de papeles. Los recursos a usarse son
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presentaciones realizadas en Power Point,
pizarras de tiza liquida, uso de
proyectores, computadores portatiles.

Criterio de
Desempefio

Cémo aplicara el participante el
conocimiento adquirido?

El participante aplicara lo aprendido en
cada una de las actividades que realice en
su puesto de trabajo ya que orientara su
esfuerzo a satisfacer las necesidades de

organizacion.

sus clientes dentro y fuera de la

CURSO

Técnicas de Negociacion

OBJETIVO

Comprender las tareas de cada fase de un plan de mejora continua conocer las|
técnicas y herramientas para identificar las causas de las deficiencias detallar
como se realiza un plan de mejora continua comprender el proceso de
implantacion proporcionar las herramientas necesarias a utilizar con cada fase

CONTENIDO

1. LA NEGOCIACION COMO PROCESO. 1.1.El juego de la negociacion. 1.2. El poder en
las negociaciones. 1.3. Las necesidades, deseos y posiciones en la negociacion. 1.4.
Bases fundamentales de los procesos de negociacion. 1.5. ;Cémo conseguir beneficios
para todas las partes?

2. LAS CONDUCTAS DE LOS BUENOS NEGOCIADORES. 2.1. Cémo planifica el
negociador capaz. 2.2. El comportamiento cara a cara. 2.3. La escucha activa.

3. LA PLANIFICACION DE LA NEGOCIACION. 3.1. La definicion de los limites. 3.2. Dénde
negociar y como empezar. 3.3. Las estrategias y tacticas de la negociacion. 3.4. El papel
del tiempo. 3.5. Algunas preguntas y datos necesarios antes de negociar. 3.6. Fases de la
negociacion. 3.7. Un método de planificacion de la negociacion.

DIRIGIDO A

Todas las personas que tengan que resolver diferencias tanto en el &mbito de direccion,
gestiéon de personas, comercial, compras como en situaciones en las que la negociacion
tenga que utilizarse como medio para poder llegar a acuerdos que satisfagan dos o mas
partes.

CURSO

Administracién de Ventas

OBJETIVO

Integrar al proceso de venta a la planificacion de las areas de mercadeo,, recursos
humanos, logistica apoyado con un sistema de informacion

CONTENIDO

1 INTRODUCCION A LA ADMINISTRACION DE VENTAS. 1.1 Quienes son los
participantes en el proceso de venta. 1.2 Hacia donde esta dirigido la venta. 1.3 El gerente
de ventas.

2. AMBIENTE EN LA ADMINISTRACION DE VENTGAS. 2.1 Modelo del ambiente para la
administracion de ventas 2.2 El ambiente competitivo. 2.3 Variables para analizar el sector
competitivo. 2.4 Rivalidad entre competidores.

3. PLANEACION DEL ESFUERZO DE VENTAS 3.1 Importancia de la planeacion en
administracién de ventas 3.2 El proceso de planeacion en administraciéon de ventas 3.3
Establecimiento de objetivo de ventas. 3.4 Formulacion de estrategias y tacticas de ventas.

4. LOS PRONOSTICOS DE VENTAS. 4.1 la prevision de ventas. 4.2 Calculo de los
potenciales de mercado y ventas. 4.3 Administracion de los pronésticos de ventas. 4.4
Métodos cualitativos y prondésticos de ventas.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.
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CURSO

Finanzas Aplicadas a las Ventas Médulo 1

OBJETIVO

Entender, aprender como usar los indices financieros para mejorar la rentabilidad del
proceso de venta a través de la aplicacién de los mismos.

CONTENIDO

1.- FUNDAMENTOS BASICOS 1.1 La inflacion y el valor del dinero en el tiempo. 1.2
Liquidez, ventas y gestion de cobros 1.3 Analisis Costo - Volumen Utilidad. 1.4 Como
generar rentabilidad para los clientes y para la empresa del vendedor. 1.5 Como medir la
rotacién del producto segun inventarios. 1.6 Manejo del tiempo y la cobertura geografica.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

CURSO

Finanzas Aplicadas a las Ventas Médulo 2

OBJETIVO

Entender, aprender como usar los indices financieros para mejorar la rentabilidad del
proceso de venta a través de la aplicacion de los mismos.

CONTENIDO

2. LOS PRECIOS Y LOS VENDEDORES. 2.1 Aspectos a considerar por los
vendedores para sugerir precios 2.2 El precio y su justificacion por los vendedores.
2.3 ¢ Como medir el resultado de una Oferta o Promocién de ventas?

3. LOS COSTOS DE LOS VENDEDORES Y LA CONTRIBUCION MARGINAL DE
LAS VENTAS 3.1 El costo de los vendedores y la contribucién marginal de las ventas.

4 ANALISIS DE LA RENTABILIDAD EN LAS VENTAS. 4.1 Anélisis de las rentabilidad
en las ventas por territorio, por producto, por vendedor y por clientes.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de
ventas.

PREREQUISITOS | Haber tomado el curso finanzas aplicadas a la venta modulo 1

CURSO Finanzas Aplicadas a las Ventas M6dulo 3
Entender, aprender como usar los indices financieros para mejorar la rentabilidad del
OBJETIVO proceso de venta a través de la aplicacion de los mismos.
5. INDICADORES COMERCIALES PARA LA EVALUACION DE LA GESTION DE
VENTAS 5.1 Evaluacién del desempefio de la Fuerza de ventas
CONTENIDO
6. COMO NEGOCIAR EL PAGO DE CONTADO Y EL MANEJO DE CREDITO.6.1
Técnicas de negociacion y caracteristicas del negociador profesional.
DIRIGIDO A Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de

ventas.

PREREQUISITOS | Haber tomado el curso finanzas aplicadas a la venta modulo 2

CURSO Fundamentos de Marketing Concepto de Marketing Médulo 1
Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores apoyandose estrechamente con los departamentos de
OBJETIVO la organizacién y con otras organizaciones a lo largo de toda la cadena de valor para
ofrecer a sus clientes un valor y una satisfaccién mayor
. CONCEPTO DE MARKETING
. CADENA DE VALOR
. ELEMENTOS DEL MARKETIN
CONTENIDO | 4. SIGNIFICACION CONCEPTUEL DE LAS VENTAS Y EL AMRKETING

. ORIENTACION DE LA EMPRESA HACIA LOS MERCADOS

. DIFERENCIAS ENTRE VENTAS Y MARKETING

~N| o] O] M| W] N| P

. ORGANIZACION DE MARKETING
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8. PROCESO DEL MARKETING

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

CURSO

Fundamentos de Marketing Estratégico Médulo 2

OBJETIVO

Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores apoyandose estrechamente con los
departamentos de la organizacién y con otras organizaciones a lo largo de toda la
cadena de valor para ofrecer a sus clientes un valor y una satisfaccién mayor

CONTENIDO

1. MARKETING ESTRATEGICO Y MARKETING OPERACIONAL

2. FACTORES QUE INFLUYEN SOBRE LA ESTRATEGIA DEL MARKETING

3. ANALISIS ESTRATEGICO DEL MARKETING

4. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS DE MARKETING

5. ANALISIS VECTORIAL DEL CRECIMIENTO

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de
ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Conceptos de marketing Modulo 1

CURSO

Fundamentos de Marketing Comportamiento del Consumidor Médulo 3

OBJETIVO

Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores apoyandose estrechamente con los
departamentos de la organizacién y con otras organizaciones a lo largo de toda la
cadena de valor para ofrecer a sus clientes un valor y una satisfaccion mayor

CONTENIDO

1. ESCALA DE NECSIDADES DE MASLOW

2.PERSONAS QUE INTERVIENE EN EL PROCESO DE COMPRA

3. CONCEPTOS ESENCIALES DE MARKETING Y CONSUMIDOR

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de
ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Marketing Estratégico Modulo 2

CURSO

Fundamentos de Marketing Sistema de Informacién de Marketing ( SIM),
Segmentacion de Mercados Médulo 4

OBJETIVO

Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores apoyandose estrechamente con los
departamentos de la organizacién y con otras organizaciones a lo largo de toda la
cadena de valor para ofrecer a sus clientes un valor y una satisfaccién mayor

CONTENIDO

1 SISTEMA DE INFORMACION DE MARKETING 1.1 Sistema de informacién de
marketing 1.2 Investigacion de mercados y sistemas de informacion 1.3 Proceso de
investigacion comercial.

2. SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO: 2.1 Pasos en la segmentacion, fijacion
de meta y posicionamiento de mercado. 2.2 Patrones bésicos de preferencia de
mercado. 2.3 Cinco patrones de seleccion de mercado meta. 2.4 Tres estrategias
alternativas de seleccion de mercado.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de
ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Fundamentos de marketing Modulo 3

CURSO

Fundamentos de Marketing; Marketing Mix Médulo 5
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Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores apoyandose estrechamente con los
OBJETIVO departamentos de la organizacién y con otras organizaciones a lo largo de toda la
cadena de valor para ofrecer a sus clientes un valor y una satisfaccion mayor
1. PRODUCTO
2.PRECIO
CONTENIDO 3. DISTRIBUCION
4. COMUNICACION
DIRIGIDO A Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de
ventas.
PREREQUISITOS | Haber tomado el curso Fundamentos de marketing Modulo 4

Fundamentos de Marketing Plan de Marketing y Auditoria de Marketing Médulo

CURSO 6
Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las
necesidades de los consumidores apoyandose estrechamente con los
OBJETIVO departamentos de la organizacién y con otras organizaciones a lo largo de toda la
cadena de valor para ofrecer a sus clientes un valor y una satisfaccion mayor
1. PLAN DEMARKETING 1.1 Planeacion cientifica de marketing 1.2 Sector Externo
CONTENIDO 1.3 Sector interno 1.4 fijacién de objetivos 1.5
2. AUDITORIA DE MARKETING
DIRIGIDO A Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de

ventas.

PREREQUISITOS | Haber tomado el curso Fundamentos de marketing Modulo 5

CURSO Servicio al Cliente
Este curso estd orientado a desarrollar una Cultura de Servicio al Cliente en la que
participen todos los integrantes de la organizacién, brindando un servicio de calidad
orientado hacia el cliente, sus necesidades y expectativas, que genere una relacion
permanente entre clientes y proveedores, en funcién de lo que el cliente espera recibir y lo
que realmente, a su juicio, recibe. Pues, cuando recibe lo que esperaba 0 mas, es un
OBJETIVO Servicio de Calidad que naturalmente se transforma en una relacion de fidelidad y el
cliente pasa a ser parte fundamental de la difusiéon de las ventajas de la organizacion.
Cuando recibe menos de lo que esperaba, se pierde la fidelidad, ya no es mas nuestro
cliente y ademéas hay altas probabilidades que se transforme en un difusor de ese mal
Servicio, lo que multiplica el dafio.
1. PANORAMA GENERAL
2. EL SERVICO EN LAS VENTAS
3. EL CLEINTE EXTERNO
CONTENIDO 4. SERVICIO AL CLIENTE INTERNO
5 LA CALIDAD Y EL SERVICIO
5 LA FIDELIZACIN DE LOS CLIENTES.
DIRIGIDO A | Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.
CURSO Gerencia de Proyectos
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OBJETIVO

-Obtener una amplia visién y conocer los conceptos de la Administracién de Proyectos, a
través de las practicas mas efectivas.

-Analizar los fundamentos Administrativos y el liderazgo para asegurar conductas efectivas
en la Administracion de Proyectos.

-Proporcionar a los participantes los principios y el proceso de la Gerencia de Proyectos,
manejados por el PMI (Project Management Institute).

-Evaluar eficazmente los proyectos para mejorar sus procesos

CONTENIDO

I. INTRODUCCION A LA GERENCIA DE PROYECTOS

-Desafios del desarrollo organizacional

-Disefio y estructuracién de la Administracion de Proyectos

-Aplicacion de herramientas y técnicas en todos los niveles de la organizacion

-Satisfaccién del cliente

Il. EL METODO DE ADMINISTRACION DE PROYECTOS

-Administracién de Proyecto como un Método de Administracion

-Ventajas del Método de Administracién de Proyecto

-Ingredientes Organizacionales Esenciales para una Administracién Efectiva

-Desarrollo de una cultura de Administracion de Proyecto

1. PLANIFICACION DE PROYECTOS

-Elementos Bésicos de Planificacion

-Ciclo de Planificacién

-Diagrama de Proyecto

-Objetivos SMART

-Plan de Comunicaciones

-Estructuras de Desglose de trabajo (WBS)

-Organizacion de Proyecto

-Cronogramas y Presupuestos Realistas

IV. ADMINISTRACION DE RIESGO DE PROYECTOS

-Planificacién de Administraciéon de Riesgo

-Identificacién de Riesgo

-Matriz de Riesgo

-Métodos para manejar el Riesgo

V. CONTROL DE PROYECTOS

-Reguerimientos Organizacionales

-Control de Cronograma y Presupuesto

-Evaluacion de Costos y Tiempos

-Andlisis de Tendencias

-Control de Cambio

-Presentacion de Informes

VI. SOPORTE ORGANIZACIONAL

-Estructuras Organizacionales

-Receta para establecer un Apoyo Organizacional

-Equipos como Bloques de Construccién

-Evaluacion del Apoyo Organizacional y Areas de Mejoramiento de su organizacion

DIRIGIDO A

A Toda persona que requiera evaluar proyectos dentro de la cadena de valor de la
organizacion.
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CURSO Trabajo en Equipo
OBJETIVO Determinar, entender, asimilar y aplicar la importancia del trabajo en equipo.
¢Qué es el trabajo en equipo? Diferencias entre equipo de trabajo y grupo de trabajo
Justificacion de un equipo de trabajo Introduccién del equipo en la empresa Puesta en
marcha de un equipo de trabajo
Definicion del proyecto Jefe del equipo Roles dentro del equipo Miembro ideal de un
CONTENIDO | equipo de trabajo Delegacién de competencias Comunicacion Cohesién del equipo
Reuniones Toma de decisiones Pensamiento de equipo Dificultades Conflictos Motivacion
Evaluacién del equipo Gratificaciones Equipo eficaz Equipo que no funciona Agendas
ocultas Sanciones.
DIRIGIDO A | Todas las personas dentro de la organizacion
CURSO Coaching Empresarial
Establecer procesos de auto conocimiento para potenciar nuestras capacidades y asi
alcanzar las metas y objetivos dando como resultado el mejorar la productividad de la
empresa.
Desarrollar habilidades de coaching ( entrenador) que las utilizard para ser un coach
OBJETIVO permanente en las areas de negocios, ventas, desarrollo humano etc.
Incorpora las competencias fundamentales con herramientas practicas para gestion
personal, pensamiento analitico, orientacién al logro, orientacion al cliente, impacto e
influencia, liderazgo, trabajo en equipo, orden y planificacion.
El concepto, origen y filosofia del coaching.
Herramientas y habilidades para el coach.
Cémo trabajar en coaching y tratar con clientes.
Como ofrecer a sus clientes el apoyo continuado necesario para la accion.
Como dar feed-forward. (modelo P.S.E.G.A.R)
Areas donde aplicar el coaching.
CONTENIDO | cualidades imprescindibles de un buen coach.
Niveles de escucha.
Obstaculos comunes de coaching y cémo superarlos.
Preguntas poderosas.
Procesos para vencer barreras del cliente.
Utilizar la intuicién de forma efectiva.
Las tres preguntas basicas.
DIRIGIDO A | coordinadores, supervisores, empleados en general
CURSO PNL e Inteligencia Emocional aplicada a la gestiéon empresarial
Proveer técnicas de mejoramiento continuo para favorecer los procesos mentales e
incentivar el pensamiento estratégico y el logro de los resultados del profesional.
Identificar qué tipos, clientes externos e internos existen, visuales, kinestésicos, auditivos,
OBJETIVO para mejorar las capacidades de logro de la organizacion.

Adquirir estrategias para resolver conflictos, encontrar soluciones creativas y aprender a
tomar decisiones. Permite al capacitado reconocer su capacidad de vida en el ambito
personal, social, familiary profesional.

Los anclajes como herramienta para superar el stress laboral

Danny F. Capilla Péez
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Posiciones Preceptlales para manejar la inteligencia emocional

Cémo planificar

Cumplimiento de metas y resultados

Liderazgo, trabajo en equipo, orientacion a logros, trabajo a presion.

Aceptacion al cambio, compromiso, valores universales.

reconociendo mis capacidades.

de Capacitacién

DIRIGIDO A | |os miembros de la organizacion
ECOLOGIA Y MEDIO AMBIENTE
ASPECTO PREGUNTA
GENERAL DIRECCIONADORA RESPONDER
Ensefiar como wusar los diferentes
recursos naturales para lograr el
Objetivo del Area desarrollo  sustentable del medio

Para qué desarroll6 esta Area? .
ambiente.

Enunciado del Qué debe ser, saber y saber
Aprendizaje hacer el participante?

Pertenecer a la organizacion.

Contexto de la
Realizacion

Los métodos son la conferencia,
mesa redonda, estudios de casos,
Con qué elementos (recursos) | iNterpretacion de  papeles.  Los
y métodos de capacitacién va | recursos a usarse son presentaciones
adesarrollar el aprendizaje | reglizadas en Power Point, pizarras de
tiza liquida, uso de proyectores,
computadores portatiles.

El participante aplicara lo aprendido en
cada una de las actividades que

Criterio de Coémo aplicara el participante | realice en su puesto de trabajo ya que
Desempefio el conocimiento adquirido? | orientara su esfuerzo a satisfacer las

necesidades de sus clientes dentro y
fuera de la organizacion.

CURSO

RESIDUOS

OBJETIVOS

Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenédmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes
técnicas que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.

CONTENIDO

Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.

Definiciones y clasificacion

Residuo y subproducto

Residuo sélido. Concepto y clasificacion

Danny F. Capilla Péez
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Problematica actual de los residuos

Control y gestion de los residuos

Control y gestion de efluentes liquidos

Control y gestién de emisiones atmosféricas

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y

DIRIGIDO A s L .
los procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Sélidos Urbanos
Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenédmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificaciéon, y las diferentes
OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestién especifica de cada uno
de ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.
Origen, definicién y clasificacion
Composicion y caracteristicas
CONTENIDO | Evolucion y problematica
Gestion ambiental de los residuos sélidos urbanos
Recogida y tratamiento de los RSU
Las Plantas de recuperacion de RSU
Los Residuos Sdlidos Inorganicos
Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y
DIRIGIDO A T L, .
los procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Agricolas
Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenémeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes
OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.
Evolucion de la agricultura
El suelo. Formacion, componentes, cualidades, clasificaciones
Caracteristicas y gestion de los residuos agricolas
CONTENIDO -
Los Plaguicidas
Los Fertilizantes
Las Practicas agricolas
Problematica ambiental de la agricultura
La Revolucion Verde
Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y
DIRIGIDO A A Iy .
los procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Ganaderos
Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenémeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes
OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.
CONTENIDO Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los

residuos.

Danny F. Capilla Péez
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Instalaciones ganaderas. Tipos de instalaciones ganaderas

Composicion y caracteristicas de los residuos ganaderos

Estiércol, purines y guano

Problematica y gestion de los residuos ganaderos

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y

DIRIGIDO A A " .
los procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Industriales
Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenémeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes
OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.
CONTENIDO [ Origen y composicion
Clasificacion de los residuos industriales
Actividades productoras de residuos téxicos y peligrosos
Problematica y gestion de los residuos téxicos y peligrosos
Tratamientos fisico-quimicos de los vertidos toxicos y peligrosos
Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y
DIRIGIDO A T iy .
los procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Radioactivos
Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenémeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes
OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.
CONTENIDO Radiactividad. Caracteristicas. Tipos de residuos radiactivos
Aplicaciones de la Radiactividad
Las centrales nucleares. Impacto sobre el entorno
Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y
DIRIGIDO A L " .
los procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Especiales
Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenémeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes
OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.
Definicion. Tipos. Composicién y origen
Residuos de Laboratorio
CONTENIDO

Residuos Clinicos

Residuos de Medicamentos

Otros residuos especiales

Residuos de Absorbentes Contaminados

Danny F. Capilla Péez
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Residuos de Equipos Eléctricos y Electronicos

Equipos y sustancias que agotan la capa de ozono

Residuos de Lodos de Depuracién

Residuos de Aceite y Grasa de fritura

Residuos de Revelado de fotografia

Generacion de residuos al final de la vida util del automoévil

Control y gestion de los residuos especiales

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y
DIRIGIDO A T - .
los procedimientos de gestidn de los residuos.
CURSO Tratamiento de los Residuos
Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenbmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificaciéon, y las diferentes
OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.
Caracteristicas de la gestion
CONTENIDO | Generacion
Presentacion
Recogida
Transporte

Tipos de tratamiento

El Vertedero: Caracteristicas. Tipos. Localizacion. Funcionamiento

El Compostaje: Formaciéon. Composicion. Utilizacion

Las Incineradoras: Caracteristicas. Proceso. Funcionamiento

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y

Danny F. Capilla Péez

DIRIGIDO A A iy .
los procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO LA TRIPLE R

Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenédmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes

OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno
de ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.
Definicion

CONTENIDO Reduccion de residuos: Concepto. Condicionantes y técnicas
Reutilizacion: Concepto y condicionantes. Los subproductos
Reciclaje: Importancia y ventajas
Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y

DIRIGIDO A A - .
los procedimientos de gestion de los residuos.

CURSO Legislacion Ambiental de los Residuos en el Ecuador

Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenédmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificaciéon, y las diferentes

OBJETIVOS | técnicas que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestién especifica de cada uno

de ellos.
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Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los
residuos.

Marco institucional y competencias

Politicas Nacionales de Residuos Sélidos

Comité de Coordinacion para la Gestion de Residuos

Reglamento a la Ley de Gestion Ambiental para la

Prevencion y Control de la Contaminacién Ambiental

Normas de Calidad Ambiental para el manejos y disposicion de Desechos Sélidos no
peligrosos

De las responsabilidades en el manejo de los desechos solidos

De las prohibiciones en el manejo de los desechos s6lidos

Normas generales para el manejo de los desechos soélidos

Normas generales para el almacenamiento de desechos sélidos

CONTENIDO | Normas generales para la entrega de desechos solidos

Normas generales para el barrido y limpieza en vias PUBLICAS

Normas generales para la recoleccion y transporte de los desechos sélidos no peligrosos

Normas generales para la transferencia de los desechos sélidos
Normas generales para el tratamiento de los desechos s6lidos
Normas generales para el saneamiento de los botaderos de desechos sélidos

Normas generales para la disposicion de desechos soélidos no peligrosos.

Normas generales para la disposicion de desechos soélidos no peligrosos, empleando la
técnica de recuperacion de desechos

Normas generales para la recuperacion de desechos

Reglamento para la Prevencién y Control de la contaminacion por Desechos Peligrosos

Régimen Nacional para la Gestion de Productos Quimicos Peligrosos

Aguellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y los
DIRIGIDO A A - .
procedimientos de gestion de los residuos.

IADMINISTRACION

ASPECTO PREGUNTA
GENERAL DIRECCIONADORA RESPONDER
Lograr que los miembros de la
organizacion puedan coordinar sus
actividades con las diferentes areas con
Objetivo del Area Para qué desarroll6 esta | el objeto de lograr la optimizacion de
de Capacitacion Area? los recursos basados en el proceso de

planificacién , direccion y control con lo
cual se dirigira la organizacion hacia un
mismo objetivo.

Pertenecer a la organizacién y de
preferencia a las areas de

Enunciado del Qué debe ser, saber y saber Comercializacion
Aprendizaje hacer el participante? ’

El participante aplicara lo aprendido en
) . cada una de las actividades que realice
P Coémo aplicara el . .
Criterio de participante el en su puesto de trabajo ya que orientara
Desempefio conocimiento adquirido? | SU esfuerzo a satisfacer las necesidades
de sus clientes dentro y fuera de la
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CURSO MEJORAMIENTO CONTINUO
Valorar la importancia del rol del negociador. Analizar los problemas mas frecuentes en las
negociaciones. Desarrollar una sistematica de negociacion. Conocer los factores de relacion y su
influencia. Analizar y resolver casos con feed-back del profesor. Saber desarrollar eficazmente
OBJETIVO una planificacion de contenidos, estrategias y tacticas. Desarrollar una dinamica de mejora
constante a partir de elementos de auto analisis.
1.- la mejora continua en el contexto del equipo eficaz
2.- ¢ donde vamos a actuar ?
CONTENIDO
3.- los 5 pasos para la mejora continua de un proceso seleccionado
4.- herramientas para realizar un plan de mejora continua
Todas las personas que tengan que resolver diferencias tanto en el ambito de direccién, gestion
de personas, comercial, compras como en situaciones en las que la negociaciéon tenga que
DIRIGIDO A

utilizarse como medio para poder llegar a acuerdos que satisfagan dos o mas partes.

PREREQUISITOS

PERTENECER A LA ORGANIZACION

CURSO

MOTIVACION Consigue empleados comprometidos

OBJETIVO

Diagnosticar las razones por las que una persona rinde eficaz o ineficazmente en el trabajo|
analizar nuestra habilidad para motivar comprender las principales teorias sobre la motivacion|
identificar elementos "motivadores" y elementos "desmotivadores” comprender el modelo de|
motivacion laboral conocer herramientas gue facilitan la motivacion

CONTENIDO

Rendimiento laboral diagnéstico de las causas de un mal rendimiento razones por las que
trabaja la gente, conclusiones sobre motivacién laboral

teorias sobre motivacién Maslow , Herzberg , elementos motivadores y elementos
desmotivadores

modelo de motivacion laboral, caracteristicas del trabajo estados psicolégicos, resultados

herramientas de motivacién laboral: direccion por objetivos, horario flexible, equipos auto-|
dirigidos, rotacién de puestos, liderazgo situacional, enriquecer el puesto de trabajo, revision de|
desempefio, politica de compensacion, carrera profesional

DIRIGIDO A

Directivos de empresas que necesiten comprender y mejorar sus habilidades para motivari

nuevos lideres de equipos que necesiten conocer técnicas de motivacion cualquier personal
interesada en conocer y aplicar conceptos sobre motivacion

PREREQUISITOS | PERTENECER A LA ORGANIZACION

CURSO

MOTIVACION Mejora tu comunicacién con tu personal y tu equipo

Danny F. Capilla Péez
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OBJETIVO

Comprender los diferentes elementos de la comunicacién interpersonal (momento, medio,
lugar, modelos mentales, motivacion ...) comprender las representaciones sensoriales y su
aplicacion en la comunicacion comprender el meta modelo de PNL aplicado a la comunicacion
aplicar algunos conceptos de lenguaje corporal utilizar la herramienta "whole brain" para|
reconocer diferentes caracteristicas de las personas y aplicarlas a la comunicacion practicar un|
modelo de influencia/persuasion proporcionar herramientas para poner en practica técnicas de|
comunicacion.

CONTENIDO

conceptos generales de comunicacion interpersonal evolucién histérico-conceptual,
elementos de la comunicacion interpersonal (entorno, momento, lugar ...)

|representacic’)n sensorial

modelos mentales dialogo y discusion , observacion y valoracion , escalera de inferencia

Meta modelo para la comunicacion interpersonal niveles de lenguaje, metalenguaje,
preguntas precisas: generalizacion, distorsiéon, omision tomar contacto (rapport) evolucion
historico-conceptual elementos de la comunicacion (entorno, momento, lugar ...)

|"who|e brain" concepto y aplicacion en la comunicacion |

la gestion del conflicto evolucion histérico-conceptual, elementos de la comunicacién (entorno,
momento, lugar ...)

modelo de influencia/persuasién meta programa, objeciones, proposiciones, sincronizacion de
proposiciones

Lenguaje corporal

DIRIGIDO A

Directivos de empresas que necesiten comprender y mejorar sus habilidades para motivari
nuevos lideres de equipos que necesiten conocer técnicas de motivacion cualquier personal
interesada en mejorar su comunicacion

PREREQUISITOS

PERTENECER A LA ORGANIZACION

1.3.  DEFINICION DEL PROBLEMA

1.3.1. DIAGRAMA DE ISHIKAWA.

Que es el diagrama de Ishikawa?

Diagrama de causa y Efecto (o Espina de Pescado) es una técnica grafica ampliamente

utilizada, que permite apreciar con claridad las relaciones entre un tema o problema y las

posibles causas que pueden estar contribuyendo para que €l ocurra.

Danny F. Capilla Péez

31




primera vez en 1953, en el Japon, por el profesor de la Universidad de Tokio, Kaoru Ishikawa,

para sintetizar las opiniones de los ingenieros de una fabrica, cuando discutian problemas de
calidad

SE USA PARA:

« Visualizar, en equipo, las causas principales y secundarias de un problema.

o Ampliar la vision de las posibles causas de un problema, enriqueciendo su analisis y
la identificacion de soluciones.

o Analizar procesos en busqueda de mejoras.

e Conduce a modificar procedimientos, métodos, costumbres, actitudes o habitos,
con soluciones - muchas veces - sencillas y baratas.

o Educa sobre la comprension de un problema.

« Sirve de guia objetiva para la discusion y la motiva.

e Muestra el nivel de conocimientos técnicos que existe en la empresa sobre un
determinado problema.

e Prevé los problemas y ayuda a controlarlos, no solo al final, sino durante cada etapa
del proceso.

o No basta con decir "trabajen mas", "esfuércense!!!" Hay que sefialar pasos, y valorar

las causas de los problemas. Ordenarlas para poder tratarlas.

COMO CONSTRUIRLA?

o Establezca claramente el problema (efecto) que va a ser actualizado.
o Disefie una flecha horizontal apuntando a la derecha y escriba el problema al interior

de un rectangulo localizado en la punta de la flecha.

CAVHSAS
CON DEFECTO

Haga una "Lluvia de ideas" para identificar el mayor nimero posible de causas que pueda

estar contribuyendo para generar el problema, preguntando ";Por qué esta sucediendo?".
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AIAND DE OBRA S A
Desmofivation Méquina de costura
Personal defectuosa
Mo-calificada Defectos en la costura
- 5 Cadana gastada
Falta de
rmantenimiento
Falta de _ _ )
entrenamiento en los equipas Tijera paguefa
Fatina
CANNSAS
CON DEFECTO
— >
htolde con —____ »
defectn Mala calidad
de hilo
Midmemn
excesivo de Tejido inadecuado
Tejido demala
personal i
]
para el corle calids
RMETODO NATERIAL

Agrupe las causas en categorias.

Una forma muy utilizada de agrupamiento es la 4M: méaquina, mano de obra, método y

materiales.

Para comprender mejor el problema, busque las subcausas o haga otros diagramas de causa y

efecto para cada una de las causas encontradas.

Escriba cada categoria dentro de los rectangulos paralelos a la flecha principal. Los
rectangulos quedaran entonces, unidos por lineas inclinadas que convergen hacia la flecha
principal. Se pueden afiadir la causas y subcausas de cada categoria a lo largo de su linea

inclinada, si es necesario.

En el caso de La Corporacion Forum del Ecuador seria de la siguiente manera:
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PERSONAL PRODUCTO/ SERVICIO

- Fuerza de ventas no ha No hay un sistema -Segmentos potenciales de alta Disefio de producto / servicio
sido capacitada en los fgrmal de ventas. rentabilidad no definidos. o » N0 ha sido creado con una
productos. -No se ha definido el perfil del = " vision acorde al mercado.

- Nohay planificacionde . consumidor. >

ventas. -No se han determinado las necesidade

- No hay control sobre los de

Vemndedores. > -No hay un analisis de los productos de

- Perfil de vendedores no

ajustado a las necesidades del

consumidor.

-Falta de compromiso del personal.
>

la competencia.

La Corporacion
FORUM no logra
obtener la venta
suficiente para
alcanzar el punto
de equilibrio y
peor aun llega a
obtener la
rentabilidad
esperada por los
accionistas.

»
»

La marca FORUM no No se ha definido una estrategia
estd en el mercado. de comunicacion.

Los mensajes enviados

a través de los diferentes
canales de comunicacion, no
son claros, concisos ni precisos

-No se ha definido una estrategia

- La Marca es usada en otras areas

»
»

La Marca esta Contaminada La informacién entregada es
escasa, mal planteada.

- No ha sido Registrada la marca

»
»

Marca no Inscrita

MARCA METODO
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1.4. OBJETIVOS DE ESTUDIO
1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un Plan Estratégico de Marketing para la Corporacién FORUM del Ecuador que
permita incrementar la apertura de 30 cursos a 90 cursos dentro de un afio en la ciudad de
Quito.

1.4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1.4.2.1 Levantar un diagndéstico situacional de la empresa para conocer sus Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y sus Amenazas, es decir para realizar un FODA.

1.4.2.2 Realizar una Investigacion de Mercado que permita determinar el segmento de
mercado al cual la empresa debe enfocarse, asi como los requerimientos de
capacitacion que necesitan y ademas los precios que maneja la competencia.

1.4.2.3 Proponer estrategias que permitan a la Corporacion abrir 90 cursos de capacitacion
dentro de un afo.

1.4.2.4 Realizar un analisis financiero de la propuesta que presente el Plan Estratégico de

Marketing para determinar su viabilidad.

1.5. HIPOTESIS
1.5.1. HIPOTESIS GENERAL

El Plan Estratégico de Marketing presentara una propuesta de incremento de los cursos
abiertos de 30 a 90 cursos, el cual permite cubrir el punto de equilibrio y obtener la

rentabilidad esperada por los accionistas.

1.5.2. HIPOTESIS ESPECIFICAS

1.5.2.1 Con el analisis FODA se demuestra que la Corporacion FORUM posee mas
amenazas que oportunidades.

1.5.2.2 El segmento de mercado de la Corporacién FORUM son las medianas y grandes
empresas que segun la Camara de Comercio son consideradas como grandes
empresas. Los requerimientos de capacitacion estan contemplados en los cursos que

la empresa ofrece.
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15.2.3 Las estrategias de Marketing proponen un incremento en los cursos de capacitacion
de 30 a 90 cursos en un afio.
1.5.2.4 La evaluacion financiera del Plan Estratégico de Marketing revela que el mismo es

viable.
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CAPITULO 11

ANALISIS SITUACIONAL

2.1. CUADRO SINOPTICO DEL ANALISIS SITUACIONAL

ANALISIS SITUACIONAL
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Cuadro sinéptico explicativo ANALISIS SITUACIONAL

ANALISIS SITUACIONAL

MACROAMBIENTE

MICROAMBIENTE ANALISIS INTERNO

Se analiza las tendencias nacionales y globales del Se realiza un estudio de las 5 fuerzas

entorno externo a la empresa, que le afecta y no de Porter, que competen mas de cerca
podemos inferir ni controlar. de la empresa.

por ejemplo
Factores
Econémicos

Proveedores

Area Administrativa

Factores por ejemplo
Demogréficos

Area de Contabilidad

r ejempl
Factores por ejemplo

Tecnolégicos

Competencia actual
y potencial

por ejemplo . Precios de la
| Nivel de - .
a empresa frente a
educacion en
los de la
el pais

competencia
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2.2.  ANALISIS DEL MACROAMBIENTE

2.2.1. Factores Econdmicos Nacionales
En este punto se considera el analisis de las diversas variables que actian en la economia del

pais y que de cierta manera influyen en el desenvolvimiento de la empresa como son:

2.2.1.1 Balanza Comerecial
La Balanza Comercial registra sisteméaticamente las transacciones comerciales de un pais, es

decir el valor total de las exportaciones menos el valor total de las importaciones.

Se hablaré de superavit cuando las exportaciones sean mayores que las importaciones, y se

hablara de un déficit cuando las importaciones sean mayores que las exportaciones.

Tabla 1: BALANZA COMERCIAL 2005-2008

2005 911,9 9824,7 8912,8
2006 1147,7 12362,9 11215,2
2007 -85,9 1718,8 1804,7
2008 819,2 3071,7 2252,5
MAYOR
MENOR

Fuente: Bco. Central del Ecuador
Realizado por: Danny Capilla P.
En el periodo 2005-2006, las exportaciones y las importaciones registraron pequefias
variaciones como se puede observar (ver tabla 1) teniendo un déficit en el afio 2007 de $85.90

millones, reduccion significativa en comparacion al afio 2006 que fue de $1147,7, debido a la

reduccion de exportaciones frente a las importaciones.
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Grafico 1: Balanza Comercial 2005-2008
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En relacion con el afio 2005 $911.9 millones y el afio 2008 $819,20 millones, la balanza
comercial ha venido disminuyendo, debido a que en nuestro pais se estd prestando una

tendencia de compra hacia los articulos importados.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de alto impacto

Es una oportunidad con impacto medio ya que en vista que el pais tiene la tendencia
consumista de productos importados, la Corporacion Forum puede aprovechar esta situacion
para las capacitaciones en lo que tiene que ver con negociaciones, tanto para importaciones

como para exportaciones de los diferentes productos requeridos.

VARIABLE IMPACTO (O)
Incremento de las negociaciones internacionales 5

2.2.1.2 Producto interno bruto nacional y sectorial
Valor total de los bienes y servicios a precios de mercado o segun el precio de los factores

producidos en un afio, en un pais, por los ciudadanos nacionales y extranjeros residentes en él.
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Este valor puede ser calculado sumando el consumo, la inversion y las exportaciones,

restando el valor de las importaciones.
Tabla 2:P1B 2005-2008

2005 37.186.942
2006 41.401.844
2007 44.489.915
2008 48.507.688

FUENTE: Bco. Central del Ecuador
REALIZADO POR: Danny Capilla P.

(Mayo)

Grafico 2: PIB 2005-2008

48.507.688

44.489.915
A11.401.814

| HPIB
37.186.942 4

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009

Millones de dolares

Periodo

Fuente: Bco. Central del Ecuador
Realizado por: Danny Capilla P.

En estos Gltimos afios se puede observar que ha existido un incremento aproximadamente de
$3773581,92 ddblares desde el afio 2005 al 2008, pero éste incremento no significa que el
Ecuador esté bien en su desarrollo econdmico puesto que el crecimiento acelerado de la
inflacion, traducida en mayores precios, fue uno de los factores de mayor incidencia en el PIB,
por lo tanto se puede decir que no se ha obtenido un mayor crecimiento de la produccién, sino

del costo de los bienes finales.

! patricio Martinez Delgado, Diccionario Econémico Basico, pg.101
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puesto que ha alcanzado niveles superiores en el precio del barril a nivel mundial.

Grafico 4:

Tabla 4: PRODUCTO INTERNO BRUTO PQR CLASE DE ACTIVIDAD (excluye
refinacion de petr6leo) ECONOMICA 2005-2008
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Fuente: Bco. Central del Ecuador
Realizado por: Danny Capilla P.
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La actividad que mas aporta para el crecimiento de los valores del PIB es la de otros servicios,

se podria decir que aqui esta considerado La Corporacion Forum, por los servicios que presta.

Aproximadamente 4.212.009 miles de dolares reflejan el crecimiento del sector. A pesar que

este incremento no representaria tanto un mejoramiento del sector productivo en el area

educativa, méas bien estaria impulsado por un incremento en los precios, sin embargo aporta al

desarrollo del pais.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de impacto bajo

El hecho de que exista un incremento en éste indicador, favorece a la Corporacion Forum ya

que pueden existir mayor y mejores oportunidades para el crecimiento empresarial, por lo que

se la considera una oportunidad de impacto bajo.

VARIABLE

IMPACTO (O)

Intervencién en el incremento del PIB 1

2.2.1.3 Inflacién

La inflacion es un fendmeno que se define como incremento de precios a través del tiempo.

Estadisticamente es posible medirlo a través del IPCU (indice de Precios al Consumidor

Urbano), a partir de todos los bienes y servicios que conforman una canasta, demandada por

consumidores de estratos econdmicos medios y bajos, obtenida por encuesta de los ingresos y

gastos de los hogares.

Para nuestro estudio se analizara la inflacion entre el periodo 2005-2008.

Tabla 5: INFLACION ANUAL 2005-2008

(*) Datos tomados hasta

el mes de Mayo

Danny F. Capilla Paez

ANOS INFLACION ANUAL
2005 3,14%
2006 3,30%
2007 2,30%

*2008

Fuente: Bco. Central del Ecuador
Realizado por: Danny Capilla P..
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Grafico 5: INFLACION ANUAL 2005-2008
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El aumento méaximo de la inflacion desde el 2005 al 2008 se ha generado a finales del afio
2007 y consecuentemente meses siguientes del 2008, que muestran un aumento promedio de
1.22% por mes, A pesar que la inflacion es menor en el 2007 que en afios anteriores, la gente
percibe que ha subido més los precios porque la categoria que mas subié fue la de los
alimentos.

Para seguir con el analisis es propicio indicar como ha ido incrementando la inflacion por
categorias entre el 2007 y el 2008, para ello nos regiremos a las tablas 6 y 7 y a los gréaficos
6y 7, con el proposito de observar cuél de las categorias es la que mas interviene en el alza de

la inflacion.
Tabla 6: INFLACION POR CATEGORIAS 2007

Recreacion y cultura -0,0115
Comunicacion -0,0053
Educacién 0,067
Prendas de vestir y calzado 0,0276
Bebidas alcohdlicas, tabaco, estupefac. 0,0057
Transporte 0,0581
Salud 0,0212
Restaurantes y hoteles 0,0227
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros 0,0467
Bienes y servicios diversos 0,012
Muebles, articulos Eara el hoiar 0,0524

Fuente: INEC

Realizado por: Danny Capilla P.
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Tabla 7: INFLACION POR CATEGORIAS 2008

Recreacién y cultura -0,0003
Comunicacion 0
Educacién 0
Prendas de vestir y calzado 0,0032
Bebidas alcohdlicas, tabaco, estupefac. 0,0196
Transporte 0,0378
Salud 0,0502
Restaurantes y hoteles 0,0635
Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros 0,0807
Bienes y servicios diversos 0,0966
Muebles, articulos Eara el ho%ar 0,1588
Fuente: INEC

Realizado por: Danny Capilla P.

Grafico 7: CATEGORIAS DE CRECIMIENTO 2007
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Grafico 8: CATEGORIAS DE CRECIMIENTO 2008

V| |
Alimentos y bebidas no alcgholicas ¢ 09695 >

0,1588 ‘>¥

iVersos 0,0966

Muebles, articulos para EI hogar

Bienes y servicios Al ser la categoria de

Alojamiento, agua, electricidad, gasy otros 0,0807 alimentos y bebidas la que
aporta con casi las dos
Restaurantes ythoteles 0,0635 terceras partes de la
Salud 0,0502 inflacion del mes, existe una
fuerte percepcion de
TrT‘ porte 00378 aumento de precios.
Bebidas alcoholicas, tabaco, es uIJefac. 0,0196

Prendas de vestir yjealzado

Las categorias de
Comunicacién y
———=—==——9 Educacién se mantienen en
-0,0003 - ]
sus niveles de precios

Recreacion y

0,2 0 0,2 04 0,6 0.8 1

Fuente: INEC
Realizado por: Danny Capilla P.

En los graficos podemos observar que la categoria de Alimentos y bebidas no alcohélicas;
aporta fuertemente al incremento de la inflacion con 0,2008 en el 2007 y 0,9695 en el 2008,
seqguido por muebles y articulos para el hogar con 0,0524 y 0,1588 respectivamente y

finalmente los bienes y servicios diversos 0,012 y 0.0966 respectivamente.

Pero ¢por qué se produce este fendbmeno? Muy facil existen diferentes razones, a las cuales les
vamos a identificar en el gréfico 4, perteneciente al afio 2005, ya que se muestra que casi la
mayoria de veces existe disminucion en los meses de Diciembre por las ofertas caracteristicas
de las festividades, mientras que a principios de afio como es Enero, Febrero, empieza a
aumentar porque la demanda es mas alta que la oferta, sin embargo éste analisis no es una
regla, con ayuda de la tabla3 se puede observar que en Diciembre del 2007 la inflacidn
empezd a aumentar, a razon de que la inflacion tiene varios factores influyentes, que se

detallan posteriormente.
A finales del 2005 y a inicios del afio 2006 la inflacion empez6 aumentar por causa de las

remuneraciones unificadas que fue del 6.7% lo que provoco aumento de la demanda, la

devolucién de los fondos de reserva, mencionada anteriormente, por USD 352 millones, y el
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aumento de precios de varios productos alimenticios a causa de las diferentes dificultades
climéticas (inundaciones y sequias heladas,) y la erupcion del volcan Tungurahua (2006).
Lo mismo ocurre en los meses de inicio de clases, en Semana Santa, Finados, pero esos

aumentos son tipicos por temporada.

Como se menciond anteriormente son los fendmenos climaticos también influyentes para que
tanto los productos/servicios incrementen, ese es el caso producido con los primeros meses
del 2008 (Enero 4,19 % y en Abril 8,18%) que cada vez van aumentando. En la tabla 7

podemos observar estas variaciones.

Con los problemas de las inundaciones, deslaves, y en general el clima que ha venido
enfrentando el Ecuador, como también el incremento de los precios internacionales de los
alimentos principalmente de la harina y en el aumento de sueldos que ha sido participe de un

incremento elevado de la inflacion, que al parecer va en aumento.

Tabla 8: Inflacién Mensual 2005-2008
MESES INFLACION
*Abril-30-2008
Marzo-31-2008

Enero-31-2008 4,19
Diciembre-31-2007 3,32
Noviembre-30-2007 2,7
Octubre-31-2007 2,36
Septiembre-30-2007 2,58
Agosto-31-2007 2,44
Julio-31-2007 2,58
Junio-30-2007 2,19
Mayo-31-2007 1,56
Abril-30-2007 1,39
Marzo-31-2007 1,47
Febrero-28-2007 2,3
Enero-31-2007 2,68
Diciembre-31-2006 2,87
Noviembre-30-2006 3,21
Octubre-31-2006 3,21
Septiembre-30-2006 3,21
Agosto-31-2006 3,36
Julio-31-2006 2,99
Junio-30-2006 2,8
Mayo-31-2006 3,11
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Abril-30-2006 3,82
Febrero-28-2006 3,82
Enero-31-2006 3,37
Diciembre-31-2005 3,14
Noviembre-30-2005 2,74
Octubre-31-2005 2,72
Septiembre-30-2005 2,43
Agosto-31-2005 1,96
Julio-31-2005 2,21
Junio-30-2005 1,91
Mayo-31-2005 1,85

Connotacion Gerencial: Amenaza de bajo impacto

Como se observa en la tabla 5, la inflacion se incremento de 2.30% del 2007 a 6.01% hasta el
mes de Mayo del 2008, estamos hablando de un incremento de 3.29% lo que implica que el
poder adquisitivo de las personas disminuya, lo que implica una amenaza de bajo impacto

para Forum del Ecuador.

VARIABLE IMPACTO (A)
Inflacién cambiante que reduce el poder
adquisitivo 5

2.2.1.4 Tasas de Interés

La tasa de interés en términos generales y expresados en porcentajes representa el costo de
oportunidad de la utilizacion de una suma de dinero.

2.2.1.4.1 Tasa Activa

La tasa activa es la que obtienen los intermediarios financieros de los demandantes de
otorgacion de préstamos.

La tasa activa es siempre alta debido a que a traves de ésta, se cubren los costos

administrativos y se obtienen una utilidad.

Tabla 9: Tasa Activa Enero 2005 a Mayo 2008

* Mayo-05-2008 10,14
Abril-03-2008 10,17
Marzo-19-2008 10,43
Febrero-06-2008 10,5
Enero-02-2008 10,74
Diciembre-10-2007 10,72
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| Noviembre-30-2007 | 10,55 |
Octubre-31-2007

| Diciembre-31-2006 9,86

| Noviembre-30-2006 9,22

Octubre-31-2006 8,6

| Septiembre-30-2006 8,77

Julio-15-2007 10,61 Agosto-31-2006 9,42

Julio-08-2007 10,12 Julio-29-2006 8,53

Julio-01-2007 9,79 Junio-29-2006 8,51

Junio-29-2007 10,12 Mayo-27-2006 9,17
Junio-24-2007 8,99

Junio-17-2007 9,87 ‘Marzo-19-2006 | 89|

Junio-10-2007 10,73

Junio-03-2007 9,35 Enero-31-2006 8,29

Mayo-27-2007 10,26 Diciembre-10-2005 8,99

Mayo-20-2007 9,58 Noviembre-30-2005 9,61

Mayo-13-2007 10,26 Octubre-31-2005 8,07
Mayo-06-2007 9,81

Agosto-05-2005 8,24

Fuente: Bco. Central del Ecuador Julio-29-2005 9,23

Elaborado por: Danny Capilla P. Junio-29-2005 9.42

(+) Datos Tomados Hasta el mes de Mayo 2008 Mayo-27-2005 10.65

Abril-03-2005 8,95

Marzo-19-2005 9

Febrero-28-2005 9,2
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Grafico 9: Tasa Activa Enero 2005 — Mayo 2008
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Fuente: Bco. Central del Ecuador
Realizado por: Danny Capilla P.

Tanto en el Grafico 9 como en la Tabla9, podemos observar que el comportamiento de
la tasa activa ha sido irregular principalmente en los afios 2005 y 2006, registrandose un

valor minimo en Enero y Septiembre del 2005 con 7,7% y 7,77% respectivamente,
aumentando y disminuyendo en los siguientes meses.

A finales del mes de Julio del 2007 se ha observa una muy pequefia variacion entre las
tasas activas de los siguientes meses, siendo el més alto en Agosto del 2007 con 10,92%,
pero que a finales Diciembre del 2007 en adelante, se ha registrado una leve baja en la

tasa activa lo cual es muy atractivo para las empresas.

2.2.1.4.2 Tasa Pasiva

La tasa pasiva es el precio que los intermediarios financieros pagan por el dinero captado de
los oferentes.
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Tabla 10: Tasa Pasiva Enero 2005- Mayo 2008 en (%)

Mayo-05-2008 5,87 Diciembre-31-2006 4,87
Abril-03-2008 5,96 Noviembre-30-2006 4,78
Marzo-19-2008 5,96 Octubre-31-2006 4,72
Septiembre-30-2006 4,36
Enero-02-2008 5,91 Agosto-31-2006 4,13
Diciembre-10-2007 5,64 Julio-29-2006 4,35
Noviembre-30-2007 5,79 Junio-29-2006 4,13
Noviembre-30-2007 5,79 Mayo-27-2006 4,28
Octubre-31-2007 5,63 Abril-03-2006 4,21
Septiembre-30-2007 5,61 Marzo-19-2006 3,93
Agosto-05-2007 5,53 Febrero-28-2006 4,16
Julio-29-2007 5,07 Enero-31-2006 4,26
Julio-22-2007 5,02 Diciembre-10-2005 4,3
Julio-15-2007 5,16 Noviembre-30-2005 4,11
Julio-08-2007 5,21 Octubre-31-2005 3,95
Julio-01-2007 5,2 Septiembre-30-2005 3,88
Junio-24-2007 5,23 Agosto-05-2005 3,71
Junio-17-2007 5,12 Julio-29-2005 3,92
Junio-10-2007 51 Junio-29-2005 3,99
Junio-03-2007 5,64 Mayo-27-2005 3,58
Mayo-27-2007 4.92 Abri-032005 | 3er
Mayo-20-2007 4,96 Marzo-19-2005 3,6
Mayo-13-2007 5,08 Febrero-28-2005 3,7
Mayo-06-2007 5,16 Enero-31-2005 3,7
MEDIO Fuente: Bco. Central del Ecuador (*) Datos hasta el mes de Mayo 2008
. MAXIMO Realizado por: Danny Capilla P.
BAJO
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A partir del afio 2005 a Mayo del 2007 se puede apreciar claramente (ver Graficol0) como la
tasa pasiva ha aumentando en un 2,4%, ya que en Enero del 2005 la tasa pasiva era de 3.7%,
mientras que en Mayo del 2008, se ubica en un 5.87%, motivando al ahorro, sin embargo no
hay que dejar a un lado que en nuestro pais casi la mayoria de la poblacion es consumista, los

cuales su minimo excedente lo destinan al gasto.

Connotacion Gerencial: Amenaza de mediano impacto

La Corporaciéon FORUM del Ecuador puede obtener dinero excedente como producto de las
capacitaciones impartidas, dinero que seria dirigido a una cuenta en alguna institucion
financiera, con el propdsito de cuidar el dinero e invertirlo en su propio desarrollo empresarial,
pero esto puede resultar no muy favorable puesto que los intereses ganados son minimos y no
son realmente percibidos en corto tiempo sino a largo plazo, ademas los descuentos que las
Instituciones Financieras realizan son varios que no permiten poseer una ganancia por el

dinero colocado. La tasa Activa es muy alta y no es tentativa para los inversionistas.

VARIABLE IMPACTO (A)
Altas tasas de Interés 3

2.2.1.5 Riesgo pais

Se puede observar que en el mes de Marzo se tuvo una puntuacién de riesgo pais de 662 lo
que con el transcurrir de los meses hasta mayo 9 se redujo a 581, lo que significa que de cierta
forma el pais ha ido reduciendo sus indicadores de riesgo y asi hacer mas llamativa la opcion
de inversion.

Tabla 11: Riesgo Pais

FECHA VALOR
Mayo-09-2008 * 581.00
Mayo-08-2008 576.00
Mayo-07-2008 567.00
Mayo-06-2008 564.00
Mayo-05-2008 569.00
Mayo-02-2008 571.00
Mayo-01-2008 580.00
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Abril-30-2008 574.00
Abril-29-2008 577.00
Abril-28-2008 578.00
Abril-25-2008 574.00
Abril-24-2008 580.00
Abril-23-2008 590.00
Abril-22-2008 593.00
Abril-21-2008 591.00 (*) Datos hasta Mayo
Abril-18-2008 587.00
Abril-17-2008 597.00
Abril-16-2008 588.00
Abril-15-2008 602.00
Abril-14-2008 611.00
Abril-11-2008 613.00
Abril-10-2008 610.00
Abril-09-2008 616.00
Abril-08-2008 610.00
Abril-07-2008 606.00
Abril-04-2008 624.00
Abril-03-2008 631.00
Abril-02-2008 639.00
Abril-01-2008 650.00
Marzo-31-2008 662.00

Fuente: banco Central del Ecuador
Elaborado por: Danny Capilla P.

Connotacion Gerencial: Amenaza de mediano impacto

Este indicador en el mes de marzo estuvo con un valor de 662 el mismo que en el mes de abril
fue disminuyendo hasta 574 y hasta el mes de mayo reflejé un valor de 581 lo que demuestra
que se estd incrementando ligeramente, esto no es bueno para el pais ya que segln estos

valores, la inversion extranjera entra al pais.

VARIABLE IMPACTO (A)
Riesgo pais fluctuante con tendencia a la alza 3

2.2.2 Factores Socio-Culturales
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Constituye un estudio de la sociedad en general, en aspectos como: desempleo, educacion,
salarios; para observar la situacion o condiciones de vida de los ecuatorianos y confrontar la
realidad con la empresa.

Asimismo el conjunto de la sociedad tiene creencias, normas, costumbres, tradiciones, habitos
y valores basicos que comparten. De acuerdo con ello establecen su vision del mundo que

define sus relaciones con otros.

Las caracteristicas culturales afectan las decisiones

empresariales.

2.2.2.1 Tasa de desempleo

El desempleo constituye la situacion del grupo de personas en condiciones fisicas 0 mentales y
en edad activa de trabajar, que en la actualidad no tienen empleo y lo han buscado durante un
periodo determinado. Este factor se da principalmente por la carencia de trabajo.

Tabla 12: Indicadores del Mercado Laboral 2007

QUITO

SEG. DEL MERCADO LABORAL TOTAL HOMBRES | MUJERES
Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) 801.176 441.463 359.713
Ocupados 741.853 414.324 327.529
Sector Formal 380.342 238.922 141.420

Sector Informa 307.804 161.325 146.479

No Clasificados por sectores 21.077 12.601 8.476

Servicio Doméstico 32.630 1.475 31.155

Desocupados 59.323 27.139 32.183

abla 1Tabla 13: Indicadores del Mercado Laboral en (%) 2007
INDICADORES QUITO
MERCADO LABORAL TOTAL HOMBRES | MUJERES
Tasa de Ocupacién Global 92,60% 93,90% 91,10%
Tasa de Ocupados Sector Formal n 47,50% 54,10% 39,30%
Tasa de Ocupados Sector Informal t 38,40% 36,50% 40,70%
Tasa de Ocupados No Clasificados por e
sectores : 2,60% 2,90% 2,40%
Tasa de Ocupados Servicio Doméstico F 4,10% 0,30% 8,70%
Tasa de Desempleo 7,40% 6,10% 8,90%
Fuente: Inec
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en Quito es de 801.176 habitantes, de los cuales 59.323 estan desempleados representando el

7.40% de la poblacion y el 95.60%, se encuentran formando parte de la poblacion
economicamente activa.
Esto favorece a la Corporacion Forum ya que dentro del sector formal hay un total del 47.50%

de personas econdmicamente activas a las cuales sus empresas contratantes pueden capacitar.

Tabla 14: Tasa de Desempleo 2005-2007
DESEMPLEO (%)
31/01/2005 11.50
28/02/2005 11.97
31/03/2005 11.10
30/04/2005 10.62
31/05/2005 10.60
30/06/2005 10.99
31/07/2005 11.12
31/08/2005 11.01
30/09/2005 10.75

31/10/2005 9.82
30/11/2005 9.71
31/12/2005 9.30

31/01/2006 10.21
28/02/2006 10.58
31/03/2006 10.43
30/04/2006 10.25
31/05/2006 10.09
30/06/2006 10.73
31/07/2006 10.15

31/08/2006 9.94
30/09/2006 10.40
31/10/2006 9.98
30/11/2006 9.82
31/12/2006 9.03
31/01/2007 9.89
28/02/2007 9.90

31/03/2007 10.28
30/04/2007 10.03

31/05/2007 9.10
30/06/2007 9.93
31/07/2007 9.43
31/08/2007 9.80
30/09/2007 7.00
31/10/2007 7.50
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30/11/2007 6.11
*31/12/2007 6.34

Fuente: Bco. Central del Ecuador
Realizado por: Danny Capilla P.

(*) Datos hasta diciembre 2007
En la tabla 14 podemos darnos cuenta que la tasa de desempleo desde al afio 2005 que era de
11.50% ha bajado considerablemente en el afio 2007 con un valor porcentual de 6.34%, eso
nos demuestra que es muy posible que la economia del Ecuador este marchando bien, sin
embargo no hay que olvidar la probabilidad de un incremento de emigrantes que diminuye la
tasa de desempleo, asi como lo que ocurra hoy en dia con la desaparicion de las tercerizadoras.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de alto impacto

Al considerar un 47.50% de personas ocupadas en el sector formal, Forum tiene la
oportunidad de brindar capacitacion a dicho porcentaje, no hay que dejar a un lado que al

38.40% de ocupados en el sector informal también se los puede dar capacitacion.

VARIABLE IMPACTO (O)
Existe un 92.60% de personas econémicamente
activas a las que se les puede capacitar. 5

2.2.2.2 Salario minimo vital general

Constituye el precio del trabajo o servicio realizado por un obrero o empleado que esta
regulado por el Ministerio de Trabajo, el cual detalla segun la economia del pais los diferentes
rubros a percibir para un empleado en general.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de bajo impacto

Gracias a la desaparicion de las tercerizadoras, los empleados deben formar parte directa de la

empresa y ahi se presenta la oportunidad de que la misma desee capacitar a su personal.

VARIABLE IMPACTO (O)
Desaparicion de tercerizadoras. 1

2.2.2.3 Educacion

Danny F. Capilla Péez 55



inicios de la educacion hasta niveles altos de preparacion académica.

Tabla 15: EDUCACION EN EL ECUADOR
(2002 - 2005)

EDUCACION PORCENTAJE
TITULO UNIVERSITARIO 6%
ANALFABETO (NO SABE LEER NI 9%
ESCRIBIR)
EDUCACION BASICA Y 37% nifios / as (5 afios)
BACHILLERATO 47% jovenes (15-17 afios)
Fuente: INEC

Elaborado por: Danny Capilla P.

Como se puede observar, no todas las personas estan en condiciones de percibir estos
beneficios debido a la falta de recursos econdmicos. La despreocupacion por parte del
gobierno para destinar recursos adecuadamente al sector de la educacién, ha permitido que

muchas personas opten por trabajar antes que estudiar.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de bajo impacto

Es una oportunidad de bajo impacto ya que como Forum se encarga de brindar capacitacion,
pero como ya se ha mencionado con anterioridad es en el campo profesional, no se puede
dejar a un lado la posibilidad de capacitar a personas no profesionales, por lo que se considera

una oportunidad de bajo impacto.

VARIABLE IMPACTO (O)
Capacitacién a no profesionales. 1

Connotacion Gerencial: Amenaza de mediano impacto

Las personas en el Ecuador por la falta de recursos no pueden acceder a una educacion
superior y prefieren trabajar inmediatamente luego de salir del bachillerato, es una amenaza
para Forum del Ecuador ya que la capacitacion que brinda esta enfocada a profesionales en
muchos de los cursos que brinda y al no existir en una empresa personal con estudios

superiores, es un poco complicado el que puedan comprender dichos cursos.

VARIABLE IMPACTO (A)
Personal de empresas sin instruccidén superior 3
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2224 Corrupcién

La corrupcién como sabemos es el cancer que sufre el pais y cada dia va ganando pacientes ya
que todo se mueve dentro de un circulo vicioso del cual una vez dentro es dificil salir. En la
mayoria de empresa existe personal corrupto el cual no permite que la imagen de dicha
empresa sea la mejor, todo esto conlleva a que la imagen del pais no sea la mejor si éste esta
contaminado con empresa corruptas. No es ningin secreto para nadie que la mayor parte de
personal corrupto que existe en el pais , esta dentro de las empresas del sector publico.

Todo esto afecta directamente a cualquier empresa ya que algin momento se tiene que realizar

trdmites y es ahi donde ataca el cancer de la corrupcion.

Connotacion Gerencial: Amenaza de bajo impacto

La Corporacién Forum esta en desacuerdo con la corrupcién y no se dejara contaminar, hay
que aclarar que las empresas de fuera con las que se tenga que tratar pueden estar
contaminadas con la corrupcion pero se sabra manejarla de la mejor manera para que no afecte

a la imagen de Forum.

VARIABLE IMPACTO (A)
Empresas corruptas con las gue se negocie. 1

2.2.2.5 Tributario

El Servicio de Rentas Internas (SRI) es una unidad técnica, autbnoma, encargada de la
administracion y recaudacion de los impuestos que estan bajo su ambito de accién.

El SRI permitira que la Corporacién Forum tenga una relacion transparente con el fisco.
Cadigo Tributario y Ley de Régimen Tributario Interno.- Son normas juridicas que tienen
relacion con las funciones que realiza el Servicio de Rentas Internas, asi como también las que
regulan los derechos y las obligaciones de los contribuyentes frente a la Administracion
Tributaria.

Ley de Seguridad Social.- Para dar cumplimiento con los derechos de los trabajadores bajo el
control del IESS.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de bajo impacto
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Al estar controlado por ciertos organismos, Forum del Ecuador actuara transparentemente y

asi no tener complicaciones futuras.

VARIABLE IMPACTO (O)
Tener organismos de control, leyes y
reglamentos 1

2.2.3 Factores Politicos

Todos los ecuatorianos ya conocemos la historia politica del Ecuador, que sin lugar a dudas ha
sido principal motivo por el cual deseosos de librarnos de tanta corrupcién producida
principalmente en el Congreso , optamos por la eleccion de quien nos ofreciera la desaparicion
de los Diputados, de tercerizadoras, aumento a la “inversion social”, acceso a la Educacion ,

Salud y Vivienda.

Sin embargo es propicio indicar que a pesar de que los subsidios (inversion social) benefician
a la poblacion, también hay que tomar en cuenta que son ellos los que promueven al
contrabando como es el caso del Gas en las zonas fronterizas, ya que su margen de ganancia es
mucho mayor en Perd y Colombia que en Ecuador ocasionando pérdidas para el desarrollo

econodmico del pais.

Con un sistema judicial débil, en donde las reglas no son claras y cambian constantemente y
en donde los contratos no se cumplen, el resultado final es una disminucion de la inversion
extranjera en el Ecuador puesto que el inversionista exige la proteccion y garantia a los
derechos de propiedad y la igualdad ante la ley, pero al no tener seguridad en éstos ambitos lo

Unico que se esta haciendo es fomentar con éstas malas politicas a aumentar la pobreza.

Otro punto donde hay que hacer hincapié es referente a las regulaciones excesivas que no
permiten la iniciacién de nuevos negocios, porque dichas regulaciones representan un costo
adicional a las empresas para poder cumplir con todos los requisitos que imponen en las leyes,
esto se puede comprobar en la grande tramitologia que deben cumplir los empresarios
importadores de bienes del exterior en las regulaciones del Bco. Central del Ecuador y el

Ministerio de Agricultura para que los permisos de exportacion de productos sean autorizados.
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Las ‘ru;alas decisiones politicas afectan directamente a la produccién nacional, ese es el caso
del petréleo que hacia finales del afio pasado, el presidente ecuatoriano le entregd la
administracion a miembros de la Marina, con el objetivo de mejorar financiera, técnica y
administrativamente a la petrolera estatal. Sin embargo no se han obtenido los resultados
esperados, situacion que obligé a las autoridades a bajar la meta de produccion para el 2008,
situandola en 172.000 barriles diarios., y que inicialmente, Petro-ecuador anunci6 que cerraria
este afio con una produccién promedio de entre 180.000 y 190.000 barriles diarios, no siendo

positivo a pesar del alza que tubo el petréleo a nivel internacional. (130 ddlares el barril).

Finalmente la Asamblea Constituyente, se ha convertido en otro congreso en donde existen las
mismas peleas en donde el consenso ante lo importante se vuelve imposible de encontrar y a
cambio proponen ideas absurdas que no fomentan el bienestar social y el combate contra lo

que mas nos destruye la pobreza, la alfabetizacion, y la salud.

Connotacion Gerencial: Amenaza de medio impacto

La inestabilidad politica de la que el pais adolece asi como las malas practicas econémicas y
aln maés la Asamblea Constituyente que trae consigo intrigas, controversias, no dejan méas que

ver todo esto como una amenaza para toda institucion.

VARIABLE IMPACTO (A)
Inestabilidad Politica en el pais 3

2.2.4 Factores Tecnoldgicos

La tecnologia, hoy en dia es un aspecto indispensable en cualquier empresa o institucion, cada
dia la ciencia y tecnologia evolucionan, quien lo sepa manejar de forma correcta podra liderar
cualquier mercado, la necesidad de actualizarse lo vuelve competitivo.

El Ecuador no cuenta con los medios ni mecanismos apropiados, a nivel nacional, para
avanzar acorde a otros paises altamente industrializados.

En cuanto se refiere a la educacién, el pais se encuentra atrasado tecnol6gicamente, toda
institucion deberia contar con buenos equipos computacionales, de laboratorio, infocus y
demas utiles necesarios, para el correcto desempefio de los participantes.

En el caso de la Corporacién Forum de Ecuador, sus instalaciones son apropiadas para el

correcto desenvolvimiento de las actividades de capacitacion, cuenta con equipos de Ultima
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tecn(‘)ul";)gl'a como computadores portéatiles actualizados, equipo audiovisual, material didactico
en si de optimas condiciones, algo a recalcar es el hecho de que los instructores son
profesionales en cada una de las ramas en las que se imparte la capacitacion y constantemente
estan actualizdndose en conocimientos y métodos segun los requerimientos de las empresas y

Ilegar a ser competitivos.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de alto impacto

En vista que la tecnologia y las técnicas van cambiando, las personas deben estar a la par con
dichos avances, eso implica una constante capacitacion en las diferentes ramas en las que las

personas se desenvuelven, todo esto se transforma en una oportunidad para la Forum del

Ecuador.
VARIABLE IMPACTO (O)
Con los avances tecnolégicos se requiere una
constante capacitacion para ser competitivo 5

2.2.5 Factores Ecoldgicos

Todo lo que tenga que ver con la conservacion del medio ambiente estd muy de moda estos
ultimos afos, toda empresa hoy en dia se preocupa en cuanto afecta a la naturaleza su
actividad, claro hay que saber clasificar a las empresas porque existiran las que no dafian el
medio ambiente en grandes cantidades como otras en éste caso las de produccion en las
diferentes areas de las mismas.

Las organizaciones encargadas a proteger el medio ambiente han logrado llegar a la
conciencia de muchas empresa y gobiernos para demostrar que el mas grande recurso que
tenemos se estd terminando, el planeta se estd destruyendo por culpa del hombre y sus
ambiciones desmedidas.

Esta area esta creciendo con personas que se preparan para formar parte de la conservacién del
mundo y poder transmitir sus conocimientos y lograr que la forma con la que hemos estado
viviendo cambie para mejorar el medio ambiente.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de alto impacto

Gracias a que hoy en dia los gobiernos y las empresas se preocupan por el tema del medio

ambiente y el impacto que los mismos tienen sobre él, han procurado mejorar sus
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procedimientos, por lo que para Forum es una oportunidad de alto impacto ya que las

empresas necesitan capacitacion sobre el tema.

VARIABLE IMPACTO (O)
La preocupacion del impacto que tienen las
empresas sobre el medio ambiente 5

2.2.6 Factores Internacionales

2.2.6.1 La Globalizacion

La globalizacion no es méas que la interaccion global de mercados, donde existe intercambio
de bienes, servicios, capital e informacion, que influye directamente sobre las culturas de los

paises.

La apertura de los mercados genera que la Globalizacion se de en empresas grandes y
pequefas, para lo cual cada una debera ser mas competitiva, esto no quiere decir Unicamente

bajar los costos sino de ser capaces de adaptarse a diferentes demandas.

Con la Globalizacién distintos paises de han unido a causa de una competencia creciente,
formando alianzas que eliminan barreras aduaneras y facilitan el comercio. Entre estas es
posible mencionar el MERCOSUR, La Comunidad Econdmica Europea, El Tratado de Libre
Comercio de EEUU, México y Canada (NAFTA).

Connotacion Gerencial: Oportunidad de mediano impacto

Se considera una oportunidad de mediano impacto para Forum del Ecuador ya que la
Globalizacién es una ventana al mundo para la Corporacion y ser competitivo en el pais y por

queé no en el extranjero.

VARIABLE IMPACTO (O)
Ser una Empresa competitiva nacional e
internacional 3

2.3.  ANALISIS DEL MICROAMBIENTE

2.3.1 Identificacion de clientes
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Los clientes de la Corporacién Forum del Ecuador :
Empresas privadas que aportan el 0.5 % al Consejo Nacional de Capacitacion y Formacion el
cual financia el 80 % del valor de los diferentes cursos de capacitacion.

Empresas Privas o Publicas que requieren programas de capacitacion especializada.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de alto impacto

Hoy en dia todos deben estar capacitados para ser competitivos, la Corporacién Forum del
Ecuador tiene la oportunidad de prestar el servicio de capacitacion a toda aquella empresa

privada o publica que lo requiera.

VARIABLE IMPACTO (O)
Existencia de la necesidad de capacitacion 5

2.3.2 Competencia

La competencia de Forum del Ecuador son todas las corporaciones y fundaciones acreditadas
por el Consejo Nacional de Capacitacion Y Formacion en la provincia de Pichincha,
especialmente en Quito.

Universidades, Institutos y empresas dedicadas a capacitacion empresarial.

Connotacion gerencial: Amenaza de alto impacto

Para toda empresa la competencia es una amenaza y Forum no es la excepcion, asi que se la ha

considerado de alto impacto.

VARIABLE IMPACTO (A)
Existencia de Competencia en el mercado 5

2.3.3 Productos sustitutos
Un producto y/o servicio sustituto es conocido como tal ya que tiene funciones similares que

satisfacen las necesidades del consumidor. Se puede mencionar:
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Programas educativos en TV local y / o cable
Capacitacion interna
Cursos de capacitacion a distancia

Cursos de capacitacion en Internet

Connotacion Gerencial: Amenaza de alto impacto

La existencia de productos y/o servicios en el mercado que sustituyan a los que Forum del
Ecuador oferta, es una amenaza de impacto alto ya que el consumidor puede preferirlos segun

el caso y eso representa dafios para la corporacion.

VARIABLE IMPACTO (A)
Preferencia a productos sustitutos 5

2.3.4 Proveedores

Se debe considerar que Forum del Ecuador oferta un servicio de capacitacion en diferentes
areas gracias a la diversidad de cursos, entonces sus proveedores son todos aquellas personas
que tienen una capacitacion superior y alta experiencia en el tema, segun sea el caso, asi que
sus proveedores serian:

- Consultores: Personas altamente capacitadas a las que se les puede adquirir cursos para ser
dictados segun los requerimientos de las empresas con las que se negocie.

Universidades: Ya que imparten conocimientos también son proveedores de Forum, caso
similar ocurre aqui, se puede adquirir cursos de las universidades para comercializarlos segun

se requiera.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de alto impacto

En el pais existen consultores de alto renombre con una experiencia en la materia muy alta,
capaces de impartir los conocimientos que han adquirido durante toda su trayectoria, los
mismos que apoyan al desarrollo de las empresas.

La existencia de universidades de renombre en la ciudad de Quito hace que Forum tenga la
oportunidad de acceder a las mismas y negociar y adquirir una variedad de cursos para ser

comercializados por parte de la corporacion.
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VARIABLE

IMPACTO (O)

Suficientes proveedores de conocimientos

5

2.3.5 Intermediarios

La Corporacion Forum del Ecuador no cuenta con intermediarios para la realizacion de sus

actividades.

Connotacion Gerencial: Oportunidad de alto impacto

Al no contar con intermediarios en la Corporacion, resulta mas facil y répido realizar las

diferentes actividades y la informacion no se filtra o tarde en llegar.

VARIABLE

IMPACTO (O)

No existen intermediarios

5

2.3.6 Matriz de evaluacién de Factores Externos

Resultado de

FACTORES EXTERNOS Ponderacion | Calificacion la
COD ponderacion
01 |Incremento de las negociaciones internacionales 0.076 4 0.30
02 |Intervencién en el incremento del PIB 0.057 3 0.17
: 0 - .
04 Existe un 92.60% de_ personas economicamente activas 0.076 4 0.30
gue se puede capacitar
O5 | Desaparicion de tercerizadoras 0.057 3 0.17
06 | Capacitacién a no profesionales 0.057 3 0.17
O7 | Tener organismos de control, leyes y reglamentos 0.057 3 0.17
08 |Con Io_s avances tecnolégicos se requiere una 0.076 4 0.30
capacitacion constante para ser competitivo
09 | La preocupacién del impacto sobre el medio ambiente 0.076 4 0.30
010 | Ser una empresa competitiva nacional en internacional 0.053 3 0.17
011 |Existencia de la necesidad de capacitacion 0.076 4 0.30
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012 | Suficientes proveedores de conocimientos o018 4 0.30
013 | No tener intermediarios 0.076 4 0.30
Al |Inflacién cambiante lo que reduce el poder adquisitivo 0.019 1 0.019
A2 | Altas tasas de interés 0.019 1 0.019
A3 | Riesgo pais fluctuante con tendencia a la alza 0.019 1 0.019
A4 | Personal de empresas sin instrucciéon superior 0.019 1 0.019
A5 | Empresas corruptas con las que se negocie 0.038 2 0.076
A6 | Inestabilidad Politica en el pais 0.019 1 0.019
A7  Existencia de competencia en el mercado 0.019 1 0.019
A8 | Preferencia a los productos y/o servicios sustitutos 0.019 1

Tabla de Equivalencias
Evaluacion Factores Internos
Concepto Equivalencia
Oportunidad mayor 4
Oportunidad menor 3
Amenaza menor 2
Amenaza mayor 1

2.3.6.1 Analisis de la evaluacion de los Factores Externos

La ponderacion realizada para la evaluacion de los factores externos dan como resultado 3.18,

ubicandolo en una posicién alta en el mercado.

2.4 ANALISIS INTERNO

2.4.1 Estructura organica

Miembros de Directorio

0100824549 NOBOA MEJIA EDGAR EDMUNDO
1200590832 ARREGUI DAVILA SILVIA MORAIMA
0201007093 NOBOA ARREGUI EDGAR FABIAN
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0201007093 NOBOA ARREGUI DIEGO RAFAEL
1719217638 NOBOA ARREGUI DANIEL ESTEBAN
1719217620 NOBOA ARREGUI ALEXIS ROBERTO

Identificacion de Socios

0100824549 NOBOA MEJIA EDGAR EDMUNDO
1200590832 ARREGUI DAVILA SILVIA MORAIMA
0201007093 NOBOA ARREGUI EDGAR FABIAN
0201007093 NOBOA ARREGUI DIEGO RAFAEL
1719217638 NOBOA ARREGUI DANIEL ESTEBAN
1719217620 NOBOA ARREGUI ALEXIS ROBERTO

Representante Legal del centro

0201007093

NOBOA ARREGUI EDGAR FABIAN

CURRICULO DEL (0S) FACILITADOR (ES) RELACIONADOS CON EL AREA DE CAPACITACION

Nombres

Profesién

Breve descripciéon de
experiencia en area de
competencia

Perfeccionamiento
(breve descripcion en
area de competencia).

Edgar Fabian Noboa Arregui

Ingeniero
Comercial

Gerente Comercial
PEPROFILE Personal
Profile Solutions ,
Gerente Comercial del
Grupo Santo y Sefia
Food and Entertaiment ,
Consultor Consultora
Noboa Mejia , Gerente
de producto Confiteca.,
Jefe de Producto de
Confiteca, Jefe de
Socios Comerciales
Confiteca, Jefe de Zona
Confiteca

The Kellogg Marketing
Congress ( Universidad
de Kellogg ), Los nuevos
paradigmas del Marketing
estratégico, Tendencias
sistemas de distribucion
consumo masivo, Gestion
de los diferentes canales
de distribucion, Manejo y
control de variables de
distribucién., Técnicas de
negociacion,
Administracion Fuerzas
de ventas, Administracion
fondos de Pensiones,
Comercializacion Seguros
de vida
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Ecuador Bottling
Company - COCA
COLA Coordinador de
Prongsticos y Demanda,
Ecuador Bottling
Company - COCA
COLA Coordinador
Divisional de
Planificacion y
Desarrollo (P&D)-
Division Sur Marketing
Research and
Distribution
Information Systems
MARDIS Marketing
Research and

Maestria en Investigacion
de Mercados, Major in
Management Skill,
PowerPoint Intemedio,
New Horizonts, 2007
Project 2003 Basico, New
Horizonts, 2007
Pronostico de Ventas,
Tecnoldgico de
Monterrey, 2006 11
Escuela de Modelacién y
Pronosticos, Sociedad
Ecuatoriana de
Estadistica, 2005 |
Escuela Analisis
Multivariado, Sociedad

Ingeniero en | Distribution Ecuatoriana de
Alex Michael Moreno Salazar Estadis'tipa Information Systems Estadistica, 2005
Informatica | MARDIS Consultor Publicidad, Camara de
Senior Homes — Comercio de Quito, 2003
Gerente Sucursal Anélisis e Investigacion
Guayaquil de Mercados, Cdmara de
Comercio de Quito, 2003
Estrategias de Marketing,
Camara de Comercio de
Quito, 2003 Marketing
Empresarial, Cémara de
Comercio de Quito, 2003
11 Foro Internacional de e-
Commerce, ESPOL 2000
GRUPO IDEAS Maestria en
Presidente Ejecutivo Administracion para el
RSA Consulting Group | Desarrollo Empresarial
Fundacidin EATA Universidad San
Paredes & Asociados Francisco de Quito,
Gerente de Producto Ingenieria Comercial con
Roberto Carlos Sanchez Ingeniero | Schering Plough del mencion en
Garcia comercial Ecuador Gerente de Administracion

Producto
laxoWellcome Gerente
de Producto
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DINERS CLUB DEL | Planificaciéon de Recursos

ECUADOR Humanos Clima
Organizacional Modelo
Consultor de

Organizativo ( Estructura 'y

Recursos Humanos Roles) Seleccion por
Responsable de Competencias
brindar servicio de Reclutamiento,

Preseleccion y Seleccion
de Personal). Contratacion
Induccion al Personal
Capacitacion Definicion
de Perfiles, Evaluacion
persona puesto,
Aplicacion de BEI
Evaluacién de
Desempefio Rutas
Profesionales CRM
Customer Relationship
Management
Seleccionada para el
Proceso de Desarrollo e
Implantacién de CRM para
Optar con la firma de
Consultoria Gerencial y de
Tecnologia mas grande
del mundo ACCENTURE,
participando directamente
en los siguientes
Proyectos: Modelo de
Negocios CRM Diserio del
funcionamiento futuro de
la organizacion hacia
CRM, el cual incluyé: -
Confirmacion de la vision
y mision estratégica de la
Organizacion- Disefio
Conceptual del Modelo
Operativo del Negocio. -
Alineamiento de la
estructura organizacional
hacia CRM - Disefio de los
macro procesos e
interrelaciones entre
areas. - Plan de
reconversion de la
Organizacién hacia CRM -
Orientacion de cultura
organizacional hacia CRM

Consultoria

Ingeniero

Ana Arregui Paredes Comercial

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto

La Corporacion Forum del Ecuador tiene instructores con titulos de cuarto nivel, lo que

permite tener una fortaleza de alto impacto.

VARIABLE IMPACTO (F)
Instructores de primer nivel 5
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Connotacion Gerencial: Fortaleza de bajo impacto

La Corporacion Forum esta conformada por personas de una misma familia, ese el caso de los

socios los mismos que conforman el directorio, se puede considerar como una fortaleza ya que

la comunicacion y confianza entre los mismos sera mayor que con personas ajenas a la

Corporacion.

VARIABLE IMPACTO (F)
Empresa Familiar 1

2.4.2 DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO ACTUAL
2.4.2.1 Valores

La Integridad: Utilizando criterios éticos para tomar decisiones que mantengan la
confianza y el respeto de nuestros clientes.

El Respeto por el Individuo: Se valora a cada uno por sus contribuciones diversas y
Unicas en beneficio de las organizaciones.

Desarrollo Personal: Ofrecemos y fomentamos las oportunidades para que nuestro
equipo se desarrolle tanto personal como profesionalmente.

El Espiritu Emprendedor: Valoramos la blsqueda vigorosa e imaginativa de ideas para
crear, innovar y mejorar nuestros productos, desempefio y servicios.

El Trabajo de Equipo: Valoramos la iniciativa individual dentro de equipos.

Vocacién de Servicio para satisfacer al Cliente: Es una actitud del personal de la
Corporacion , atender las necesidades del cliente y satisfacer sus expectativas.
Preservacion del medio ambiente: En todas las acciones proteger, preservar el medio
ambiente y los recursos naturales .

Honestidad: Trabajamos con honradez, dignidad, equidad, solidaridad y modestia.

2.4.2.2 Mision

Contribuir al desarrollo de la comunidad, mediante la generacion de programas de
capacitacion, asesoria y asistencia técnica, basados en principios de competitividad,
calidad y eficiencia; aportando al desarrollo socio-econémico del pais.

2.4.2.3 Visién

Ser una corporacion con presencia nacional e internacional, reconocida por la eficiencia
de nuestros programas de capacitacion empresarial.
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2.4.20.‘;'r Objetivos empresariales

a) Promover proyectos de formacion profesional de jovenes y adultos, esto incluye la
formacion calificada de instructores.

b) Prestar asesoria técnica calificada en gestion empresarial, ambiental, cientifica,
cultural, a organismos publicos o privados, que faculten la trascendencia individual
y empresarial para conseguir eficacia y eficiencia laboral.

C) Incentivar, organizar y ejecutar proyectos y programas destinados a la capacitacion
de personal, difusion y propaganda de habitos, maneras, usos y costumbres
orientados a la vida de las personas e incorporadas a los planes, programas y
proyectos desarrollados por la Corporacion.

d) Generar y promocionar una cultura y de acciones para la promocion, proteccion y
preservacion del medio ambiente y los recursos naturales.

e) Generar y promocionar acciones para la proteccion y respeto de los derechos y
valores humanos.

f) Difundir, a través de radio, television y otros medios de comunicacion, programas
culturales de gestion empresarial, ambiental, ecolégica que eduque a la poblacion

en general.

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto

La Corporacion Forum gracias a la definicion clara de su mision, vision y objetivos

empresariales sabe a donde dirigirse.

VARIABLE IMPACTO (F)
Direccionamiento Estratégico bien definido 5

2.4.3 Capacidad Directiva

La persona con la que cuenta Forum Del Ecuador como Director es el Ingeniero Edgar Noboa
Arregui quien es un profesional con la experiencia suficiente para dirigir dicha Corporacion.
La experiencia que ha adquirido en sus diferentes oportunidades de formar parte de grandes

instituciones lo avalan.

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto
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Forum del Ecuador cuenta con una capacidad directiva acorde con los requerimientos de la

empresa.

VARIABLE IMPACTO (F)
Capacidad directiva acorde a requerimientos 5

2.4.4 Area Administrativa

El &rea administrativa es de suma importancia en toda organizacion, de la misma depende si la
empresa surge, se estanca o pero aun se va de picada y desaparece.

Forum del Ecuador cuenta con el Sefior Daniel Noboa Arregui en el area administrativa, dicha
persona desempefiara la labor de la mejor manera con el objetivo de cumplir con los

requerimientos de la empresa.

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto

Se debe recalcar que Forum del Ecuador cuenta con la infraestructura adecuada para realizar

sus operaciones, todo gracias a la gestion realizada por la Administracion.

VARIABLE IMPACTO (F)
Infraestructura adecuada 5

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto

Los cambios tecnoldgicos se dan continuamente y eso conlleva a una constante preparacion
para ir a la par con los cambios que se produzcan y no quedar rezagado, Forum del Ecuador

cuenta con equipos de ultima tecnologia y personal constantemente actualizado.

VARIABLE IMPACTO (F)
Poseer Equipos con tecnologia de punta 5

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto

Forum del Ecuador gracias a sus gestiones tiene convenios con instituciones que dan el
servicio de Catering, lo que es una fortaleza de alto impacto ya que en las diferentes

capacitaciones es necesario tener éste servicio, lo que da mejor imagen a la empresa.
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VARIABLE IMPACTO (F)
Convenios con empresas de catering 5

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto

Los sistemas de comunicacion con los que dispone Forum del Ecuador son de ultima

tecnologia.

VARIABLE IMPACTO (F)
Sistemas de comunicacion de alta tecnologia 5

Connotacion Gerencial: Debilidad de bajo impacto

Se la ha considerado como una debilidad de alto impacto ya que el Sefior Daniel Noboa
estudia Ingenieria Civil y la administracion no le es afin a su carrera, algo que no hay que
olvidar es que si bien tiene el respaldo y apoyo de los demés profesionales involucrados en la

empresa aun es una debilidad para la misma.

VARIABLE IMPACTO (D)
La funcién de administrador no es afin con la
carrera de la persona encargada. 1

2.4.5 Area Financiera.

La Corporacion Forum del Ecuador fue constituida en el mes de enero del 2008 esta es una
entidad juridica sin fines de lucro, en el primer semestre del afio 2008 la corporacién esta
realizando los acuerdos para la obtencion de recursos para aplicar sus programas de
capacitacion. Se estima que a partir del segundo semestre del afio 2008 se reciban los recursos
para iniciar los diferentes programas de capacitacion. Al encontrarse en este periodo de

obtencidn de recursos no se dispone de los diferentes indices financieros.

Connotacion Gerencial: Debilidad de alto impacto

Se ha considerado debilidad de alto impacto el no poseer informacion financiera para poder

realizar las evaluaciones correspondientes.

| VARIABLE | ivpacTO D) |
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| No poseer informacién financiera | 5

Connotacion Gerencial: Fortaleza de alto impacto

La Corporacion Forum del Ecuador posee una base de datos de organismos internacionales y

nacionales de los cuales se podria obtener financiamiento.

VARIABLE IMPACTO (F)
Base de datos para obtener financiamiento 5

2.4.6 Area Comercializacion

Es muy importante, pues de las actividades que se realizan aqui, depende la permanencia y
crecimiento de la empresa en el mercado. Contar con un departamento de comercializacion
colabora con la elaboracion de planes de marketing que ayudan a promover y publicitar una

empresa.

Connotacion Gerencial: Debilidad de alto impacto

Uno de las causas que forman parte del problema de la Corporacion es la falta de un area de

comercializacion adecuada, en vista de esto se convierte en una debilidad de alto impacto.

VARIABLE IMPACTO (D)
No existe area de comercializacién adecuada 5

2.4.7 Area Marketing

La Corporacion FORUM del Ecuador carece de un area de Marketing lo que ha conllevado

no poseer un Plan Estratégico de Marketing, por lo que su publicidad, promocion y difusion

no es innovadora.

Connotacion Gerencial: Debilidad de alto impacto

Como se ha mencionado Forum del Ecuador no posee area de Marketing, lo que ha conllevado
a que se presenten problemas en la empresa, por ese motivo se desarrolla éste Plan Estratégico
de Marketing, para suplir con las falencias que Forum tiene y poder dar solucién a los

problemas.

VARIABLE IMPACTO (D)
No existe area de Marketing 5
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Resultado de

FACTORES INTERNOS Ponderacién Calificacion la
COD ponderacion
FORTALEZAS
F1 |Instructores de primer nivel 0.1 4 0.4
F2 | Empresa familiar 0.075 3 0.225
F3 | Direccionamiento estratégico definido 0.1 4 0.4
F4 | Capacidad directiva acorde a requerimientos 0.1 4 0.4
F5 |Infraestructura adecuada 0.1 4 04
F6 | Poseer equipos con tecnologia de punta 0.1 4 0.4
F7 | Convenios con empresa de Catering 0.1 4 0.4
Sistemas de Comunicacion de alta
F8 |tecnologia 0.1 4 0.4
Poseer base de datos para obtener
F9 |financiamiento 0.1 4 04
DEBILIDADES
D1 La administracion no es afin con _Ia carrera 0.05 5 0.1
de la persona encargada de la misma
D2 | No poseer informacién financiera 0.025 1 0.025
No existe un Area de Comercializacion
D3 | adecuada 0.025 1 0.025
D4 | No existe un Area de Marketing 0.025 1 0.025
TOTAL EVALUACION AMBIENTE
INTERNO 1 40 3.6

Tabla de Equivalencias
Evaluacién Factores Internos

Concepto

Equivalencia

Fortaleza mayor
Fortaleza Menor
Debilidad menor
Debilidad Mayor

4

3
2
1
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2.4.8.1 Analisis de la Evaluacion de los Factores Internos
De acuerdo al andlisis de ponderacion se obtuvo 3.6, lo que indica que Forum del Ecuador es

una empresa fuerte y puede desarrollarse.

2.4.9 Resumen del Analisis de los Factores Externos e Internos

2.4.9.1 Matriz General Electric

Fuerte Promedio Débil
(4.00 - 3.00) (3.00 - 2.00) (2.00 - 1.00)

Alta (1) Persista o
resista
3,16
( 3.00 - 4.00) Resultados de
Medio (V) Persistao | (VI) Coseche o Matriz Externa
(2.00 - 2.99) resista elimine
Baja (Vi) Rersistao | (VIII') Coseche o | (IX) Coseche o
(1.00-1.99) rejista elimine elimine

3.6
Resultados Ponderados de la Matriz de la Evaluacion Interna

RESULTADOS VALOR
Resultados de la evaluacion Factores Externos 3.16
Resultados de la evaluacion Factores Internos 3.6

2.4.9.2 Andlisis de la Matriz General Electric

Como podemos observar segun los datos obtenidos, Forum del Ecuador se encuentra en el
cuadrante I, indicandonos que es una empresa que debe crecer y desarrollarse, externamente se
ubica en un nivel alto de 3.16, mientras que internamente es una empresa fuerte con un 3.6

2.5  Analisis FODA

Danny F. Capilla Péez 75



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

2.5.1 Matriz 1. Resumen de Oportunidades y Amenazas

01

Incremento de las negociaciones internacionales

02

Intervencién en el incremento del PIB

03

No existe cambios de inflacion en la educacion

04

Existe un 92.60% de personas econémicamente activas que
se puede capacitar

05

Desaparicion de tercerizadoras

06

Capacitacién a no profesionales

o7

Tener organismos de control, leyes y reglamentos

08

Con los avances tecnolégicos se requiere una capacitaciéon
constante para ser competitivo

09

La preocupacién del impacto sobre el medio ambiente

010

Ser una empresa competitiva nacional en internacional

011

Existencia de la necesidad de capacitacion

012

Suficientes proveedores de conocimientos

Al

No tener intermediarios

Inflacién cambiante lo que reduce el poder adquisitivo

A2

Altas tasas de interés

A3

Riesgo pais fluctuante con tendencia a la alza

A4

Personal de empresas sin instruccién superior

A5

Empresas corruptas con las que se negocie

A6

Inestabilidad Politica en el pais

A7

Existencia de competencia en el mercado

A8

Preferencia a los productos y/o servicios sustitutos

2.5.2 Matriz 2. Ponderacion Impacto Oportunidades
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IMPACTO
N
. Bajo Medio | Alto
DESCRIPCION ‘
01 Incremento de las negociaciones internacionales X
02 Intervencién en el incremento del PIB X
03 | No existe cambios de inflacién en la educacién X
o4 Existe un 92.60% de personas econémicamente
activas que se puede capacitar
X
O5 | Desaparicion de tercerizadoras X
06 | Capacitacién a no profesionales X
O7 [Tener organismos de control, leyes y reglamentos X
Con los avances tecnoldgicos se requiere una
08 capacitacion constante para ser competitivo «
La preocupacién del impacto sobre el medio
09 |ambiente X
Ser una empresa competitiva nacional en
010 |internacional X
011 |[Existencia de la necesidad de capacitacion X
012 [Suficientes proveedores de conocimientos X
013 | No tener intermediarios X

2.5.3 Matriz 3. Ponderacion Impacto Amenaza
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N DESCRIPCION Bajo Medio Alto
Inflacién cambiante lo que reduce el poder

Al adquisitivo X

A2 Altas tasas de interés X

A3 Riesgo pais fluctuante con tendencia a la alza X

A4 Personal de empresas sin instruccién superior X

A5 Empresas corruptas con las que se negocie X

A6 Inestabilidad Politica en el pais X

A7 Existencia de competencia en el mercado X

A8 Preferencia a los productos y/o servicios sustitutos X

Impactodelab

Bajo 1
Medio 3
Alto 5

2.5.4 Matriz 4. Resumen de Fortalezas y Debilidades

N FORTALEZAS

F1 Instructores de primer nivel

F2 Empresa familiar

F3 Direccionamiento estratégico definido

F4 Capacidad directiva acorde a requerimientos
F5 |Infraestructura adecuada

F6 Poseer equipos con tecnologia de punta

F7 Convenios con empresa de Catering
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F8 Sistemas de Comunicacion de alta tecnologia

F9 Poseer base de datos para obtener financiamiento

DEBILIDADES

La administracion no es afin con la carrera de la persona

D1 encargada de la misma

D2 No poseer informacién financiera

D3 No Existe un Area de Comercializacién adecuada

D4 No Existe un Area de Marketing

2.5.,5 Matriz 5. Ponderacion Impacto Fortalezas

FORTALEZAS IMPACTO

N DESCRIPCION Bajo Medio Alto
F1 |Instructores de primer nivel X
F2 | Empresa familiar X

F3 | Direccionamiento estratégico definido X
F4 | Capacidad directiva acorde a requerimientos X
F5 |Infraestructura adecuada X
F6 | Poseer equipos con tecnologia de punta X
F7 | Convenios con empresa de Catering X
F8 | Sistemas de Comunicacion de alta tecnologia X

Poseer base de datos para obtener
F9 |financiamiento X

2.5.6 Matriz 6. Ponderacion Impacto Debilidades
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IMPACTO
N DEBILIDADES
DESCRIPCION Bajo Medio Alto

D1 La administracion no es afin con la carrera de la

persona encargada de la misma X
D2 No poseer informacidn financiera X

No Existe un Area de Comercializacion
D3 adecuada X
D4 No Existe un Area de Marketing X

Impactode 1a5

Bajo 1
Medio 3
Alto 5

2.5.7 Matriz 7. Areas ofensivas de iniciativa estratégica “FO”
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g |c8|2 |25
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OPORTUNIDADES
FORTALEZAS o1 04 08 |09 11| 012 | 013
F1 | Instructores de primer nivel 5 5 5 5 5 5 1 31
F3 | Direccionamiento estratégico definido 1 3 1 1 1 3 3 13
F4 | Capacidad directiva acorde a requerimientos 5 5 5 3 5 5 5 £9)
F5 | Infraestructura adecuada 5 5 5 3 5 5 3 31
F6 | Poseer equipos con tecnologia de punta 5 5 5 5 5 5 1 31
F7 | Convenios con empresa de Catering 1 5 1 3 1 1 3 15
F8 | Sistemas de Comunicacion de alta tecnologia 5 5 5 5 3 3 1 27
F9 | Poseer base de datos para obtener financiamiento 5 3 3 3 1 1 3 19
TOTAL 32 36 30 28 | 26| 28 20 200
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Aspéétos seleccionados

- Oportunidades

O1: Incremento de las negociaciones internacionales

O4: Existe un 92.60% de personas econémicamente activas que se puede capacitar
08: Con los avances tecnolégicos se requiere una capacitacion constante para ser
competitivo

09: La preocupacion sobre el impacto en el medio ambiente

012: Suficientes proveedores de conocimientos

- Fortalezas

F1: Instructores de primer nivel

F4: Capacidad directiva acorde a los requerimientos

F5: Infraestructura adecuada

F6: Poseer equipos con tecnologia de punta

200
=71%
(8*7*5)
Conclusion
Segun el andlisis realizado podemos concluir, que el 71% de las fortalezas permitiran crear

estrategias para aprovechar las oportunidades del mercado.
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2.5.8 Matriz 8.Areas defensivas de iniciativa estratégica “DA”
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AMENAZAS
DEBILIDADES A2 A3 A4 | A5 | A6 | A7
D2 | No poseer informacion financiera ——— 3 3 1 13 1 |12
D3 | No Existe un Area de Comercializacién adecuada 1 1 1 1 5 |14
D4 [ No Existe un Area de Marketing 1 1 1 1 14
TOTAL 5 5 3 3 13| 11 |40

Aspectos Seleccionados

- Debilidades

D2: No poseer informacion financiera
D3: No existe un area de comercializacion adecuada
D4: No existe un area de Marketing

- Amenazas

A6: Existencia de competencia en el mercado
AT: Preferencia a los productos y/o servicios sustitutos

(3* 6% 5)

Conclusion
Esta matriz muestra que el 44% de las debilidades son vulnerables a las amenazas.

Danny F. Capilla Péez

82




ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

259 Matriz9. Areas de respuesta de iniciativa estratégica “FA”
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AMENAZAS
FORTALEZAS A2 |A3 |A4 |A5 | A6 | A7
F1 | Instructores de primer nivel 1 1 3 1 5 3| 14
F3 | Direccionamiento estratégico definido 1 1 1 3 3 3] 12
F4 | Capacidad directiva acorde a requerimientos 1 1 3 1 3 5| 14
F5 | Infraestructura adecuada 1 1 1 1 3 3] 10
F6 | Poseer equipos con tecnologia de punta 1 1 3 1 3 3| 12
F7 | Convenios con empresa de Catering 1 1 1 1 1 3 8
F8 | Sistemas de Comunicacién de alta tecnologia 1 1 3 1 1 3] 10
F9 | Poseer base de datos para obtener financiamiento 3 5 1 3 1 1| 14
TOTAL 10| 12| 16| 12| 20 24| 94

Aspectos seleccionados

- Fortalezas

F1: Instructores de primer nivel

F3: Direccionamiento estratégico definido

F4: Capacidad directiva acorde los requerimientos
F6: Poseer equipos con tecnologia de punta

F9: Poseer base de datos para obtener financiamiento

- Amenazas

A4: Personal de empresas sin instruccion superior

AG6: Existencia de competencia en el mercado

AT: Preferencia por los productos y/o Servicios sustitutos
94

(8*6*5)
Conclusion
La matriz defensiva muestra que las fortalezas de Forum superan en un 39% a las amenazas
existentes.
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2.5.10 Matriz 10. Areas de mejoramiento estratégico “DO”
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OPORTUNIDADES
DEBILIDADES 01 |04 |08 |09 [011|012|013
D2 | No poseer informacion financiera 1 1 1 1 1 1 7
D3 [ No Existe un Area de Comercializacién adecuada 3 1 3 5 1 1 19
D4 | No Existe un Area de Marketing 5 1 3 3 1 1 19
TOTAL 9 11 3 7 ) 3 3 45

Aspectos seleccionados

- Debilidades )
D3: No existe un Area de comercializacion adecuada
D4: No existe un Area de Marketing

- Oportunidades

O1: Incremento de las negociaciones Internacionales

O4: Existe un 92.60% de personas econémicamente activas que se puede capacitar
O11: Existe la necesidad de capacitacion

45
---------- =42%
(3*7*5)
Conclusion
La Matriz de mejoramiento DO, nos muestra que el 42% de las debilidades de Forum no le
permiten aprovechar las oportunidades externas del entorno.
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2.5.11 Matriz Sintesis Estratégica

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

O1 |Incremento de las negociaciones internacionales

A4 | Personal de empresas sin instruccién superior

Existe un 92.60% de personas econémicamente

0O4 : ]
activas que se puede capacitar

A6 | Existencia de competencia en el mercado

Preferencia a los productos y/o servicios
A7 | sustitutos

Con los avances tecnoldgicos se requiere una

08 I o
capacitacién constante para ser competitivo

La preocupacidon del impacto sobre el medio
09 | ambiente

011 | Existencia de la necesidad de capacitacion

012 | Suficientes proveedores de conocimientos

FO

FA

F1 | Instructores de primer nivel

F3 | Direccionamiento estratégico definido

Capacidad directiva acorde a
F4 | requerimientos

F5 | Infraestructura adecuada

F6 | Poseer equipos con tecnologia de punta

Poseer base de datos para obtener
F9 [ financiamiento

Disefiar e implementar una estrategia de
comunicacion, que transmita los atributos de los
productos (cursos de capacitacion), en forma clara,
directa y precisa.

Disefiar productos (cursos de capacitacion)
enfocados al segmento potencial de mercado, que
satisfaga las necesidades del mismo con claros
atributos de diferenciacion con la competencia.

DO

DA

D2 | No poseer informacion financiera

Crear un &rea de Comercializacion y Marketing que
dentro de sus funciones disefie una planificacién de
ventas, para establecer un sistema formal de las
mismas y con esto obtener: Manual de Ventas,
Fuerza de Ventas capacitada, Optimizacion del
tiempo efectivo de venta de los vendedores.

Definir la personalidad de la marca asi como los
atributos de la misma para asi obtener una
estrategia de posicionamiento definida, un Manual
de marca corporativa y una linea de comunicacién
eficaz.
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CAPITULO IlI
ESTUDIO DE MERCADOS

3.1.  Investigacion de Mercados

3.1.1. Tema de la Investigacion

Nivel de ventas de la Corporacion Forum del Ecuador no es suficiente para alcanzar el

punto de equilibrio, peor aun la rentabilidad esperada pos los accionistas.

3.1.2. Definicion del problema de Investigacion.

Determinar cuales son las causas para que la Corporacion Forum del Ecuador no alcance un

nivel de ventas de acuerdo con los requerimientos de los accionistas.
3.1.3. Objetivo de la investigacion
Realizar un estudio de mercado que permita obtener informacion util para la creacion de

estrategias que ayuden a dar solucion al problema.

Objetivos especificos

a) Conocer si los cursos de capacitacion estan acorde a las necesidades de las empresas.

b) Determinar si la informacion sobre los cursos de capacitacion se trasmite de forma
clara, concisa.

c) Conocer el nivel de aceptacion que la marca Forum tiene en el mercado.

d) Determinar si el perfil de los capacitadores cumple con los requisitos tanto para la
corporacion asi como para los clientes.

e) ldentificar las falencias que tiene el personal de ventas al momento de concretar
una inscripcion a los cursos.

f) Identificar necesidades de capacitacion de las empresas.
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3.1.4. Hipotesis de la Investigacion

a) El 90% de los cursos de capacitacion cumplen con los requerimientos de las
empresas.

b) La informacién que se trasmite sobre los cursos de capacitacion no es del todo clara,
asi que el mensaje no llega adecuadamente.

c) La corporacion Forum del Ecuador como tal no es conocida, pero la palabra Forum
esta presente en varias menciones.

d) Los capacitadores son profesionales de cuarto nivel.

e) El personal de ventas no tiene la capacitacion necesaria al momento de cerrar la
inscripcion.

f) La mayoria de las empresas sugieren que se amplié el nimero de cursos de

capacitacion.

3.1.5. Disefo de la Investigacion

3.1.5.1.Tipo de Investigacion

La investigacion se realizara de manera descriptiva para obtener informacion estructurada a
través de un cuestionario o encuesta efectuada a una muestra de las empresas (clientes), y

asi analizar los datos obtenidos.

Gréfico N° 3.1 Proceso de la Investigacion

Investigacion Obtener Infor.
descriptiva estructurada Encuesta y
Prueba piloto

Fuente: Libro de Investigacion de Mercados de Narehs Malhotra
Elaborado por: Danny Capilla P.

3.1.5.2. Técnicas de Investigacion

La técnica utilizada en la investigacion serd la de un cuestionario o encuesta personal.
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3.1.5.3. Fuentes de Informacion
La fuente de informacion a utilizarse sera la primaria (encuestas).

3.1.6. Definicién de Poblacion y Muestra.

Poblacion:

Es el conjunto total de individuos, objetos o medidas que poseen algunas caracteristicas
comunes observables en un lugar y en un momento determinado para su estudio.

Muestra:

Es un conjunto representativo de la poblacion estadistica que cumple con sus mismas
caracteristicas.

Calculo de la muestra n

Para la realizacion de éste estudio se tomaron datos proporcionados por la
Superintendencia de Comparfiias asi como la Céamara de la pequefia industria para
determinar las empresas que existen y que podrian convertirse en potenciales clientes de la

Corporacion Forum.

Al manejar dicha informacion se encontraron ciertos puntos a considerar, tales como,
existian una gran variedad de empresa sélo en papeles, hay empresa unipersonales,
empresas que tienen menos de 25 empleados , por ende, no cumplen el requisito que tienen
la Corporaciéon Forum, tomando todo esto en cuenta se clasificd las empresas que podrian
convertirse en un universo con el cual se podria trabajar para los calculos respectivos, y en

éste caso el calculo de la muestra n.

El nimero de empresas con el que se trabajard como universo es de 1800 empresas.
Datos de la formula:

N = 1800

P = 0.4 (Resultado prueba piloto aceptacion)

Q = 0.6 (Resultado prueba piloto negacion)
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(1,96) (0.4) (0.6) (1800)

(0.05) (1800-1) + (1.96) (0.4) (0.6)

n =306

La muestra con la que se trabajara para el estudio de mercado sera de 306 empresas a las

cuales se les aplicara la entrevista.

3.1.7. Prueba Piloto

¢Estaria interesado en inscribir al personal de su empresa en cursos de capacitacion

en La Corporacion Forum del Ecuador?

Si No

P=04 q=0.6
3.1.8. Disefio de la Encuesta

CORPARACION FORUM DEL ECUADOR
ENCUESTA CLIENTE POTENCIAL

Fecha: Ciudad
Nombre de la empresa: Teléfono:
E mail:

Contacto:

1. Sector de la empresa:
Alimentos

Comercializacién
Industrial
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Agricola
2. ¢ En que areas de su empresa considera usted que requiere mayor capacitacion?

Por favor califique del 1 al 5 siendo 1 la de mayor necesidad y 5 la de menor necesidad.

Recursos Humanos

Ventas/ Servicio al Cliente

Administracién

Financiera

Produccion

3. De los siguientes areas sefiale y califique los cursos que se puede aplicar en su
empresa considerando que 3 es de mayor necesidad y 1 el de menor necesidad en su
empresa

Administracién

Marketing y ventas

Ecologia y Medio Ambiente

4. ¢ Queé curso o cursos le gustaria que se dicte en su empresa?

5. Por favor califique del 1 al 3 que atributos deben ser de mayor importancia en el
capacitador. Considere 1 el de mayor importanciay 3 el de menor importancia.

Nivel Académico

Experiencia empresarial (curriculum)
Experiencia didactica  (impartiendo clases)
6. ¢ Que nivel de instruccion minimo considera usted que debe tener un capacitador?

Bachiller
Superior
Maestria
Doctorado

7. ¢A través de qué medio considera el més adecuado para conocer los cursos de
capacitacion?

Por favor califique del 1 al 5 siendo 1 la mas adecuado 5 el menos adecuado
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Correo directo

Revista

Telefonico

Visita personal

8. ¢ Qué valor estaria dispuesto a pagar por persona, al recibir un curso de 8 horas de
duracion, dictado por un profesional calificado?

9. ¢ Conoce la corporacion FORUM del Ecuador?

Si No

10. ¢ Que atributos debe tener el personal de ventas de cursos de capacitacion?

Conocimiento de los cursos

Buena Presencia

Facilidad de palabra

Amigable

Préctico

3.1.8.1. Disefo de la encuesta cliente interno
CORPORACION FORUM DEL ECUADOR
ENCUESTA CLIENTE INTERNO

Fecha: Ciudad:
Nombre: Teléfono:
Cargo: E mail:

1. ¢ Conoce usted la Mision Vision de Forum del Ecuador?

Si NO
2. ¢ Se encuentra a gusto prestando sus servicios para La Corporacion Forum?

Muy Satisfecho Satisfecho No Satisfecho
3. ¢Cree usted que el equipo de trabajo es apoyado por la gerencia?

Sl NO
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4. (;S.‘i‘gr.]te gue usted ha crecido profesionalmente en la empresa?
Poco Mucho Bastante
5. ¢Coémo considera que se estan manejando los canales de comunicacion en Forum?
Muy adecuados Adecuados Poco Adecuados
6. ¢ El paquete salarial que le brinda Forum esta acorde al mercado?
Sl NO
7. ¢Considera usted que la gerencia le permite tomar decisiones en su puesto?
Sl NO

8. ¢Considera usted que las instalaciones de la Corporacién cumplen con las
necesidades del personal?

Sl NO
9. ¢ Conoce usted los productos que comercializa su empresa?
Sl NO

10. ¢Considera que la Corporacion tiene una cultura de reconocimiento para los
empleados que hacen aportaciones laborales importantes?

Sl NO
3.1.9. Informe de resultados.

3.1.9.1.Resultados de la encuesta a cliente potencial

Pregunta 1

Tabla 1. Sector de las empresas.
PREGUNTA 1 SECTOR DE LAS EMPRESAS
Sector N° %
Alimentos 41 13.39%
Comercializacion| 150 49.01% = e —
Industrial 85 27.7% 85;28% B Comercializacion
Agricola 30 9.8% O industrial
TOTAL 306 100% B Agricola

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Danny Capilla P.

Analisis Pregunta 1
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Los datos arrojados nos indican que de las empresas encuestadas existen 41 que pertenecen

al sector de alimentos ( 13.39% ), 150 empresas al sector de comercializacion ( 49.01% ),

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

85 empresa al sector industrial ( 27.7% ), 30 empresas al sector agricola ( 9.8% ).

Con éstos datos la Corporacion Forum podra tener claro con qué tipo de empresa trabajara.

Pregunta 2
Tabla 2.Cruce de calificaciones con areas de capacitacion
) Alimentos | Comercializacion | Industrial | Agricola
Areas (42) (150) (85) (30)
Recursos Humanos 3 2 3 4
Ventas y Servicios 1 1 2 2
Administracion 4 3 4 3
Financiera 5 5 5 5
Produccién 2 4 1 1
Calificacién 5 4 3 2 1

Recursos Humanos 0 30 126 | 150 | O

Ventas y Servicios 0 0 0 [115]191

Administracion 0 126 |180| O 0

Financiera 306 0 0 0 0

Produccion 0 150 0 | 41 |115

Cruce de Calificaciones con areas de capacitacion

O Alimentos (41)

@ Comercializacion (150)
O Industrial (85)

O Agricola (30)

OrRrNWhUO
[

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Danny Capilla

Anélisis pregunta 2
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Como podemos observar en la tabla 2, se calificd de 1 ( mayor necesidad ) y de 5 ( menor
necesidad ) a las areas en donde se desearia capacitar y podemos concluir como datos mas
importantes: que existen 150 empresas que podrian capacitarse en Recursos Humanos, 115
empresas en Ventas y Servicios, 191 empresa en Ventas y servicios con la calificacion méas
alta, 115 empresas en produccion con calificacion mas alta, existen 206 empresas con

calificacion de 3 equivalente a mediana calificacion que se podrian tomar en cuenta y

dejarlas a un lado.

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

Pregunta 3
Tabla 3. Calificacion Areas Forum del Ecuador
) Alimentos | Comercializacion | Industrial Agricola
Areas Forum (41) (150) (85) (30)
Administracion 1 2 1 1
Marketing y Ventas 3 3 3 2
Ecologia y medio
Ambiente 2 1 2 3
Calificacién 3 2 1
Administracion 0 150 156
Marketing y Ventas 276 0 0
Ecologia y medio Ambiente 30 85 150

OAlimentos (41)

O Agricola (30)

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Danny Capilla P.

Analisis Pregunta 3

Danny F. Capilla Péez
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276 empresas altamente interesadas en capacitacion en el &rea de Marketing y Servicios,

existen 30 empresas interesadas en capacitarse en Ecologia y medio ambiente, y con una
calificacion de 2 existen 150 empresas en el area de administracion que se las puede tomar
en cuenta y darles seguimiento.
Pregunta 4
Analisis Pregunta 4: Otros cursos que podrian implementarse.
Esta pregunta solo tuvo respuesta por parte de 4 empresas y sefialaron lo siguiente.
Cursos adicionales:

- Sistemas para manejo de bases de datos

- SPI

- Seguridad industrial

- Tributacién
Précticamente ésta pregunta no tiene ningan valor para la Corporacion Forum.

Pregunta 5

Tabla 5. Atributos de un Capacitador

Atributos 280 encuestas | 26 encuestas
Nivel Académico 1 2
Experiencia

Empresarial 3 1
Experiencia didactica 2 3
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Atributos en un Capacitador

280 encuestas 26 encuestas

B Nivel Académico
@ Experiencia Empresarial
DO Experiencia didactica

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Danny Capilla P.

Analisis Pregunta 5

Considérese 1 como valor alto y 3 como el de menor valor, 280 empresas expresan que el
nivel académico es importante en un capacitador, mientras que 26 empresas consideran que

ademas del nivel académico lo mas importante para ellos es la experiencia laboral que

tenga el capacitador.

Pregunta 6

Tabla 6. Nivel Minimo de un Capacitador

Nivel

Encuestas

%

Bachiller
Superior
Maestria
Doctorado

306

100%

350 -
300 +
250 +
200

Nivel minimo de un Capacitador

150

OEncuestas

100 ~
50

Bachiller

Superior Maestria

Doctorado

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Danny Capilla P.
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Analisis Pregunta 6

El 100% de las empresa encuestadas sefialan que el nivel minimo de instruccion para un
capacitador debe ser las Maestrias.

Pregunta 7

Tabla 7. Medio Ideal para comunicar los Cursos

Calif. | Calif.
Medios 1 5
Mail 36 23 Medio Ideal para comunicar los Cursos
Correo directo 10
Revista 35 3 250 235
Teléfono 110 200
Visita personal 235 160 160
Total 306 306 10 0 o calif. 1
Fuente: Investigacion de Mercados 100 8 Calit.5
Elab. por: Danny Capilla ol 2
10
orJ:h | |_|i
Mail Coreeo Revista Teléfono  Visitapersonal
directo

Analisis Pregunta 7

Considerando que la calificacion de 1 equivale a lo mas adecuado y 5 lo menos adecuado,
tenemos que 235 empresas prefieren una visita personal para comunicar informacion sobre
los cursos de capacitacion de Forum, 35 empresas consideran que una revista seria un
medio adecuado, también 36 empresas indican que via mail seria otra buena opcién.

Lo menos indicado tenemos la via telefonica con 110 empresas y existieron 160 empresas
que sefialaron que la visita personal no es el mejor medio. Para Forum del Ecuador queda el
buscar estrategias para conseguir la mejor via de comunicacion.

Pregunta 8

Tabla 8. Precios

Encuestas Precio
231 80
39 60
36 50

Danny F. Capilla Péez

97



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

Precios dispuestos a pagar

36

39 w ol
m2
o3

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Danny Capilla P.

Analisis Pregunta 8

Los datos indican que 231 empresas estarian dispuestas a pagar $80 por cada persona que
envien a capacitar, lo que es de suma importancia para Forum ya que se trata de la mayoria
de las empresas encuestadas, existen 39 empresas que pagarian $60 y 36 empresas que
pagarian $50, estamos hablando que 75 empresas estarian por un nivel minimo o no de
mucha consideracion.

Pregunta 9

Tabla 9. Conocen a Forum de Ecuador

Conoce Forum No S|
290 16

Conoce a Forum del Ecuador como Capacitacion
Profesional

16; 5% ; 0%

O Conoce Forum
B No
asi

290; 95%

Fuente: Investigacion de Mercados
Elaborado por: Danny Capilla P.
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Analisis Pregunta 9
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La informacion que revelo ésta pregunta es preocupante ya que un 95% de las empresas

encuestadas NO conocen a Forum del Ecuador como una Corporacién de capacitacion

profesional, esto es producto de que la marca en si esta contaminada y aqui se debe tomar la

decision de cambiar la marca o realizar estrategias de fusion por decirlas asi, por ejemplo

con la revista Forum y trabajar de la mano.

Tabla 10. Atributos del Personal de Ventas

Pregunta 10

Atributos Encuestas| %
Conocimiento de cursos 306 100
Buena presencia 290 0.94
Facilidad de Palabra 283 0.92
Amigable 306 100
Practico 50 0.16

Fuente: Investigacion de Mercados

Elaborado por: Danny Capilla P.

Analisis Pregunta 10

350

300 -
250 4
200
150
100

50

Atributos del personal de Ventas

306

306

50

Encuestas

I

O Conocimiento de cursos
@ Buena presencia
DOFacilidad de Palabra

0O Amigable

@ Practico

Un 100% sefialé que es indispensable que el personal de ventas sepa sobre lo que esta

vendiendo, de ésta manera Forum estaria demostrando la calidad de su personal interno el

cual es el espejo de la capacitacion en si, 290 empresas indican que la buena presencia

también es indispensable en un vendedor, sobre la facilidad de palabra 283 empresas

indican que también debe ser un atributo de un buen vendedor, y 306 empresas afirmaron

que debe ser amigable. Forum del Ecuador gracias a éstos resultados tiene las herramientas

para manejar el perfil del personal de ventas, el cual es una falencia de la Corporacion.
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3.1.93.Resu|tados Censo Cliente Interno de Forum del Ecuador.

En vista de que la Corporacion Forum del Ecuador no cuenta con gran nimero de personal,
se procedio a realizar un Censo de Satisfaccion del Cliente Interno teniendo como resultado
lo siguiente:

PREGUNTA 1 PREGUNTA 6
si no Si No
8 0 8 0
PREGUNTA 2 PREGUNTA 7
Muy satisfecho 8 Si No
Satisfecho 0 8 0
No satisfecho 0
PREGUNTA 3 PREGUNTA 8
Sl NO Si No
8 0 8 0
PREGUNTA 4 PREGUNTA 9
Poco 0 Si No
Mucho 8 8 0
Bastante 0
PREGUNTA 5 PREGUNTA 10
Muy adecuados 0 Si No
Adecuados 8 8 0
Poco adecuados 0

Esta informacion por ser muy escasa no permite tener una herramienta de mucha ayuda
pero no hay que dejarla a un lado porque de cierta forma esté sefialando como se encuentra
el cliente Interno de Forum del Ecuador.
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CAPITULO IV

4. OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

4.1 OBJETIVOS

4.1.1 Concepto de objetivo

Toda organizacion pretende alcanzar objetivos. Un objetivo organizacional es una situacion
deseada que la empresa intenta lograr, es una imagen que la organizacion pretende para el
futuro. Al alcanzar el objetivo, la imagen deja de ser ideal y se convierte en real y actual,

por lo tanto, el objetivo deja de ser deseado y se busca otro para ser alcanzado.

4.1.1.1 Metodologia para fijar objetivos SMART
4.1.1.1.1 Establecimiento de Objetivos
Implica seguir una metodologia logica que contemple algunos aspectos importantes para
que los objetivos retinan algunas de las caracteristicas sefialadas.
Para establecer objetivos tenemos que tener en cuenta:
= Es necesario establecer escalas de prioridad para ubicar a los objetivos en un orden
de cumplimiento de acuerdo a su importancia o urgencia.
= Es necesario establecer estandares de medida que permitan definir en forma
detallada lo que el objetivo desea lograr, en qué tiempo y si es posible, a que costo.
Los estandares constituirdn medidas de control para determinar si los objetivos se

han cumplido o vienen cumpliéndose, y si es necesario modificarlos o no.

4.1.2 Caracteristicas de los objetivos

Tabla 4.1. Caracteristicas de los objetivos

SPECIFIC (Especificos) Claros, bien definidos y comprensibles

S
M | MENSURABLE (Medibles) Ser evaluados de acuerdo a un parametro cuantificable

Puede asignarse un responsable de su cumplimiento y
A | ASSIGNABLE (Delegable) evaluacion

R [ REALISTIC (Realizables) Que sean posibles de ejecutar con los recursos disponibles

T | TIME (Tiempo asignado) Deben tener un inicio y final concreto.
Fuente: Gestion Estratégica de Negocios. Salazar Francis

Elaborado por: Danny Capilla P.

4.1.3 OBJETIVOS PARA LA PROPUESTA
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PRE - OBJETIVOS

tecnologia

Ventas

humanos, materiales

FACTOR TIEMPO DE

Ne EJE ESPECIFICO FACTOR MEDIBLE ASIGNABLE RECURSOS EJECUCION

1 JAlianzas Crear alianzas N° de alianzas creadas Gerencia General Tecnologicos, financieros, 1 anos Crear nuevos vinculos estratégicos para mejorar los beneficios que se

estratégicas estrategicas humanos, materiales ofrecen al cliente.

2 Mejorar atencion al Indice de satisafccion del Ventas Tecnoldgicos, financieros, lafios

[Cultura cliente cliente humanos, materiales Disefiar un programa de capacitacion que permita tener recurso humano que aporte con
[Organizacional La gestién de la Corporacién Forum.

3 [Competencia Desarrollar un No. de competidores actuales Gerencia General Tecnoldgicos, financieros, 1 afio En el transcurso de un afo, elaborar un sistema de monitoreo de la
sistema de monitoreo ly nuevos humanos, materiales competencia  que permita evaluar la posicion de Foruen el mercado
de la competencia

4 fDemanda /Aumentar nivel de Nivel de ventas y % de Ventas Tecnoldgicos, financieros, 1 afio En el periodo de un afio, lograr el incremento del nivel de ventas de los
\ventas participacion en el mercado humanos, materiales Cursos de capacitacion que la Corporacién Forum brinda.

5 [Mejora continua Establecer una cultura No. de mejoras al afio Todas las areas Tecnoldgicos, financieros, 1 afos En el periodo de dos afios, establecer como politica corporativa la
de mejora continua humanos, materiales aplicacion  de la mejora continua para obtener ventajas comprtitivas

dentro del sector de la educacion y capacitacion.

6  JNuevos productos Ofrecer nuevos No. de nuevos productos al Ventas Tecnoldgicos, financieros, 2 afos
productos afio humanos, materiales En el periodo de dos afos, incrementar nuevos cursos de capgcitacion

de modo que se logren satisfacer necesidades de los clientes.

7 |Nuevos segmentos Llegar a nuevos No. de nuevos clientes al afio Ventas Tecnoldgicos, financieros, 2 afios En el periodo de dos afios, llegar hacia nuevos segmentos en base a laj
segmentos humanos, materiales calidad, servicio y buen precio.

8 JPosicionamiento Mejorar indice de posicionamiento Gerencia General, Tecnoldgicos, financieros, 2 afios En el periodo de dos afios, mejorar el posicionamiento de la empresa en
prosicionamiento en Ventas humanos, materiales el mercado.
el mercado

9 [ Ventajas Capitalizar ventajas No. de ventajas aprovechadas Gerencia General Tecnoldgicos, financieros, 3 afios Desarrollar e implementar  en los proximos tres afios, una estrategia

humanos, materiales consistente  que permita a la empresa  capitalizar  sus ventajas
competitivas en el sector de la educacion y capacitacion profesional

10 |Lealtad de clientes Asegurar lealtad de indice de clientes frecuentes Ventas Tecnoldgicos, financieros, 2 afios En el periodo de dos afios, lograr asegurar la lealtad de los clientes
clientes humanos, materiales nuevos y actuales para que nos prefieran frente a la competencia.

11 JProducto Dotar de atributos No. de mejoramientos al Ventas Tecnoldgicos, financieros, 1afio En el periodo de un afio dotar a los Cursosde capacitacion de atributos

diferenciado diferenciadores producto y servicio humanos, materiales diferenciadores para que sean percibidos por los clientes.

12 [Tecnologia Incorporar nueva No. de adquisiciones Gerencia General, Tecnoldgicos, financieros, 3 afios En el periodo de tres afios, incorporar nueva tecnologia en la empresa

para mejorar la calidad de los cursos dictados.
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PRIORIZACION DE OBJETIVOS

INCIDENCIA FACTIBILIDAD IMPACTO
10 = ALTO APORTE A
5= MEDIO POSIBILIDAD POSIBILIDAD POSIBILIDAD TOTAL CUMPLIMIENTO ACEPTACION TOTAL
INVERSIONES RR.HH APTO TECNOLOGIA !
1=BAJO DE VISION
40% 30% 30% 100% 50% 50% 100%
Alianzas Crear nuevos  vinculos  estratégicos para mejorar  los beneficios
- . 8 9 8 8.3 10 9 9.5
1 [estratégicas que se ofrecen al cliente.
Cultura
Organizacional [ Disefiar un programa de capacitacion que permita tener recurso humano que aporten 9 10 10 06 10 10 10,0
Con la gestion de la Corporacién Forum. : :
2
Competencia En el transcurso de un afio, elaborar un sistema de monitoreo  de
la competencia que permita  evaluar la  posicién de Forum
5 8 7 6.6 8 8 8.0
3
| Demanda JEn el periodo de un afio, lograr el incremento del nivel de ventas
de los Cursos de capacitacion que la Corporacién Forum brinda 10 9 9 9.3 10 10 10.0
4
Mejora continua En el periodo de un afio, establecer como politica  corporativa
la aplicacion de la mejora continua para  obtener ventajas 8 8 8 8.0 9 9 9.0
5 competitivas dentro del sector de la educacién y capacitacion
JNuevos productos Ien @ periodo de dos afios, incrementar nuevos  Cursos de capacitacion
de modo que se logren  satisfacer necesidades de los 9 9 8 8.6 10 10 10.0
6 clientes.
Nuevos segmentos En el periodo de dos afios, llegar hacia nuevos  segmentos en
7 base a la calidad, servicio y buen precio. 9 10 8 9.0 9 9 9.0
JPosicionamiento Jen e periodo  de dos afios, mejorar el posicionamiento de la
9 9 8 8.6 10 10 10.0
8 empresa en el mercado.
Ventajas
IDesarro_IIar e» implementar er! los  préximos tres_ a‘nos, una 8 8 s 8.0 8 8 8.0
estrategia  consistente que permita a la empresa capitalizar sus
9 ventajas competitivas en el sector de la educacion y capacitacion profesional.
Lealtad de clientes JEn el periodo de dos afios, lograr asegurar la lealtad de los
clientes nuevos y actuales para que nos prefieran frente a la 9 10 9 9.3 10 10 10.0
10 competencia.
Producto JEn el periodo de un afio dotar a los Cursos de capacitacion de
diferenciado atributos diferenciadores para que sean percibidos por los 9 9 9 9.0 10 10 10.0
11 clientes.
Tecnologia JEn el periodo de tres afios, incorporar nueva tecnologia en la
empresa  para mejorar  La calidad de los cursos dictados 8 9 10 9.0 10 10 10.0
12
13
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Impacto vs. Factibilidad

10

Factibiiglad

4 5

Impacto
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@ Alianzas Estratégicas

(@ Capacitacion / Cultura

Organizacional
4= Competencia
p Demanda
| Mejora continua
& Nuevos productos
1 Nuevos segmentos
Tm Posicionamiento
_ Ventajas
Lealtad de clientes
Producto diferenciado
e Tecnologia
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4.1.3.2 IDENTIFICACION DE OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVOS
1 . - Crear nuevos vinculos estratégicos para mejorar los
Alianza Estratégica . :
beneficios que se ofrecen al cliente.
Disefiar un programa de capacitacién que permita contar con
2 Cultura Organizacional recurso humano que aporte a la gestion de Forum del

Ecuador.

Demanda/Lealtad de
3 clientes/Productos
diferenciados

Incrementar el nivel de ventas de los cursos de capacitacion
otorgando a los mismos atributos diferenciadores que
permitan lograr la lealtad de los clientes.

En el periodo de tres afios incorporar nueva tecnologia para

4 Tecnologia . : - .
9 mejorar la calidad de los cursos impartidos.
En el periodo de dos afios incrementar los cursos de
5 Nuevos capacitacién de modo que se logren satisfacer las

productos/Posicionamiento.

necesidades de los clientes y asi mejorar el posicionamiento
de Forum en el mercado.

ESTRATEGIAS

E1. Se desarrollara un programa de mejora continua para la empresa.

E2. El planteamiento de un Plan Estratégico de Marketing aportara a mejorar los niveles

de calidad y diferenciacion frente a la competencia y evitar ser afectados por productos

de bajo precio, en base al conocimiento de las necesidades del cliente a través de una

investigacion de mercado.

E3. Definir indicadores de gestion.

E4. Crear el Departamento de Marketing para poder plantear y aplicar estrategias que

aumenten el nivel de ventas y el posicionamiento de la marca.

ES5. Disefiar un manual de calidad para la empresa.

E6. Realizar una investigacion de mercados para conocer el nivel de satisfaccion de los

clientes y sus necesidades.

E7. Realizar un estudio de Benchmarking para mejorar cada uno de los componentes

del marketing.

E8. Disefiar un plan de capacitacion para todo el personal de manera que se pueda

implantar programas de calidad, productividad y competitividad.

E9. Dar valor agregado al producto a través del complemento de un buen servicio al

cliente.
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4.1.3.3 Matriz de alineacion de los Obijetivos con las Estrategias

Estrategia
El E2 E3 E4 E5 E6 E7 ES8 E9
Objetivo \
Alianza Estratégica X X X
Cultura Organizacional X X X X X X
Demanda/Lealtad de X X X X X X

clientes/Producto
diferenciado

Tecnologia X X X X X

Nuevos X X X X
productos/Posicionamiento

Fuente: Gestion Estratégica de Negocios, Salazar Francis

Elaboracién: Danny Capilla P.

42. ESTRATEGIAS

Estrategia puede definirse como la mejor forma de alcanzar los objetivos buscados al
inicio de una situacion conflictiva. Conflicto no implica necesariamente una pelea sino
la lucha por obtener una de dos 0 mas situaciones hipotéticas que no pueden darse

simultaneamente.

Algunos dicen que "estrategia” es todo lo que se hace antes de ingresar al conflicto.

Luego empieza la "tactica".
La Estrategia Empresarial es el resultado del proceso de especificar los objetivos, las
politicas y los planes de una organizacion para alcanzar estos objetivos, y la asignacion

de recursos para poner los planes en ejecucion.

4.2.1. ESTRATEGIAS GENERICAS

A continuacion se indican las estrategias genéricas que la Corporacion Forum aplicara:

4.2.1.1.Estrategias de Crecimiento

Forum del Ecuador debe enfocarse en desarrollar estrategias de crecimiento intensivo
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Estrategia de Crecimiento Intensivo

DESARROLLO
DEL PRODUCTO

RAZONES

Por qué usarla

Forum del Ecuador al aplicar dicha estrategia, podria
aumentar las ventas desarrollando cursos mejorados o
nuevos, destinados a los mercados ya atendidos por la
organizacion.

Ventajas

e Satisface las expectativas cambiantes de los
clientes.

4.2.1.2.Estrategias de Desarrollo

Forum del Ecuador, deberia enfocarse en una estrategia de Diferenciacion, respecto a

los servicios que ofrece.

Estrategia de Desarrollo

DIFERENCIACION

RAZONES

Por qué usarla

Forum del Ecuador puede implementar en el servicio
cualidades distintivas importantes para el cliente y que le
diferencien de la competencia

Ventajas

e Genera fidelidad en los clientes

e Hace dificil la entrada de nuevos competidores

4.2.1.3.Estrategias Competitivas

Forum del Ecuador, deberia enfocarse en aplicar la estratega del Especialista, para ser

un poco mas competitiva en el mercado.

Estrategia Competitiva

DEL
ESPECIALISTA

RAZONES

Por qué usarla

Forum del Ecuador puede utilizar esta estrategia si se
descubren nichos de mercados rentables y duraderos que la
competencia no haya tomado en cuenta.

Ventajas

e La Corporacion enfoca sus esfuerzos en segmentos
pequerfios que no han sido explotados

e EIl posicionamiento de la Corporacion se facilita en
nichos pequefios de mercado.
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4.3. Direccionamiento Estratégico Propuesto

4.3.1. VISION

Ser una corporacion con presencia nacional e internacional, reconocida por la
eficiencia de nuestros programas de capacitacion empresarial.

4.3.2. MISION

Contribuir al desarrollo de la comunidad, mediante la generacion de programas de
capacitacion, asesoria y asistencia técnica, basados en principios de competitividad,
calidad y eficiencia; aportando al desarrollo socio-econémico del pais.

4.3.3. VALORES

La Integridad: Utilizando criterios éticos para tomar decisiones que mantengan la
confianza y el respeto de nuestros clientes.

El Respeto por el Individuo: Se valora a cada uno por sus contribuciones diversas y
unicas en beneficio de las organizaciones.

Desarrollo Personal: Ofrecemos y fomentamos las oportunidades para que nuestro
equipo se desarrolle tanto personal como profesionalmente.

El Espiritu Emprendedor: Valoramos la bdsqueda vigorosa e imaginativa de ideas para
crear, innovar y mejorar nuestros productos, desempefio y servicios.

El Trabajo de Equipo: Valoramos la iniciativa individual dentro de equipos.

Vocacion de Servicio para satisfacer al Cliente: Es una actitud del personal de la
Corporacion, atender las necesidades del cliente y satisfacer sus expectativas.
Preservacion del medio ambiente: En todas las acciones proteger, preservar el medio
ambiente y los recursos naturales.

Honestidad: Trabajamos con honradez, dignidad, equidad, solidaridad y modestia.

4.3.3.1 Matriz Axioldgica de los Valores

VALORES DIRECTIVOS §EMPLEADO} CLIENTQC-I;%BLIEER?\IO PROVEEDORHESCOMPETENCIA
Integridad X X X X X X
Respeto por el Individuo X X X X X
Desarrollo Personal X X X X X
Espiritu Emprendedor X X X
Trabajo en Equipo X X X X
Vocacién de servicio X X X X
Preservacion Medio Ambiente X X X
Honestidad X X X X X
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4.4. Mapa Estratéegico .
—

PR Estrategia ventaja  competitiva
especialista

A
sy 4

Estrategias de crecimiento intensivo de
OBJETIVOS DE DESARROLLO

Incrementar la participacion en el mercado actual

desarrollo del producto.

Asegurar la lealtad de los clientes

Dotar a los cursos de capacitacion de atributos

diferenciadores (s

Estrategia de desarrollo por

Realizar alianzas estratégicas . o
diferenciacion
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CAPITULO5
PLAN OPERATIVO DE MARKETING

51. PRODUCTO
Producto.- Es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles que incluye el empaque,

color, precio, prestigio del fabricante, prestigio del detallista y servicios que prestan este y

el fabricante.

La idea basica en esta definicion es que los consumidores estdn comprando algo mas que

un conjunto de atributos fisicos. En lo fundamental estan comprando la satisfaccion de sus

necesidades o deseos. Asi una firma inteligente vende los BENEFICIOS DE UN

PRODUCTO mas que el mero producto.

Servicio.- Es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un suministrador con

el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un

uso correcto del mismo.

5.1.1. Servicios de Forum del Ecuador

COMERCIALIZACION, MARKETING Y VENTAS

ASPECTO GENERAL

PREGUNTA DIRECCIONADORA

RESPONDER

Objetivo del Area de
Capacitacion

Para qué desarroll6 esta Area?

Guiar a los participantes hacia la identificacién, el estudio
y la satisfaccién de las necesidades de los consumidores
apoyandose estrechamente con los departamentos de la
organizacién y con otras organizaciones a lo largo de
toda la cadena de valor para ofrecer a sus clientes un
valor y una satisfaccion mayor. Proporcionar al alumno los
conocimientos y habilidades necesarias para poder
gestionar, de forma integrada, la gestién técnica en las
diferentes &reas de la empresa.

Enunciado del Aprendizaje

Qué debe ser, saber y saber
hacer el participante?

Pertenecer a la organizacion y de preferencia a las areas
de Comercializacion.

Contexto de Realizacion

Con qué elementos (recursos) y
métodos de capacitacion va a
desarrollar el aprendizaje

Los métodos son la conferencia, mesa redonda, estudios
de casos, interpretacion de papeles. Los recursos a usarse
son presentaciones realizadas en Power Point, pizarras de
tiza liquida, uso de proyectores, computadores portatiles.
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Criterio de Desempefio

El participante aplicara lo aprendido en cada una de las
actividades que realice en su puesto de trabajo ya que
orientara su esfuerzo a satisfacer las necesidades de sus

Cémo aplicara el participante el . . L s
y P P clientes dentro y fuera de la organizacion.

conocimiento adquirido?

CURSO

Técnicas de Negociacion

OBJETIVO

Comprender las tareas de cada fase de un plan de mejora continua conocer las|
técnicas y herramientas para identificar las causas de las deficiencias detallar como
se realiza un plan de mejora continua comprender el proceso de implantacion
proporcionar las herramientas necesarias a utilizar con cada fase

CONTENIDO

1. LA NEGOCIACION COMO PROCESO. 1.1.El juego de la negociacién. 1.2. El poder en las
negociaciones. 1.3. Las necesidades, deseos y posiciones en la negociacion. 1.4. Bases
fundamentales de los procesos de negociacion. 1.5. ;Cémo conseguir beneficios para todas las
partes?

2. LAS CONDUCTAS DE LOS BUENOS NEGOCIADORES. 2.1. Cémo planifica el negociador
capaz. 2.2. El comportamiento cara a cara. 2.3. La escucha activa.

3. LA PLANIFICACION DE LA NEGOCIACION. 3.1. La definicién de los limites. 3.2. Dénde
negociar y como empezar. 3.3. Las estrategias y tacticas de la negociacion. 3.4. El papel del
tiempo. 3.5. Algunas preguntas y datos necesarios antes de negociar. 3.6. Fases de la
negociacion. 3.7. Un método de planificacion de la negociacion.

DIRIGIDO A

Todas las personas que tengan que resolver diferencias tanto en el &mbito de direccion, gestion
de personas, comercial, compras como en situaciones en las que la negociacién tenga que
utilizarse como medio para poder llegar a acuerdos que satisfagan dos o mas partes.

CURSO

Administracién de Ventas

OBJETIVO

Integrar al proceso de venta a la planificacion de las areas de mercadeo,, recursos humanos,
logistica apoyado con un sistema de informacion

CONTENIDO

1 INTRODUCCION A LA ADMINISTRACION DE VENTAS. 1.1 Quienes son los participantes en
el proceso de venta. 1.2 Hacia donde esté dirigido la venta. 1.3 El gerente de ventas.

2. AMBIENTE EN LA ADMINISTRACION DE VENTGAS. 2.1 Modelo del ambiente para la
administracion de ventas 2.2 El ambiente competitivo. 2.3 Variables para analizar el sector
competitivo. 2.4 Rivalidad entre competidores.

3. PLANEACION DEL ESFUERZO DE VENTAS 3.1 Importancia de la planeacién en
administracion de ventas 3.2 El proceso de planeaciéon en administracion de ventas 3.3
Establecimiento de objetivo de ventas. 3.4 Formulacion de estrategias y tacticas de ventas.

4. LOS PRONOSTICOS DE VENTAS. 4.1 la prevision de ventas. 4.2 Calculo de los potenciales
de mercado y ventas. 4.3 Administracion de los pronésticos de ventas. 4.4 Métodos cualitativos
y pronésticos de ventas.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

CURSO

Finanzas Aplicadas a las Ventas M6dulo 1

OBJETIVO

Entender, aprender como usar los indices financieros para mejorar la rentabilidad del proceso
de venta a través de la aplicacion de los mismos.
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CONTENIDO

1.- FUNDAMENTOS BASICOS 1.1 La inflacion y el valor del dinero en el tiempo. 1.2 Liquidez,
ventas y gestion de cobros 1.3 Andlisis Costo - Volumen Utilidad. 1.4 Cémo generar rentabilidad
para los clientes y para la empresa del vendedor. 1.5 Como medir la rotaciéon del producto
segun inventarios. 1.6 Manejo del tiempo y la cobertura geografica.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

CURSO

Finanzas Aplicadas alas Ventas Médulo 2

OBJETIVO

Entender, aprender como usar los indices financieros para mejorar la rentabilidad del proceso
de venta a través de la aplicacion de los mismos.

CONTENIDO

2. LOS PRECIOS Y LOS VENDEDORES. 2.1 Aspectos a considerar por los vendedores para
sugerir precios 2.2 El precio y su justificacion por los vendedores. 2.3 ¢ Coémo medir el resultado
de una Oferta o Promocion de ventas?

3. LOS COSTOS DE LOS VENDEDORES Y LA CONTRIBUCION MARGINAL DE LAS
VENTAS 3.1 El costo de los vendedores y la contribucién marginal de las ventas.

4 ANALISIS DE LA RENTABILIDAD EN LAS VENTAS. 4.1 Andlisis de las rentabilidad en las
ventas por territorio, por producto, por vendedor y por clientes.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso finanzas aplicadas a la venta modulo 1

CURSO Finanzas Aplicadas a las Ventas M6dulo 3
Entender, aprender como usar los indices financieros para mejorar la rentabilidad del proceso
OBJETIVO de venta a través de la aplicacion de los mismos.
5. INDICADORES COMERCIALES PARA LA EVALUACION DE LA GESTION DE VENTAS 5.1
Evaluacion del desempefio de la Fuerza de ventas
CONTENIDO
6. COMO NEGOCIAR EL PAGO DE CONTADO Y EL MANEJO DE CREDITO.6.1 Técnicas de
negociacion y caracteristicas del negociador profesional.
DIRIGIDO A Todas las personas que estéan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso finanzas aplicadas a la venta modulo 2

CURSO Fundamentos de Marketing Concepto de Marketing Mddulo 1
Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores apoyandose estrechamente con los departamentos de la organizacion y
OBJETIVO con otras organizaciones a lo largo de toda la cadena de valor para ofrecer a sus clientes un
valor y una satisfaccién mayor
1. CONCEPTO DE MARKETING
2. CADENA DE VALOR
3. ELEMENTOS DEL MARKETIN
4. SIGNIFICACION CONCEPTUEL DE LAS VENTAS Y EL AMRKETING
CONTENIDO 5. ORIENTACION DE LA EMPRESA HACIA LOS MERCADOS
6. DIFERENCIAS ENTRE VENTAS Y MARKETING
7. ORGANIZACION DE MARKETING
8. PROCESO DEL MARKETING
DIRIGIDO A Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.
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Fundamentos de Marketing Estratégico Médulo 2

OBJETIVO

Guiar a los participantes hacia la identificacién, el estudio y la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores apoyandose estrechamente con los departamentos de la organizacion y
con otras organizaciones a lo largo de toda la cadena de valor para ofrecer a sus clientes un
valor y una satisfaccion mayor

CONTENIDO

1. MARKETING ESTRATEGICO Y MARKETING OPERACIONAL

2. FACTORES QUE INFLUYEN SOBRE LA ESTRATEGIA DEL MARKETING

3. ANALISIS ESTRATEGICO DEL MARKETING

4. ESTRATEGIAS COMPETITIVAS DE MARKETING

5. ANALISIS VECTORIAL DEL CRECIMIENTO

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Conceptos de marketing Modulo 1

CURSO Fundamentos de Marketing Comportamiento del Consumidor Médulo 3
Guiar a los participantes hacia la identificacién, el estudio y la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores apoyandose estrechamente con los departamentos de la organizacion y
OBJETIVO = )
con otras organizaciones a lo largo de toda la cadena de valor para ofrecer a sus clientes un
valor y una satisfaccion mayor
1. ESCALA DE NECSIDADES DE MASLOW
CONTENIDO 2.PERSONAS QUE INTERVIENE EN EL PROCESO DE COMPRA
3. CONCEPTOS ESENCIALES DE MARKETING Y CONSUMIDOR
DIRIGIDO A Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Marketing Estratégico Modulo 2

CURSO

Fundamentos de Marketing Sistema de Informacién de Marketing ( SIM), Segmentacion
de Mercados Mddulo 4

OBJETIVO

Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores apoyandose estrechamente con los departamentos de la organizacion y
con otras organizaciones a lo largo de toda la cadena de valor para ofrecer a sus clientes un
valor y una satisfaccion mayor

CONTENIDO

1 SISTEMA DE INFORMACION DE MARKETING 1.1 Sistema de informacion de marketing 1.2
Investigacion de mercados y sistemas de informacion 1.3 Proceso de investigacion comercial.

2. SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO: 2.1 Pasos en la segmentacion, fijacion de meta y
posicionamiento de mercado. 2.2 Patrones basicos de preferencia de mercado. 2.3 Cinco
patrones de seleccion de mercado meta. 2.4 Tres estrategias alternativas de seleccién de
mercado.

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Fundamentos de marketing Modulo 3

CURSO Fundamentos de Marketing; Marketing Mix Médulo 5
Guiar a los participantes hacia la identificacién, el estudio y la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores apoyandose estrechamente con los departamentos de la organizacion y
OBJETIVO con otras organizaciones a lo largo de toda la cadena de valor para ofrecer a sus clientes un
valor y una satisfaccion mayor
1. PRODUCTO
CONTENIDO 2.PRECIO

3. DISTRIBUCION
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4. COMUNICACION

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Fundamentos de marketing Modulo 4

CURSO

Fundamentos de Marketing Plan de Marketing y Auditoria de Marketing Médulo 6

OBJETIVO

Guiar a los participantes hacia la identificacion, el estudio y la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores apoyandose estrechamente con los departamentos de la organizacion y
con otras organizaciones a lo largo de toda la cadena de valor para ofrecer a sus clientes un
valor y una satisfaccién mayor

CONTENIDO

1. PLAN DEMARKETING 1.1 Planeacion cientifica de marketing 1.2 Sector Externo 1.3 Sector
interno 1.4 fijacion de objetivos 1.5

2. AUDITORIA DE MARKETING

DIRIGIDO A

Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.

PREREQUISITOS

Haber tomado el curso Fundamentos de marketing Modulo 5

CURSO Servicio al Cliente
Este curso esta orientado a desarrollar una Cultura de Servicio al Cliente en la que participen
todos los integrantes de la organizacion, brindando un servicio de calidad orientado hacia el
cliente, sus necesidades y expectativas, que genere una relacion permanente entre clientes y
proveedores, en funcion de lo que el cliente espera recibir y lo que realmente, a su juicio, recibe.
Pues, cuando recibe lo que esperaba o mas, es un Servicio de Calidad que naturalmente se
OBJETIVO transforma en una relacion de fidelidad y el cliente pasa a ser parte fundamental de la difusion
de las ventajas de la organizaciéon. Cuando recibe menos de lo que esperaba, se pierde la
fidelidad, ya no es mas nuestro cliente y ademas hay altas probabilidades que se transforme en
un difusor de ese mal Servicio, lo que multiplica el dafio.
1. PANORAMA GENERAL
2. EL SERVICO EN LAS VENTAS
3. EL CLEINTE EXTERNO
CONTENIDO 4. SERVICIO AL CLIENTE INTERNO
5 LA CALIDAD Y EL SERVICIO
5 LA FIDELIZACIN DE LOS CLIENTES.
DIRIGIDO A Todas las personas que estan involucradas en la cadena de valor del proceso de ventas.
CURSO Gerencia de Proyectos
-Obtener una amplia visién y conocer los conceptos de la Administracién de Proyectos, a través de las
practicas mas efectivas.
-Analizar los fundamentos Administrativos y el liderazgo para asegurar conductas efectivas en la
OBJETIVO | Administracion de Proyectos.
-Proporcionar a los participantes los principios y el proceso de la Gerencia de Proyectos, manejados por el
PMI (Project Management Institute).
-Evaluar eficazmente los proyectos para mejorar sus procesos
I. INTRODUCCION A LA GERENCIA DE PROYECTOS
-Desafios del desarrollo organizacional
CONTENIDO -Disefio y estructuracién de la Administracion de Proyectos
-Aplicacién de herramientas y técnicas en todos los niveles de la organizacion
-Satisfaccion del cliente
Il. EL METODO DE ADMINISTRACION DE PROYECTOS
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-Administracién de Proyecto como un Método de Administracion

-Ventajas del Método de Administracién de Proyecto

-Ingredientes Organizacionales Esenciales para una Administracion Efectiva

-Desarrollo de una cultura de Administracion de Proyecto

Il. PLANIFICACION DE PROYECTOS

-Elementos Basicos de Planificacion

-Ciclo de Planificaciéon

-Diagrama de Proyecto

-Objetivos SMART

-Plan de Comunicaciones

-Estructuras de Desglose de trabajo (WBS)

-Organizacioén de Proyecto

-Cronogramas y Presupuestos Realistas

IV. ADMINISTRACION DE RIESGO DE PROYECTOS

-Planificacién de Administracién de Riesgo

-Identificacion de Riesgo

-Matriz de Riesgo

-Métodos para manejar el Riesgo

V. CONTROL DE PROYECTOS

-Reguerimientos Organizacionales

-Control de Cronograma y Presupuesto

-Evaluacion de Costos y Tiempos

-Andlisis de Tendencias

-Control de Cambio

-Presentacién de Informes

VI. SOPORTE ORGANIZACIONAL

-Estructuras Organizacionales

-Receta para establecer un Apoyo Organizacional

-Equipos como Bloques de Construccién

-Evaluacién del Apoyo Organizacional y Areas de Mejoramiento de su organizacion

DIRIGIDO A
A Toda persona gue requiera evaluar proyectos dentro de la cadena de valor de la organizacién.
CURSO Trabajo en Equipo
OBJETIVO Determinar, entender, asimilar y aplicar la importancia del trabajo en equipo.
¢Qué es el trabajo en equipo? Diferencias entre equipo de trabajo y grupo de trabajo
Justificacion de un equipo de trabajo Introduccién del equipo en la empresa Puesta en marcha
de un equipo de trabajo
Definicién del proyecto Jefe del equipo Roles dentro del equipo Miembro ideal de un equipo de
CONTENIDO trabajo Delegacion de competencias Comunicacion Cohesion del equipo
Reuniones Toma de decisiones Pensamiento de equipo Dificultades Conflictos Motivacion
Evaluacién del equipo Gratificaciones Equipo eficaz Equipo que no funciona Agendas ocultas
Sanciones.
DIRIGIDO A Todas las personas dentro de la organizacion
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Coaching Empresarial

OBJETIVO

Establecer procesos de auto conocimiento para potenciar nuestras capacidades y asi alcanzar
las metas y objetivos dando como resultado el mejorar la productividad de la empresa.

Desarrollar habilidades de coaching ( entrenador) que las utilizard para ser un coach
permanente en las areas de negocios, ventas, desarrollo humano etc.

Incorpora las competencias fundamentales con herramientas practicas para gestion personal,
pensamiento analitico, orientacion al logro, orientacion al cliente, impacto e influencia, liderazgo,
trabajo en equipo, orden y planificacién.

CONTENIDO

El concepto, origen y filosofia del coaching.

Herramientas y habilidades para el coach.

Como trabajar en coaching y tratar con clientes.

Cémo ofrecer a sus clientes el apoyo continuado necesario para la accién.

Cémo dar feed-forward. (modelo P.S.E.G.A.R)

Areas donde aplicar el coaching.

Cualidades imprescindibles de un buen coach.

Niveles de escucha.

Obstaculos comunes de coaching y cémo superarlos.

Preguntas poderosas.

Procesos para vencer barreras del cliente.

Utilizar la intuicién de forma efectiva.

Las tres preguntas basicas.

DIRIGIDO A

Coordinadores, supervisores, empleados en general

CURSO

PNL e Inteligencia Emocional aplicada a la gestion empresarial

OBJETIVO

Proveer técnicas de mejoramiento continuo para favorecer los procesos mentales e incentivar el
pensamiento estratégico y el logro de los resultados del profesional.

Identificar qué tipos, clientes externos e internos existen, visuales, kinestésicos, auditivos, para
mejorar las capacidades de logro de la organizacion.

Adquirir estrategias para resolver conflictos, encontrar soluciones creativas y aprender a tomar
decisiones. Permite al capacitado reconocer su capacidad de vida en el &mbito personal, social,
familiar y profesional.

Los anclajes como herramienta para superar el stress laboral

Posiciones Preceptlales para manejar la inteligencia emocional

Como planificar

Cumplimiento de metas y resultados

Liderazgo, trabajo en equipo, orientacién a logros, trabajo a presion.

Aceptacion al cambio, compromiso, valores universales.

reconociendo mis capacidades.

DIRIGIDO A

los miembros de la organizacion
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ECOLOGIA Y MEDIO AMBIENTE
PREGUNTA
ASPECTO GENERAL DIRECCIONADORA RESPONDER

Ensefiar como usar los diferentes recursos
naturales para lograr el desarrollo

Objetivo del Area de ; ) . sustentable del medio ambiente.
s Para qué desarroll6 esta Area?
Capacitacion

Pertenecer a la organizacion.

Enunciado del Qué debe ser, saber y saber
Aprendizaje hacer el participante?

Los métodos son la conferencia, mesa
redonda, estudios de casos, interpretacion
Contexto de la Con qué elementos (recursos) | ga papeles. LOS recursos a usarse son
Realizacion y métodos de capamtam_on_ va . . .
adesarrollar el aprendizaje | Presentaciones real!zadas en Power Point,
pizarras de tiza liquida, uso de proyectores,
computadores portatiles.
El participante aplicara lo aprendido en cada
una de las actividades que realice en su
Coémo aplicara el participante | puesto de trabajo ya que orientara su
el conocimiento adquirido? | esfuerzo a satisfacer las necesidades de
sus clientes dentro y fuera de la
organizacion.

Criterio de Desempefio

CURSO RESIDUOS

Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenédmeno de la contaminacion.

Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
OBJETIVOS | que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno de
ellos.

Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.

Definiciones y clasificacion
Residuo y subproducto

CONTENIDO Residuo s6lido. Concepto y clasificacion
Problematica actual de los residuos

Control y gestion de los residuos

Control y gestion de efluentes liquidos
Control y gestion de emisiones atmosféricas

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y los

DIRIGIDO A L ) .
GIDO procedimientos de gestion de los residuos.

CURSO Los Residuos Sélidos Urbanos

Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenédmeno de la contaminacion.

Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
OBJETIVOS |que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno de
ellos.
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CONTENIDO

Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.

Origen, definicién y clasificacion

Composicion y caracteristicas

Evolucion y problematica

Gestion ambiental de los residuos sélidos urbanos

Recogida y tratamiento de los RSU

Las Plantas de recuperacion de RSU

Los Residuos Sélidos Inorganicos

DIRIGIDO A

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.

CURSO

Los Residuos Agricolas

OBJETIVOS

Aprender las bases ecol6gicas y técnicas del fendmeno de la contaminacion.

Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno de
ellos.

CONTENIDO

Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.

Evolucién de la agricultura

El suelo. Formacion, componentes, cualidades, clasificaciones

Caracteristicas y gestion de los residuos agricolas

Los Plaguicidas

Los Fertilizantes

Las Précticas agricolas

Problematica ambiental de la agricultura

La Revolucién Verde

DIRIGIDO A

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.

CURSO

Los Residuos Ganaderos

OBJETIVOS

Aprender las bases ecoldgicas y técnicas del fenédmeno de la contaminacion.

Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno de
ellos.

CONTENIDO

Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.

Instalaciones ganaderas. Tipos de instalaciones ganaderas

Composicion y caracteristicas de los residuos ganaderos

Estiércol, purines y guano

Problematica y gestion de los residuos ganaderos

DIRIGIDO A

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.

CURSO

Los Residuos Industriales

OBJETIVOS

Aprender las bases ecol6gicas y técnicas del fendmeno de la contaminacion.

Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestién especifica de cada uno de
ellos.
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Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.

CONTENIDO Origen y composicion
Clasificacion de los residuos industriales
Actividades productoras de residuos téxicos y peligrosos
Problematica y gestion de los residuos téxicos y peligrosos
Tratamientos fisico-quimicos de los vertidos toxicos y peligrosos
DIRIGIDO A Aquellqs personas inte_r}asadas en a_\dquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Radioactivos
Aprender las bases ecol6gicas y técnicas del fendmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
OBJETIVOS | que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno de
ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.
CONTENIDO Radiactividad. Caracteristicas. Tipos de residuos radiactivos
Aplicaciones de la Radiactividad
Las centrales nucleares. Impacto sobre el entorno
DIRIGIDO A Aquellqs personas inte_rgsadas en qdquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Los Residuos Especiales
Aprender las bases ecol6gicas y técnicas del fendmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
OBJETIVOS | que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestién especifica de cada uno de
ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislaciéon ambiental de los residuos.
Definicion. Tipos. Composicién y origen
Residuos de Laboratorio
Residuos Clinicos
Residuos de Medicamentos
Otros residuos especiales
CONTENIDO Residuos de Absorbentes Contaminados
Residuos de Equipos Eléctricos y Electronicos
Equipos y sustancias que agotan la capa de ozono
Residuos de Lodos de Depuracion
Residuos de Aceite y Grasa de fritura
Residuos de Revelado de fotografia
Generacion de residuos al final de la vida util del automavil
Control y gestion de los residuos especiales
DIRIGIDO A Aquellqs personas inte'r’esadas en a_\dquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Tratamiento de los Residuos
Aprender las bases ecol6gicas y técnicas del fendmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
OBJETIVOS | que se pueden aplicar a su gestion.

Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno de
ellos.
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Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.
Caracteristicas de la gestion
CONTENIDO Generacion
Presentacion
Recogida
Transporte
Tipos de tratamiento
El Vertedero: Caracteristicas. Tipos. Localizacion. Funcionamiento
El Compostaje: Formacion. Composicion. Utilizacion
Las Incineradoras: Caracteristicas. Proceso. Funcionamiento
DIRIGIDO A Aquella}s personas inte_rfesadas en a_ldquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO LA TRIPLER
Aprender las bases ecolégicas y técnicas del fendmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificacion, y las diferentes técnicas
OBJETIVOS | que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestion especifica de cada uno de
ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.
Definicion
CONTENIDO Reduccion de residuos: Concepto. Condicionantes y técnicas
Reutilizacién: Concepto y condicionantes. Los subproductos
Reciclaje: Importancia y ventajas
DIRIGIDO A Aquellqs personas inte_resadas en a_\dquirir un completo conocimiento técnico y los
procedimientos de gestion de los residuos.
CURSO Legislacién Ambiental de los Residuos en el Ecuador
Aprender las bases ecol6gicas y técnicas del fendmeno de la contaminacion.
Conocer las caracteristicas de los residuos, su clasificaciéon, y las diferentes técnicas
OBJETIVOS | que se pueden aplicar a su gestion.
Establecer los diferentes tipos de residuos y la gestién especifica de cada uno de
ellos.
Desarrollar un completo conocimiento de la legislacion ambiental de los residuos.
Marco institucional y competencias
Politicas Nacionales de Residuos Sélidos
Comité de Coordinacion para la Gestion de Residuos
Reglamento a la Ley de Gestion Ambiental para la
Prevencion y Control de la Contaminacion Ambiental
Normas de Calidad Ambiental para el manejos y disposicion de Desechos Sélidos no peligrosos
CONTENIDO De las responsabilidades en el manejo de los desechos soélidos
De las prohibiciones en el manejo de los desechos sélidos
Normas generales para el manejo de los desechos solidos
Normas generales para el almacenamiento de desechos sélidos
Normas generales para la entrega de desechos sélidos
Normas generales para el barrido y limpieza en vias PUBLICAS
Normas generales para la recoleccion y transporte de los desechos sélidos no peligrosos
Normas generales para la transferencia de los desechos sélidos
Normas generales para el tratamiento de los desechos s6lidos
Normas generales para el saneamiento de los botaderos de desechos sélidos
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Normas generales para la disposicion de desechos sélidos no peligrosos.

Normas generales para la disposicion de desechos sélidos no peligrosos, empleando la técnica
de recuperacion de desechos

Normas generales para la recuperacion de desechos

Reglamento para la Prevencién y Control de la contaminacion por Desechos Peligrosos

Régimen Nacional para la Gestion de Productos Quimicos Peligrosos

Aquellas personas interesadas en adquirir un completo conocimiento técnico y los procedimientos

DIRIGIDO A de gestion de los residuos.
IADMINISTRACION
PREGUNTA
ASPECTO GENERAL DIRECCIONADORA RESPONDER
Lograr que los miembros de la organizacién
puedan coordinar sus actividades con las
- . ; , diferentes areas con el objeto de lograr la
Objetivo del Area de Para qué desarroll6 esta timi i6n de | ) b dg |
Capacitacion Area? optimizacion e_ ps r_eE:urso_s a_s,a osene
proceso de planificacion , direccion y control
con lo cual se dirigird la organizacion hacia un
mismo objetivo.
Pertenecer a la organizacion y de preferencia a
) las areas de Comercializacion.
Enunciado del Qué debe ser, saber y saber
Aprendizaje hacer el participante?
El participante aplicara lo aprendido en cada
una de las actividades que realice en su
Cémo aplicara el puesto de trabajo ya que orientara su esf_uerzo
Criterio de Desempefio participante el a satisfacer las necesidades de sus clientes
conocimiento adquirido? | dentro y fuera de la organizacion.
CURSO MEJORAMIENTO CONTINUO
Valorar la importancia del rol del negociador. Analizar los problemas mas frecuentes en las
negociaciones. Desarrollar una sistematica de negociacion. Conocer los factores de relacion y su
influencia. Analizar y resolver casos con feed-back del profesor. Saber desarrollar eficazmente
OBJETIVO una planificaciéon de contenidos, estrategias y tacticas. Desarrollar una dindmica de mejora
constante a partir de elementos de auto analisis.
1.- la mejora continua en el contexto del equipo eficaz
2.- ¢donde vamos a actuar ?
CONTENIDO
3.- los 5 pasos para la mejora continua de un proceso seleccionado
4.- herramientas para realizar un plan de mejora continua
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DIRIGIDO A

Todas las personas que tengan que resolver diferencias tanto en el ambito de direccién, gestion
de personas, comercial, compras como en situaciones en las que la negociacién tenga que
utilizarse como medio para poder llegar a acuerdos que satisfagan dos o mas partes.

PREREQUISITOS

PERTENECER A LA ORGANIZACION

CURSO

MOTIVACION Consigue empleados comprometidos

OBJETIVO

Diagnosticar las razones por las que una persona rinde eficaz o ineficazmente en el trabajo
analizar nuestra habilidad para motivar comprender las principales teorias sobre la motivacion|
identificar elementos "motivadores” y elementos "desmotivadores” comprender el modelo de|
motivacion laboral conocer herramientas gue facilitan la motivacion

CONTENIDO

Rendimiento laboral diagnéstico de las causas de un mal rendimiento razones por las que
trabaja la gente, conclusiones sobre motivacion laboral

teorias sobre motivacion Maslow , Herzberg , elementos motivadores y elementos|
desmotivadores

modelo de motivacion laboral, caracteristicas del trabajo estados psicolégicos, resultados

herramientas de motivacion laboral: direccion por objetivos, horario flexible, equipos auto-|
dirigidos, rotacién de puestos, liderazgo situacional, enriquecer el puesto de trabajo, revision de|
desempefio, politica de compensacion, carrera profesional

DIRIGIDO A

Directivos de empresas que necesiten comprender y mejorar sus habilidades para motivari
nuevos lideres de equipos que necesiten conocer técnicas de motivacién cualquier persona]
interesada en conocer y aplicar conceptos sobre motivacion

PREREQUISITOS

PERTENECER A LA ORGANIZACION

CURSO

MOTIVACION Mejora tu comunicacién con tu personal y tu equipo

OBJETIVO

Comprender los diferentes elementos de la comunicacién interpersonal (momento, medio,
lugar, modelos mentales, motivacién ...) comprender las representaciones sensoriales y su
aplicacion en la comunicacion comprender el meta modelo de PNL aplicado a la comunicacion|
aplicar algunos conceptos de lenguaje corporal utilizar la herramienta "whole brain" para|
reconocer diferentes caracteristicas de las personas y aplicarlas a la comunicacion practicar un|
modelo de influencia/persuasion proporcionar herramientas para poner en practica técnicas de

comunicacion.

CONTENIDO

conceptos generales de comunicacion interpersonal evoluciéon histérico-conceptual,
elementos de la comunicacion interpersonal (entorno, momento, lugar ...)

|representacic’)n sensorial

modelos mentales dialogo y discusion , observacion y valoracion , escalera de inferencia

Meta modelo para la comunicacion interpersonal niveles de lenguaje, metalenguaje,
preguntas precisas: generalizacion, distorsion, omision tomar contacto (rapport) evolucion
histérico-conceptual elementos de la comunicacién (entorno, momento, lugar ...)
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|"who|e brain" concepto y aplicacion en la comunicacion |

la gestion del conflicto evolucion histérico-conceptual, elementos de la comunicacién (entorno,
momento, lugar ...)

modelo de influencia/persuasién meta programa, objeciones, proposiciones, sincronizacion de
proposiciones

Lenguaje corporal

DIRIGIDO A Directivos de empresas que necesiten comprender y mejorar sus habilidades para motivari
nuevos lideres de equipos que necesiten conocer técnicas de motivacion cualquier personal

interesada en mejorar su comunicacion

PREREQUISITOS PERTENECER A LA ORGANIZACION

Forum del Ecuador lo que desea a futuro es:
Ser una corporacién con presencia nacional e internacional, reconocida por la

eficiencia de nuestros programas de capacitacion empresarial.

5.1.2. Atributos del Producto/ Servicio Capacitacion

El analisis de los atributos de un producto, se efectda a través de la evaluacion de una serie
de factores que permiten realizar una evaluacion del producto, partiendo de los elementos
centrales hasta los complementarios. Este andlisis tiene como principal objetivo conocer los
elementos fundamentales para elaborar la estrategia del marketing que permita posicionar
el producto o servicio de la manera mas efectiva.

La Corporacién Forum del Ecuador brinda el servicio de Capacitacion mediante el apoyo
del Consejo Nacional de Formacion y Capacitacion, el mismo que subsidia un porcentaje

de la oferta de Forum.

Calidad.- Es la valoracion de los elementos que compone el servicio que Forum del

Ecuador esté ofreciendo a sus clientes, servicios que los diferencien de la competencia.
Logotipo.- Tanto el logotipo, como el slogan de Forum del Ecuador, son totalmente

desconocidos para un 90% de las empresas encuestadas, ya que desconocen a la

Corporacion ni los servicios que ésta ofrece.

Danny F. Capilla Péez

123



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

Imagen del servicio.- Es la opinion que se crea en la mente del cliente, y esto depende de
la informacion recibida, directa o indirectamente, sobre los servicios que ofrece la

Corporacion.

Imagen de la organizacion.- e Practicamente es la opinion general que se encuentra en la
mente del mercado que interviene ya sea de manera positiva 0 negativa en los criterios y

actitudes de los clientes hacia los servicios que la organizacion esté ofertando.

5.1.3. Estrategias de Producto/ Servicio

5.1.3.1 Estrategia de Innovacion

La estrategia que Fundacion Alternativa debe utilizar es CRM (Customer Relationship
Management)

Basicamente, el CRM es una estrategia que permite a las empresas identificar, atraer y

retener a sus clientes,

5.1.3.1.1. ACCIONES

5.1.3.1.1.1. Implementar un servicio postventa (después de recibir el servicio)
Realizar una evaluacion sobre la satisfaccion de los clientes una vez que recibieron el
servicio, mediante la creacion de una linea para atencién al cliente y la creacién de una
base de datos que facilite la comunicacion con los mismos.

Esta evaluacion del servicio es muy importante para lograr fidelizacién en el cliente, ya que
se podré conocer cual es la opinion luego de recibir el servicio. Esta opinion vertida por el

cliente, permitira mejorar la calidad y eficiencia del servicio.

Posterior a ello se deberd comunicarse con los clientes via telefonica, para evaluar la
gestion del personal de ventas y sobre todo la satisfaccion del servicio recibido
(Capacitacion). De tal manera que ésta informacion permita a la Corporacion conocer mas
a los clientes, y realizar en el futuro promociones que se relacionen con las exigencias y

necesidades de los mismos.

5.1.3.1.1.2. Crear nuevos servicios de Capacitacion
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Realiggr una investigacion de mercados, con el objetivo de conocer las necesidades
cambiantes y exigentes de los clientes actuales y potenciales.

La investigacion se realizara en la Ciudad de Quito a través de encuestas a diferentes
empresas y organizaciones en donde se realicen cursos de Capacitacion para los empleados.
Esta investigacion permitira determinar cuales son las necesidades de los clientes en cuento
a nuevos cursos de Capacitacion, que sean atractivos y de mucho valor para el cliente.
Dentro de las preguntas que pueden incluir en las encuestas que se realizaran seran las

siguientes:

ENCUESTA
¢Cudles son los temas de mayor interés para recibir Capacitacion?
¢ Cuénto estaria dispuesto a invertir en un curso de Capacitacion?
¢Cudles son las caracteristicas que valora de un Centro de Capacitacion?
¢Cual es el perfil que un Capacitador debe cumplir para estar totalmente satisfechos
con la Capacitacion?
¢ Cuél es la percepcion del servicio de otros Centros de Capacitacion?
e La organizacion esta cumpliendo con las necesidades?
e Sugerencias para mejorar el servicio

Los resultados permiten analizar y conocer las necesidades de los clientes en cuanto a la
satisfaccion del servicio.

Tabla 5.1 Costos Nuevos Servicios de Capacitacion

CANTIDAD MATERIALES VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
2 Servicio telefonico 6.20 12.40
2 Computadoras 400,00 800,00
3 Resmas de Papel bond 3.50 105
2 Personas 170,00 340,00
2 Caja de Esferos 4.20 8.40
TOTAL 1171.3

Elaborado por: Danny Capilla Péez

5.1.3.2 Estrategia de Calidad
5.1.3.2.1 Evaluar alos clientes en cuanto al servicio
Realizar un cuestionario en el cual se tenga una percepcion adecuada de las caracteristicas

en cuanto al Servicio que ha recibido.
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Esta investigacion se realizara después de ofrecer el servicio de Capacitacion de tal manera

que se mida la satisfaccion de los clientes.

Tabla 5.2 Costos Estrategia de Calidad

CANTIDAD MATERIALES VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Computadoras 400,00 400,00
2 Resmas de Papel bond 3.50 7,00
1 Personas 170,00 170,00
1 Caja de Esferos 4.20 420,00
TOTAL 997

Elaborado por: Danny Capilla Paez

5.1.4 PRECIO

5.1.4.1 Método de Fijacion de Precios

e Fijacion de precios para ajustarse a la competencia: Al aplicar esta estrategia, debe
diferenciarse el producto, ya sea por calidad o servicio.

LA corporacion Forum del Ecuador, se ajusta a la competencia, ya que existen muchos

competidores en el mercado que ofrecen capacitacion, por lo tanto la Corporacion lo que

hace es diferenciarse de los mismo a través de un servicio de calidad y con responsabilidad.

5.1.4.2 Precios del Mercado

Los precios del mercado varian segun la calidad del producto/servicio y también si la
marca es reconocida y ha tenido aceptacion en el mercado.

En el mercado existen diferentes precios para los cursos de Capacitacion, dependiendo de
las horas de duracion, del tema, y del nimero de participantes que asisten a los cursos.

Por lo tanto La Corporacion Forum del Ecuador, se maneja con los siguientes precios

para los cursos de Capacitacion.

Capacitacion:
e Las 8 horas de curso por participante es de $ 60,00
e Dependiendo del tema

e Este valor incluye IVA.
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e Este valor incluye coffe breaks, diplomas, y material impreso y magnético.

o

5.1.4.3 Estrategias para Fijar Precios

Para establecer las estrategias de precio con las que Forum del Ecuador podra contar se ha
tomado en cuenta lo siguiente:

e Se toma en cuenta los precios de la competencia, ya que en el mercado se encuentra
muchas organizaciones que ofrecen capacitacion, por tanto se maneja bajo los
precios que imponen muchos de los competidores.

Las estrategias de precios que la organizacion utiliza estdn establecidas, sin embargo a
continuacioén se proponen algunas ideas que podran utilizarse para hacer mas atractivos los

precios:

e Para que el precio de un curso de capacitacion sea atractivo, se deberia contratar a
Expositores Internacionales que permitan que determinado evento sea vendido con
facilidad.

e Preparar temas de importancia y de interés a nivel empresarial, de tal manera que el
precio establecido sea recompensado por el tema a tratar.

e La calidad del servicio, si el servicio que la Corporacién otorga a sus clientes es
reconocida y buena el precio que se imponga para los cursos o ciertos eventos sera

atractiva y por tanto habra demanda del mismo.

Tabla 5.3 Costos Estrategia de Precios

CANTIDAD ||MATERIALES VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Servicio Telefonico 6,20 6,20
2 Computadoras 400,00 800,00
5 Resmas de Papel bond 3.50 175
2 Personas 170,00 340,00
TOTAL 1163.7
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5.1.5 CANALES DE DISTRIBUCION

5.1.5.1 Estructura de Canales de Distribucion

“El canal de distribucién representan un sistema interactivo que implica a todos los
componentes del mismo: fabricante, intermediario y consumidor, Segln sea las etapas de
propiedad que recorre el producto o servicio hasta el cliente, asi serd la denominacion del
canal”.?

Forum del Ecuador, utilizara el canal Directo, ya que los servicios que ofrece son

percibidos por los clientes directamente.

A continuacion se detalla el proceso de venta para un curso de capacitacion:

e Se mantiene actualizada una base de datos.

e El asesor de ventas utiliza dicha base para enviar mediante una via de comunicacion, la
informacion acerca de ciertos eventos o0 eventos 0 cursos de capacitacion que se van a
realizar.

e Procede a llamar a cada una de las personas donde fue enviada la informacion para
verificar si la misma fue recibida.

e Después de tres dias se llama o visita a la persona de contacto, para vender el servicio y
saber si va a participar o no del mismo.

e Finalmente se realiza una ultima llamada o visita, la cual es decisiva, ya que aqui se

determina si se cierra la venta o no.

5.1.5.2 Estrategias de Distribucion
5.1.5.3 Pagina Web

La Corporacién Forum del Ecuador actualmente no cuenta con una pagina Web, lo que
impide que se trasmita la informacidn sobre los cursos a los posibles clientes. Forum del

Ecuador lo que tiene que hacer es:

2 Rafael Mufiiz Gonzalez: markrting-xxi.com
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- Conseguir un disefiador de paginas Web asi como un proveedor y manejar adecuadamente

la misma para transmitir la informacion.

- Se debe crear dicha pagina con un aspecto atractivo y llamativo, incluso deberia haber un
link en el cual se dé a conocer todos los eventos que estan preparados para este afio, de tal
manera que las personas interesadas se enteran y a la vez pueden guardar su cupo a través
de una inscripcion virtual, esto ayudaria a Forum a atraer mayor cantidad de clientes ya

sean actuales o potenciales.

Tabla 5.4 Costos Pagina Web Eficiente

N° MATERIALES VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
1 Proveedor 300,00 300,00
1 Mantenimiento de la 40,00 40,00
Pagina Web semestral
TOTAL 240,00

5.1.5.4. Capacitacion a la Fuerza de Ventas

Forum del Ecuador deberia invertir en la capacitacion mas continua de sus empleados
especialmente a la fuerza de ventas ya que son nuestro espejo.

Por lo tanto se debera planificar cursos de capacitacion en técnicas de ventas efectivas cada
6 meses, con una duracién de 10 horas. La capacitacion serd un apoyo muy grande para la
organizacion ya que podra elevar en cierto porcentaje sus ventas, mantener satisfechos a

clientes actuales y captar la mayor cantidad de clientes potenciales.

Tabla 5.5 Costos Capacitacion fuerza de ventas

N° MATERIALES VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Semestre
1 Capacitador 35,00 35,00
1 Sistema de 70,00 50,00
amplificacion
4 Folletos 1.00 4.00
4 Anillados 1.50 6.00
5 Coffe Breaks 1.50 7.50
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4 Diplomas 0.40 1.60
1 Resma de papel 4.20 4.20
bond
TOTAL $108.30

Elaborado por: Danny Capilla P.

5.1.6 PROMOCION
5.1.6.1 Administracion de Promocion en Ventas
La administracion de la promocion involucra las ventas directas, la promocion y la

publicidad.

5.1.6.2 Objetivos y Estrategias de Promocion y Publicidad

5.1.6.2.1 Objetivos de Promocion

1.- Informar:

El producto mas atil fracasa si nadie sabe de su existencia. Mas alla de simplemente tener
conciencia de un producto o marca, los consumidores deben entender cuales beneficios

proporciona, como funciona y de qué modo obtenerlo.

2.- Persuasion:

La competencia intensa entre las compafiias genera presion enorme sobre los programas
promocidnales de los vendedores. En una economia con oferta importante de productos, los
consumidores disponen de muchas alternativas para satisfacer incluso sus necesidades

fisioldgicas basicas. En consecuencia la promocidn persuasiva es esencial.

3.- Recordar:

Recordar a los consumidores también sobre la disponibilidad de un producto y su potencial
para satisfacer. Los vendedores bombardean el mercado con miles de mensajes cada dia
con la esperanza de atraer a consumidores nuevos y establecer mercados para productos
nuevos.

5.1.6.2.2 Estrategias de Promocion y Publicidad

5.1.6.2.2.1 Plan de Promocion
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Disefar una propuesta de Promocion la cual genere un mayor volumen de ventas y a la vez
incentive a los clientes tanto actuales como potenciales.

Las promociones que Forum del Ecuador realice deben buscar de alguna manera la
fidelidad de los clientes.

Por lo tanto entre las ideas que se pueden aplicar para las promociones son las siguientes:

e Realizar descuentos de hasta el 10 % y 14% en eventos y en cursos de Capacitacion.

e Descuentos corporativos si las instituciones logran inscribir a 15 personas para
cualquier evento las 12 pagan completamente y 3 personas ingresan gratis.

e Entre las personas inscritas tendran la oportunidad de participar en un sorteo para cenas
en algun restaurante elegido.

e Las dos primeras empresas inscritas tendran la oportunidad de tener una visita en su

empresa de uno los expositores para aportar de mejor manera a la capacitacion.

Tabla 5.7 Costos Estrategias de Promocion

N° MATERIALES VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
mensual
2 Servicios telefénicos 15.00 30.00
1 Computadora 50,00 50,00
3 Cena 60,00 180,00
1 Expositor 100,00 100,00
TOTAL $360.00

Elaborado por: Danny Capilla P.

5.1.6.2.2.2 Plan de Publicidad

Publicidad para clientes actuales y potenciales. La propuesta publicitaria se compone

principalmente de la implementacion de publicidad, publicidad BTL.

5.1.6.2.2.3 Implementacion de publicidad

Se debe realizar un plan de publicidad que dirija todas las propuestas hacia un objetivo

comun, de tal manera que pueda ser medida la efectividad de la misma.

5.1.6.2.2.3.1.1 Objetivos de la publicidad
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e Crear en las personas una imagen de Forum del Ecuador, como una organizacién con
responsabilidad social y sin fines de lucro para ayudar y apoyar aquellos grupos o
sectores que deseen desarrollarse, a través de los servicios que ofrece.

e Comunicar responsabilidad, honestidad, y desarrollo organizacional que busca
respuestas proactivas a los cambios y necesidades institucionales, el mejoramiento
continuo y la competitividad.

¢ Informar acerca de las promociones que se otorgan por temporada e indicar la ubicacion

y los respectivos contactos para recibir el servicio de capacitacion.

5.1.6.2.2.3.1.2 EIl Publico:

El publico objetivo al cual iria dirigida la publicidad constituye hombres y mujeres
profesionales, que laboran en empresas y organizaciones, con sueldos aproximados de
$ 300,00 en adelante, edades entre 25 a 50 afios, un nivel socio econdmico medio-alto y

alto.

5.1.6.2.2.4 Publicidad ATL

Consiste en usar publicidad tradicional e impactante para campafias troncales de productos

0 servicios, enfocandose por lo general en medios de comunicacion costosos y masivos, tal

como television, radio, cine, via publica troncal, diarios y revistas entre otros. Suele

reforzarse con campafias BTL.

Los medio en los cuales se puede sacar la publicidad de Forum del Ecuador sobre los
servicios que ofrece es la radio y en periodicos.

El texto que se transmitira por Radio Majestad para promocionar los servicios de Forum del

Ecuador sera:

Radio Majestad (89.7FM)

Forum del Ecuador ofrece al mercado servicios de Capacitacion para profesionales
y aquellas personas quienes desean adquirir mayores conocimientos sobre temas de interés
Asistencia Técnica, contamos con el financiamiento del CNCF.
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Qui"ére conocer mas sobre ésta corporacion, no pierda méas tiempo y comuniquese a los
teléfonos: 2265011 — 098734706 — 098734707 Quito Ecuador

Tabla 5.8 Costos Publicidad ATL

CANTIDAD MATERIALES VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
5 menciones diarias y 3 4 semanas incluyendo 750.00 750,00
menciones sabados y sébado y domingo(
domingos Radio Majestad)
2 veces al mes 1/4 Pag vertical full color 390,00 780,00
(Revista Forum)
TOTAL $1530

Elaborado por: Danny Capilla P.

5.1.6.3 Seleccion de Técnicas Apropiadas

Las técnicas apropiadas para realizar este Markting Mix promocional son tres:

1. Relaciones Publicas
Relaciones publicas es el arte perteneciente al area de la comunicacion social, y la ciencia
de gestionar entre una organizacion y publico clave para construir, administrar y mantener

su imagen positiva.

Marketing Directo

El marketing directo es un dialogo directo. A través suyo, las empresas quieren establecer
un "didlogo™ mutuo entre ellas y los clientes (potenciales) y mantener este contacto el
tiempo que sea posible. A través del marketing directo, las empresas pueden ajustarse a los

deseos del cliente de acuerdo con ofertas adaptadas a sus necesidades.

2. Mezcla del Marketing Mix
El Marketing Mix esta formado por una serie de iniciativas individuales, que en conjunto se
convierten en el arma que todo empresario necesita para convertir a un consumidor pasivo

en un cliente.
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5.1.7. Matriz de Estrategias del Marketing Mix

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

PLAN OPERATIVO DEL MARKETING MIX CAPACITACION

| COMPONENTE DEL TIEMPO DE REPETTCIONE CTOSTO TOSTO
MARKETING MIX ESTRATEGIAS OBJETIVOS ACTIVIDADES DURACION POR ANO ACTIVIDAD ANUAL RESPONSABLES
Linea de atencion al cliente
Elaboracion y actualizacién de base de
CRM Crear un valor percibido por el cliente, datos
mediante la implementacion de un Investigacion de r i In on 5982
servicio postventa y la investigacion de sobre la satisfaccion del servicio para el
las necesidades de los clientes. cliente 6 semanas 997 Gerencia de Ventas
PRODUCTO Realizar la Investigacion de Mercdos
Analizar los datos y obtener los resultados
Medir la satisfaccién de los clientes con el del mercado Prepara la
NUCEXSECC\;JECS\%?\I bE servicio resivido, ademas tomar encuesta o el cuestionario
sugerencias para mejor el mismo crear Repartir a cada uno de los participantes
servicios con valor agregado y atractivo Realizar el andlisis de las encuestas y
para el cliente. obtener conclusiones de las mismas 8 semanas 11713 2342.6  |Gerencia de Ventas
Contactar a los Expositores Internacionales
Crear temas de gran interés para el plblico
Establecer fechas para cursos de
Atraer la mayor cantidad de puiblico, con Capacitacion
PRECIO zgﬁﬂi Egkﬁ:%g;:gi la presencia de espositores Tener listo todo el material adecuado para
De cuarto nivel y de gran interés para las llevar a cabo los cursos de capacitacion
personas. Brindar un
servicio de calidad y con valor agregado
que lo diferencie de su competencia 5 semanas 1163.7 3491.1 Gerencia de Ventas
Contactarse con el proveedor Enviarle la
Crear alternativas atractivas para las informacion para que la publique en la
PLAZA " ventas de los servicios mediante una pagina Verificar que la pagina se encuentre
PAGINA WEB EFICIENTE pagina moderna y atractiva que despierte tal cual como se lo solicit6 al proveedor
expectativas y gran atraccion a clientes
actuales y potenciales 3 semanas 240,00 480,00 JAsistente Comercial
Aprovechar de las capacidades y las Contratar al Instructor Preparar a los
habilidades del personal de ventas para participantes y convocarlos a la
atraer la mayor cantidad de clientes capacitacion Preparar el material adecuado
CAPACITACION A LA y suficiente para la capacitacion
FUERZA DE VENTAS Preparar evaluaciones para determinar la
satisfaccion del curso y el grado de interés
del mismo
1 semana 108.30 649.8 Gerencia de Ventas
DESCUENTOS Y ] ] Analizar el presupuesto Preparar
PROMOCIONES Estimular las ventas de los servicios y promociones que sean atractivas para el
ATRACTIVAS atraer a nuevos mercados hacia la mercado Preparar descuentos
organizacion para los clientes 1semana 360 1080 JGerencia de Ventas
PROMOCION
Contactarse con los medios publicitario
Radio y Periédicos
Solicitar cotizaciones de publicidad
PUBLICIDAD ATL Dar a conocer los servicios que la Analizar cotizaciones
organizacion ofrece a través de medios Contratar medio de publicidad de acuerdo al
de comunicacién masivos presupuesto 4 semanas 1530 6120 Gerente Comercial
TOTAL 20,145.5
Danny F. Capilla Paez 135




ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

MATRIZ DE CONTROLES DE CAPACITACION

COMPONENTE DEL
MARKETING MIX

ESTRATEGIAS

OBJETIVOS

INDICADOR DE RESULTADO

META

RESPONSABLES

PRODUCTO

CRM

Crear un valor percibido por el cliente,
mediante la implementacion de un
servicio postventa y la investigacion de
las necesidades de los clientes.

Ndmero de personas contactadas/
Numero de personas que
recibieron capacitacion

Incrementar el nimero de
personas capacitadas.

Gerencia de Ventas

NUEVOS TEMAS DE
CAPACITACION

Medir la satisfaccion de los clientes con el
servicio resivido, ademas tomar
sugerencias para mejor el mismo crear
servicios con valor agregado y atractivo
para el cliente.

% de Clientes Satisfechos

Alcanzar un 90% de los
clientes satisfechos

Gerencia de Ventas

PRECIO

PRECIO RELACIONADO
CON LA COMPETENCIA

Atraer la mayor cantidad de publico, con

la presencia de expositores

De cuarto nivel y de gran interés para las
personas. Brindar un

servicio de calidad y con valor agregado

que lo diferencie de su competencia

Numero de cursos realizados /
Ndmero de cursos rechazados

Incrementar un 10% el
ndmero de cursos y
eventos realizados

Gerencia de Ventas

PLAZA

PAGINA WEB EFICIENTE

Crear alternativas atractivas para las
ventas de los servicios mediante una
pagina moderna y atractiva que despierte
expectativas y gran atraccion a clientes
actuales y potenciales

Ndmero de clientes inscritos por la
Web/ total de inscritos

Alcanzar un 15% de
inscritos por la Web

Asistente Comercial

CAPACITACION A LA
FUERZA DE VENTAS

Aprovechar de las capacidades y las
habilidades del personal de ventas para
atraer la mayor cantidad de clientes

% de los objetivos cumplidos por
los empleados

Cumplimiento del 100%

Gerencia de Ventas

PROMOCION

DESCUENTOS Y
PROMOCIONES
ATRACTIVAS

Estimular las ventas de los cursos y
atraer a nuevos mercados hacia la
organizacion

% de clientes potenciales

Incrementar un 35%

Gerencia de Ventas

PUBLICIDAD ATL

Dar a conocer los servicios que la
organizacioén ofrece a través de medios
de comunicacién masivos

% de nuevos clientes

Alcanzar un 25%

Gerente Comercial

Danny F. Capilla Paez
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CAPITULO VI

ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

ANALISIS FINANCIERO

6.1. PRESUPUESTOS

La inversion que se realizara, asi como los costos y gastos que se han presupuestado para
los proyectados que se van a implementar seran la base para su evaluacion econémica.

Para Forum del Ecuador el &rea Financiera es sensible ya que segin su adecuado manejo se

podra ejecutar las estrategias que se han planteado.

6.1.1. PRESUPUESTO DE INVERSION

Dicho Presupuesto contempla la inversién necesaria para la puesta en marcha de los

proyectos de Marketing que se han propuesto.

INVERSIONES Y FINANCIAMIENTO

Danny F. Capilla Péez

INVERSIONES
ACTIVOS FIJOS 16.473,20
EQUIPO DE COMPUTO 8.000,00
Computadoras 1.800,00
Impresoras 200,00
Infocus 6.000,00
EQUIPO DE OFICINA 2.263,20
Escritorios 240,00
Archivadores 360,00
Divisiones modulares* 1.663,20
HERRAMIENTAS Y EQUIPOS 1.880,00
Equipo para andlisis de
residuos 600,00
Televisores 400,00
Reproductores de DVD 160,00
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Equipo de amplificacién 600,00
Equipo de comunicacion 120,00
EQUIPO CAFETERIA 230,00
Cafeteras 70,00
Horno microondas 80,00
Vajilla 50,00
Utensilios 30,00
MATERIAL DIDACTICO 4.100,00
Pizarra Liquida 100,00
Material bibliografico 4.000,00
ACTIVOS DIFERIDOS 300,00
Software 300,00
CAPITAL DE TRABAJO 7.086,58
INVERSION
ESTRATEGIAS 20.145,50
TOTAL INVERSIONES 44.005,28
FINANCIAMIENTO
CAPITAL SOCIAL 65,91% 29.005,28
CREDITO BANCARIO 34,09% 15.000,00
TOTAL
FINANCIAMIENTO 44.005,28
Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla
DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS
DEPRECIACION
% V. V. DEP. VALOR
ITEM VALOR RESIDUAL | RESIDUAL DEP. ACUM % DEP ANUAL LIBROS
EQUIPO DE
COMPUTO 8.000,00 25% 2.000,00 6.000,00 33,33% 2.000,00 4.000,00
EQUIPO DE
OFICINA 2.263,20 10% 226,32 2.036,88 10,00% 203,69 1.244,76
HERRAMIENTAS
Y EQUIPOS 1.880,00 20% 376,00 1.504,00 10,00% 150,40 1.128,00
EQUIPO 230,00 35% 149,50 10,00%

Danny F. Capilla Péez
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CAFETERIA

80,50

14,95

155,25

MATERIAL
DIDACTICO

4.100,00

30%

1.230,00

2.870,00

20,00%

574,00

1.230,00

0

30%

5,00%

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

La inversidn en activos fijos para su adquisicion es a través de recursos financieros y

contemplan los bienes tangibles que se utilizara en la implementacion del Plan Estratégico

de Marketing.

VENTAS DE ACTIVOS FIJOS

VENTA DE ACTIVOS FIJOS

ITEM

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 5

EQUIPO DE COMPUTO

2.000,00

4.000,00

EQUIPO DE OFICINA

1.244,76

HERRAMIENTAS Y EQUIPOS

1.128,00

EQUIPO DE CAFETERIA

155,25

MATERIAL DIDACTICO

1.230,00

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

AMORTIZACION DE ACTIVOS DIFERIDOS

AMORTIZACION ACTIVOS DIFERIDOS

ITEM VALOR

% Amortiz

Amortiz anual

SOFTWARE 300,00

33,33%

100,00

Elaborado por : Danny Capilla Péez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

INVERSION DE REEMPLAZO

INVERSION DE REEMPLAZO

ITEM

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

EQUIPO DE COMPUTO
SOFTWARE

EQUIPO DE OFICINA
HERRAMIENTAS Y EQUIPOS
EQUIPO DE CAFETERIA
MATERIAL DIDACTICO

8.000,00
300,00

Danny F. Capilla Péez
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TABLA DE DEPRECIACIONES
ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EQUIPO DE COMPUTO 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
EQUIPO DE OFICINA 203,69 203,69 203,69 203,69 203,69
HERRAMIENTAS Y EQUIPOS 150,40 150,40 150,40 150,40 150,40
EQUIPO DE CAFETERIA 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95
MATERIAL DIDACTICO 574,00 574,00 574,00 574,00 574,00
Elaborado por : Danny Capilla Péez
Fuente: Investigacion Danny Capilla
TABLA DE AMORTIZACIONES
TABLA DE AMORTIZACIONES
ITEM ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SOFTWARE 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

6.1.1 FINANCIAMIENTO

En el cuadro de Inversiones y Financiamiento, el Plan Estratégico de Marketing se va a
financiar con capital propio y con crédito bancario.

6.1.2 PRESUPUESTOS DE OPERACION

Aqui se consideran todos los ingresos y egresos considerados para realizar las actividades
que se han programado, para asi luego poder hacer proyecciones de las ventas como de los
gastos obtenidos al final de un periodo.

El Presupuesto de Ingresos y el Presupuesto de Egresos son los Presupuestos de Operacion,

aqui se incluye la Implementacion de la propuesta estratégica.

6.1.2.1 PRESUPUESTO DE INGRESOS

Los ingresos estdn dados por todas las ventas que se realicen en todo el afo, las cuales
seran todos los cursos que se dicten por el nimero de estudiantes por curso y por el precio
de cada curso.

Danny F. Capilla Péez
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PRESUPUESTO DE INGRESOS

ANO 2009 2010 2011 2012 2013
UNIDADES DE
PRODUCTO
CURSO CAPACITACION 72 77 83 89 96
ALUMNOS POR CURSO 25 27 29 31 33
PRECIO
CURSO CAPACITACION 60,00 60,00 60,00 60,00 60,00
VENTAS
CURSO DE
CAPACITACION 108.000,00 124.181,35 | 143.346,92 166.117,90 191.755,77
TOTAL INGRESOS 108.000,00 124.181,35 | 143.346,92 166.117,90 191.755,77

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

Para la proyeccion de las ventas se consideré el porcentaje con el que el PIB ha crecido

dentro del rubro Otros, en el cual se encuentra la actividad de Forum del Ecuador.

Incremento del PIB

| 7,23% | 7,44% | 7,65% | 7,44%

6.1.2.2 PRESUPUESTO DE EGRESOS

Para el calculo del presupuesto de Egresos debemos contar con el Costo de Ventas.
También se considerd el porcentaje con el que el PIB ha estado creciendo.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

EXPOSITORES 25.920,00 25.920,00 25.920,00 25.920,00 25.920,00

Material de apoyo 9.000,00 9.900,00 10.890,00 11.979,00 13.176,90

Coffe Brake 9.000,00 9.650,70 10.368,71 11.161,92 11.992,37

Diplomas 1.800,00 1.930,14 2.073,74 2.232,38 2.398,47

COSTO DE VENTAS 45.720,00 47.400,84 49.252,45 51.293,30 53.487,74

PRESUPUESTO DE EGRESOS
ANO 2009 2010 2011 2012 2013

COSTO DE VENTAS 45.720,00 47.400,84 49.252,45 51.293,30 53.487,74
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.400 38.400 38.400 38.400 38.400
GASTOS ADM IMPLEM ESTRATEGIA - - - - -
DEP. EQUIPO DE COMPUTO 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
DEP. EQUIPO DE OFICINA 204 204 204 204 204
DEP. HERRAMIENTAS Y EQUIPOS 150 150 150 150 150
DEP. EQUIPO DE CAFETERIA 15 15 15 15 15
Amortizacion Software 100 100 100 100 100
GASTOS DE VENTAS
GASTOS VENTAS IMPLEM ESTRATEGIA 14.174,40 14.174,40 14.174,40 14.174,40 14.174,40
GASTOS | + D IMPLEM ESTRATEGIA 5.971,10 5.971,10 5.971,10 5.971,10 5.971,10

Danny F. Capilla Péez
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GASTOS FINANCIEROS 2.566,99 2.173,17 1.703,54 1.143,50 475,64

TOTAL EGRESOS 109.301,52 | 110.588,55 111.970,54 113.451,34 114.977,92

ESTADO DE RESULTADOS

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

Los principales rubros son los Costos de Ventas, los Gastos Administrativos y los Gastos
de Ventas en la Implementacion de la Estrategia.

6.2 ESTADOS PROYECTADOS

Se requiere de los estados financieros para realizar evaluaciones asi como para tomar
decisiones las mismas que son de caracter econémico.

6.2.1 ESTADO DE RESULTADOS

Conocidos como Estados de Pérdidas y Ganancias, presentan el resultado de las

operaciones provenientes del uso de los recursos en un tiempo determinado (un afo).
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PARTICIPACION
TRABAJADORES

IMPUESTO A LA RENTA

2.038,92

2.888,47

5.006,46

7.092,48

7.899,98

11.191,64

ANOS 2009 2010 2011 2012 2013
VENTAS NETAS 108.000,00 124.181,35 143.346,92 166.117,90 191.755,77
COSTO DE VENTAS 45,720 47.401 49.252 51.293 53.488
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.400 38.400 38.400 38.400 38.400
GASTOS ADM IMPLEM
ESTRATEGIA - - - - -
DEP. EQUIPO DE COMPUTO 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
DEP. EQUIPO DE OFICINA 204 204 204 204 204
DEP. HERRAMIENTAS Y
EQUIPOS 150 150 150 150 150
DEP. EQUIPO DE CAFETERIA 15 15 15 15 15
Amortizacion Software 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
GASTOS DE VENTAS - - - - -
GASTOS VENTAS IMPLEM
ESTRATEGIA 14.174,40 14.174,40 14.174,40 14.174,40 14.174,40
GASTOS I+D IMPLEM
ESTRATEGIA 5.971,10 5.971,10 5.971,10 5.971,10 5.971,10
VENTA ACTIVOS FIJOS = 2.000,00 7.758,01
EQUIPO DE COMPUTO - - 2.000,00 - 4.000,00
SOFTWARE - - - - 1.244,76
EQUIPO DE OFICINA - - - - 1.128,00
HERRAMIENTAS Y EQUIPOS - - - - 155,25
EQUIPO DE CAFETERIA - - - - 1.230,00
GASTOS FINANCIEROS 2.566,99 2.173,17 1.703,54 1.143,50 475,64

12.680,38

L

17.963,87

UTILIDAD/PERDIDA NETA

1.301,52

8.665,41

21.277,45

33.574,93

53.891,61

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

Se puede ver que en primer afio existe pérdida pero a partir del segundo afio hay una mejora
creciente con respecto de afio a afio.

6.2.2 FLUJO DE CAJA CON PROYECTO

Danny F. Capilla Péez
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FLUJO DE CAJA

ANO 0 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL - - - -
INGRESO POR VENTAS 108.000,00 124.181,35 143.346,92 166.117,90 191.755,77
PAGO A PROVEEDORES 45.720,00 47.400,84 49.252,45 51.293,30 |- 53.487,74
GASTOS VENTAS IMPLEM ESTRAT. 14.174,40 14.174,40 14.174,40 14.174,40 | - 14.174,40
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.400,00 38.400,00 38.400,00 38.400,00 |-  38.400,00
Dep. Equipo de computo 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 | - 2.000,00
Dep. Equipo de oficina 203,69 203,69 203,69 203,69 | - 203,69
Dep. Herramientas y equipos 150,40 150,40 150,40 150,40 | - 150,40
Dep. Equipo de Cafeteria 14,95 14,95 14,95 14,95 | - 14,95
Amortizacion Software 100,00 100,00 100,00 100,00 | - 100,00
UTILIDAD OPERACIONAL 7.236,56 21.737,07 39.051,03 59.781,16 83.224,59
GASTOS FINANCIEROS 2.566,99 2.173,17 1.703,54 1.143,50 | - 475,64
UTILIDAD ANTES DE PT 4.669,58 19.563,90 37.347,48 58.637,66 82.748,95
PARTICIPACION TRABAJADORES 700,44 2.934,58 5.602,12 8.795,65 |- 12.412,34
UTILIDAD ANTES DE IMP 3.969,14 16.629,31 31.745,36 49.842,01 70.336,61
IMPUESTO A LA RENTA 992,29 4.157,33 7.936,34 12.460,50 | - 17.584,15
UTILIDAD NETA 2.976,86 20.786,64 39.681,70 62.302,51 87.920,76
Dep. Equipo de computo 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Dep. Equipo de oficina 203,69 203,69 203,69 203,69 203,69
Dep. Herramientas y equipos 150,40 150,40 150,40 150,40 150,40
Dep. Equipo de Cafeteria 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95
Amortizacion Software 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
PAGO PRINCIPAL CREDITO LP 2.045,58 2.439,40 2.909,03 3.469,07 | - 4.136,93
INVERSION INICIAL - 8.859,78
Activo Fijo - 16.473,20
Activo Diferido - 300,00
Inversion Capital de Trabajo - 7.086,58 7.086,58
Financiamiento 15.000,00
INVERSION DE REEMPLAZO
Equipo de computo 8.000,00
Software 300,00
VALOR DE SALVAMENTO
Equipo de computo 2.000,00 4.000,00
Equipo de oficina 1.244,76
Herramientas y equipos 1.128,00
Equipo de cafeteria 155,25
FLUJO DE CAJA - 8.859,78 3.400,31 20.816,28 41.241,71 53.002,48 99.867,45

Elaborado por : Danny Capilla Péez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

Con la Implementacion de la Estrategia se puede apreciar que las cifras van mejorando

dando liquidez a la Corporacion.

Danny F. Capilla Péez
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FLUJO DE CAJA

ANO 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL - ] ] ] ]
INGRESO POR VENTAS 36.000,00  |36.000,00 |36.000,00 |36.000,00 36.000,00
PAGO A PROVEEDORES ;I.5.240,00 ;I.5.717,18 ;I.6.243,72 ;I.6.825,41 ;I.7.434,40
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3840000 | 38.400,00 |38.400,00 |38.400,00 38.400,00
UTILIDAD ANTES DE PT ;.7.640,00 ;I.8.117,18 21.8.643,72 ;.9.225,41 21.9.834,40
PARTICIPACION TRABAJADORES |- - - - -
UTILIDAD ANTES DE IMP ;I.7.640,00 ;I.8.117,18 ;I.8.643,72 ;I.9.225,41 ;I.9.834,40
IMPUESTO A LA RENTA - - - - -
UTILIDAD NETA ;I.7.640,00 ;I.8.ll7,18 ;I.8.643,72 ;I.9.225,41 ;I.9.834,40
FLUJO DE CAJA - 17.640,00 |18.117,18 |18.643,72 |- 1922541 |- 19.834,40

COMPARACION ENTRE FLUJO DE CAJA CON PROYECTO Y SIN PROYECTO

VARIACION ENTRE FLUJO DE CAJA CON PROYECTO Y SIN PROYECTO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO DE CAJA CON PROYECTO 3.400,31 20.816,28 41.241,71 53.002,48 99.867,45
FLUJO DE CAJA SIN PROYECTO - 17.640,00 |- 18.117,18 |- 18.643,72 19.22541 |- 19.834,40
VARIACION (USD) 21.040,31 38.933,46 59.885,44 72.227,89 119.701,86

VARIACION (%)

119%

215%

321%

376%

604%

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacién Danny Capilla
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Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla
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6.3 EVALUACION FINANCIERA

La Evaluacion Financiera permitira saber si la implementacion es o no rentable y servira
como una herramienta de analisis para determinar si vale la pena la inversion.

6.3.1 TASA MINIMA DE ACEPTACION DE RECUPERACION (TMAR)

La determinacién de la tasa de descuento es un proceso que facilita la obtencidn de una tasa
porcentual que permita conocer el valor de oportunidad de los valores.

Para su determinacion se toma en cuenta la tasa pasiva, es decir la tasa que pagan los
bancos para los depdsitos, sumada a la prima de riesgo adoptado y a la tasa de inflacion y el

costo de oportunidad de la empresa.

VARIABLE PORCENTAJE
Tasa Pasiva 5,30%
Premio riesgo 6,18%
Tasa inflacion 9,87%
TMAR 21,35%

Para que la estrategia propuesta sea implementada, la tasa minima de recuperacion sera del
21,35% que equivale al costo de oportunidad de elegir entre la mejor alternativa para
invertir los recursos propios.

6.3.2 CRITERIOS DE EVALUACION

6.3.2.1 TASA INTERNA DE RETORNO

Por los estudios realizados se concluye que la TIR es la tasa de descuento que hace que el
Valor Actual Neto sea cero, es decir, el valor presente serd igual a la inversion inicial neta

realizada.

El criterio de evaluacién supone:

e SIiTIR>TAMAR El proyecto se acepta
e SiTIR=TMAR El proyecto se puede aceptar 0 no
e SIiTIR<TMAR El proyecto no se acepta

Danny F. Capilla Péez
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FORMULA DE CALCULO
(B1-Cl) (B2-C2)  (Bn-Cn)

(1+TIR) (1+TIR) (L+TIR)

Donde:

Bn = Beneficio del afio
Cn = Egreso del afio
I = Inversion Inicial

VALOR VALOR

PERIODOS FLUJO TASA ACTUAL TASA ACTUAL
ANO 0 - 8.859,78 - 8.859,78 - 8.859,78
ANO 1 3.400,31 155,00% 1.333,45 156,00% 1.328,25
ANO 2 20.816,28 155,00% 3.201,27 156,00% 3.176,31
ANO 3 41.241,71 155,00% 2.487,23 156,00% 2.458,20
ANO 4 53.002,48 155,00% 1.253,53 156,00% 1.234,06
ANO 5 99.867,45 155,00% 926,24 156,00% 908,29

341,96 245,33

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

TASA INTERNA DE RETORNO = 158.54%

6.3.2.2 VALOR ACTUAL NETO (VAN)

Este método de evaluacion consiste en traer todos los flujos de efectivo a valor presente y
comprarlos con la inversion inicial neta, permite comparar mediante la aplicacion de una
tasa de descuento los beneficios econémicos a obtenerse traidos a un valor presente, frente

a la inversién inicial.

El criterio de evaluacién supone:

e SiVAN>O0 El proyecto se acepta

e SiVAN=0 El proyecto se puede aceptar 0 no

e SiVAN<O El proyecto no se acepta
FORMULA DE CALCULO

VAN = Valor Actual del flujo de fondos — la Inversion Inicial

Célculo del Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC)

Danny F. Capilla Péez
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CPPC = (C/C+D)*rs + (D/C+D)*rd(1-t)

% Capital propio C= 65,91%
% Deuda D= 34,09%
costo de oportunidad rs = 12%
Tasa de interés Capital rd = 18%
Tasa impositiva t= 36,25%

CPPC=| 8,95%

VALOR ACTUAL NETO

VALOR

PERIODOS FLUJO TASA |ACTUAL

ANO 0 - 8.859,78 - 8.859,78
ANO 1 3.400,31 8,95% 3.120,87
ANO 2 20.816,28 8,95% 17.535,50
ANO 3 41.241,71 8,95% 31.886,68
ANO 4 53.002,48 8,95% 37.611,99
ANO 5 99.867,45 8,95% 65.044,66
VAN 146.339,94

Elaborado por : Danny Capilla Paez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

El valor actual neto es positivo e indica que después de solventar la inversion inicial se
puede mantener un beneficio.

6.3.2.3 RAZON BENEFICIO COSTO (RBC)

La relacion beneficio/costo, es un indicador que expresa el rendimiento en termino del
valor actual neto, que genera el proyecto por unidad monetaria invertida. Esta razén, se
obtiene mediante la suma de los flujos descontados y, luego se divide para la inversion

neta.

n
> >Flujo Caja Neto

t=0
A\t
RBC = Inversion L
Este criterio de evaluacién supone:
e SIiRBC>1 El proyecto se acepta
e SIiRBC=1 Es indiferente entre realizar o rechazar el proyecto, los

beneficios netos compensan el costo de oportunidad del dinero.

e SiRBC<1 El proyecto no se acepta ya que el valor presente de los
beneficios es menor que el valor presente de los costos.
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VALOR ACTUAL

FLUJOS 155.199,71
INVERSION 8.859,78
BENEFICIO COSTO 17,52

Como se puede observar se tiene que por cada délar que se invierta se gana $16,52, se
acepta.

6.3.2.4 PERIODO REAL DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRRI)

Se lo conoce como el periodo de tiempo en que tarda en recuperarse la inversion inicial y se
basa en los flujos generados de cada periodo.

PR=1
R

I = Inversion Inicial
R=Flujo Neto de Efectivo Anual

PERIODO DE RECUPERACION

Afio 0 |- 8.859,78
Afo 1 3.120,87 3.120,87
Afio 2 17.535,50 20.656,38
Afio 3 31.886,68
Afio 4 37.611,99
Afo 5 65.044,66

6.3.2.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

Periodo de recuperacién
Al 2 afos, 4 meses, 2 dias analizar el punto de equilibrio, la

informacion obtenida permite a los administradores de las empresas, planificar las
utilidades, mediante una representacion grafica o matemaética, en la cual la empresa u
organizaciones no pierden ni tiene utilidad.

Se utilizara:

CT=CVT+CFT
CT =65865,50 + 43436,03
YC =914,80 Q +43436,03

11.796,60 |- 0,37
YT = 1500 Q (25 alumnos * $60 costo del curso)
YT=YC - 4,44 | Meses
1500Q =914,80Q + 43436,03 0,08
2,40 |dias
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PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS FIJOS 43.436,03 40,22% 43.042,21 34,66% 42.572,58 29,70% 42.012,54 | 25,29% 41.344,68 | 21,56%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 38.400,00 35,56% 38.400,00 35,56% 38.400,00 35,56% 38.400,00 | 35,56% 38.400,00 | 35,56%
GASTOS ADM IMPLEM
ESTRATEGIA 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Dep. Equipo de computo 2.000,00 1,85% 2.000,00 1,85% 2.000,00 1,85% 2.000,00 1,85% 2.000,00 1,85%
Dep. Equipo de oficina 203,69 0,19% 203,69 0,19% 203,69 0,19% 203,69 0,19% 203,69 0,19%
Dep. Herramientas y equipos 150,40 0,14% 150,40 0,14% 150,40 0,14% 150,40 0,14% 150,40 0,14%
Dep. Equipo de cafeteria 14,95 0,01% 14,95 0,01% 14,95 0,01% 14,95 0,01% 14,95 0,01%
0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
- 0,00% 0,00% - 0,00% - 0,00% - 0,00%
Amortizacién Software 100,00 0,09% 100,00 0,09% 100,00 0,09% 100,00 0,09% 100,00 0,09%
GASTOS FINANCIEROS 2.566,99 2,38% 2.173,17 2,01% 1.703,54 1,58% 1.143,50 1,06% 475,64 0,44%
GASTOS EXTRAORDINARIOS - 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
COSTOS VARIABLES 65.865,50 60,99% 67.546,50 54,39% 69.397,50 |48,41% 71.438,80 | 43,00% 73.633,24 | 38,40%
COSTO DE VENTAS 45.720,00 42,33% 47.401,00 43,89% 49.252,00 45,60% 51.293,30 47,49% 53.487,74 | 49,53%
GASTOS DE VENTAS 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
GASTOS VENTAS IMPLEM ESTRAT. 14.174,40 13,12% 14.174,40 13,12% 14.174,40 13,12% 14.174,40 | 13,12% 14.174,40 | 13,12%
GASTOS I+D IMPLEM ESTRATEGIA 5.971,10 5.971,10 5.971,10 5.971,10 5.971,10
VENTAS 108.000,00 100% 124.181,35 100% 143.346,92 100% | 166.117,90 100% | 191.755,77 100%
PUNTO DE EQUILIBRIO 111.336,11 94.377,22 82.524,63 73.712,52 67.117,43
CURSOS 75 58 | 47 40 | 34 |

Elaborado por : Danny Capilla Péez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

Se puede apreciar los puntos de equilibrio de cada afio tanto en cantidades monetarias asi como el nimero de cursos, los mismos que
fueron calculados con la ecuacién anterior.
Para el afio 1 hay que tener 75 cursos de capacitacion para cubrir tanto nuestros costos fijos como los variables y no tener pérdida.
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6.3.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El anélisis de sensibilidad permite conocer el impacto que tendrian las diversas variables en
la rentabilidad del proyecto, por lo que se creard un escenario optimista y pesimista con una
variacion de aumento y disminucion respectivamente de 5% en las ventas.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

ESCENARIO

VARIABLES TIR VAN R B/C PRRI RESULTADO
o
Optimista 5% ln\;:t;esmento 179.10% 164.575,89 $19,58 2 afios, 5 meses 4.5 dias Sensible
o o . )
Proyecto 158.54% 146.339,94 $17,52 2 afios, 4 meses, 2 dias Viable
Pesimista 5% menos precio 138.47% $15,46 2 afios, 2 meses, 29 Sensible
’ 128.103,98 ' dias

Elaborado por : Danny Capilla Péez
Fuente: Investigacion Danny Capilla

Como se observa en la tabla, en el escenario optimista con un incremento del 5% en los

cursos de Capacitacién la organizacion es sensible, ya que tiene un TIR de 179.10%, tiene

un costo beneficio de $ 19,58 a demas su periodo de recuperacion sera de 2 afios, 5 meses

4.5 dias.

En cuanto al escenario Normal o actual, el proyecto que se ha planteado es viable, ya que

cuenta con un TIR del 158,54%, a demas su VAN es mayor a cero lo cual hace que el

proyecto sea viable y su periodo de recuperacion esta dado por 2 afio y 4 meses y 2 dias.

En cuanto al escenario pesimista se puede observar que el proyecto es sensible ya que

aporta con un TIR del 138,47% un poca mas baja, con un costo/beneficio de $15,46 y con

un periodo de recuperacién de 2 afios, 2 meses y 29 dias.

Danny F. Capilla Péez

152



ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

CAPITULO VII
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
7.1 CONCLUSIONES

1. El estudio FODA realizado nos ha permitido determinar cierta informacion de gran
ayuda para saber como se encuentra la Corporacion Forum del Ecuador , tenemos
resultados como:

- El 44% de las debilidades son vulnerables a las amenazas.
- Las fortalezas de Forum superan en un 39% a las amenazas existentes.
- EI 42% de las debilidades de Forum no le permiten aprovechar las oportunidades

externas del entorno.

2. Segun la investigacion de mercados realizada, existe un 95% de los encuestados que
no conocen a Forum del Ecuador, los resultados también indican que existe una
gran cantidad de empresas interesadas en tomar cursos de capacitacion para su
personal en las diferentes areas que Forum ofrece, lo que es una oportunidad que no
hay que dejar a un lado ya que podria la corporacion a tomar renombre en el
mercado.

El nivel requerido de los instructores es de cuarto nivel segln los encuestados.

3. Existe una gran cantidad de mercado que la Corporacion Forum puede atraer pero
debido a la falta de un departamento de Marketing que se encargue de realizar
acciones que permitan que se de a conocer los servicios y beneficios que Forum del

Ecuador posee, no se ha logrado éste fin.

4. Las estrategias planteadas para Forum del Ecuador estan dadas en base a: Estrategia
de crecimiento: Incrementar las ventas, incrementar nuevos cursos, Estrategia de
desarrollo por diferenciacion: mejorar el posicionamiento de la empresa, Estrategia
de ventaja competitiva de especialista: Incrementar la participacién en el mercado
actual, asegurar la lealtad de los clientes, dotar a los cursos atributos diferenciadores,

realizar alianzas estratégicas.
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5. Segun la evaluacion financiera, el proyecto es viable tomando en cuenta que existe
una TIR mayor que cero de 158,54%, posea un VAN de $ 146.339,94, el costo
beneficio es de $17,52, lo que significa que por cada délar invertido se obtendra

$ 16,52 con un periodo de recuperacion de 2 afios, 4 meses, 2 dias.

6. Forum del Ecuador muestra ser sensible a los escenarios optimista y pesimista en la
evaluacion financiera tomando en cuenta que para el escenario optimista se

incrementaron las ventas en un 5% y en el pesimista se redujo la misma cantidad.

7.2 RECOMENDACIONES

1. La Corporacion Forum de Ecuador debe fortalecer su filosofia corporativa, ya que no
estd bien difundida en todo el personal, la misma que permitira crear una cultura

estratégica en toda la organizacion.

2. Forum del Ecuador, debe aprovechar las oportunidades que se presenta en el mercado,
ofreciendo servicios de calidad y asi estar comprometidos en satisfacer las necesidades

y requerimientos de los clientes.

3. El Plan Estratégico de Marketing, ayudara a la Corporacién a tener una mejor
planificacion de las actividades, la creacion de nuevas ideas y estrategias, las mismas

que permitirdn una correcta aplicacion y evaluacion de las mismas.

4. Forum del Ecuador debe realizar las acciones pertinentes para que alcance mayor
penetracion en el mercado, ya que actualmente y de acuerdo al estudio de mercado

realizado un 95% no conocen a Forum del Ecuador.
5. Hoy en dia los medios para tener comunicacion son muy buenos, Forum del Ecuador

debe acceder a alguno de ellos y asi mantener comunicacién con los clientes, por tanto

la organizacion debe hacer énfasis en mejorar y hacer mas atractiva la manera de como
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N\
Ilegar a ellos de tal manera que sea un apoyo importante para la comercializacion y para

darse a conocer ante el mercado.

6. Se recomienda la creacion del Departamento de Marketing ya que la Corporacién no lo

posee y es uno de los principales problemas de la misma.
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